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[ 1 Modalidad Online: Clases en tiempo real

El nuevo entorno caracterizado por una incertidumbre prolongada, una reduccion
de la demanda y una influencia multiple en el proceso de compras, nos ha llevado
a mercados muchos mas competitivos, lo cual nos obliga a repensar la estrategia
comercial y la forma de gestionar las cuentas claves de la organizacion. Debemos
partir de la premisa que los clientes son el motor de la empresa, porque condicionan
no solo el presente sino el futuro de lo que puede llegar a ser la organizacion, por lo
cual debemos plantearnos como debemos trabajar con ellos para lograr nuestros
objetivos.
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: Objetivos

Programa de Especializacion en Key Account

Management
Disefiar estrategias de gestion de portafolios
de clientes clave centrados en el crecimiento
organizacional y el aumento de valor.
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Desarrollar indicadores de key account
management midiendo el rendimiento comercial
con respecto a la meta organizacional.

Evaluar el impacto de las plataformas
digitales en la comunicacion vy el
e-commerce como canal de ventas.



Contenido del

Programa

Vision del Comprador y Diseio de la Propuesta de Valor
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Los participantes aprenden a interpretar los criterios valorados por los compradores y a disefiar una
propuesta de valor que parta en las necesidades de los clientes en concordancia con los beneficios
distintivos de la empresa proveedora.

Sesion1-2 e VentaB2By la Sesion 3-4 < KAM: Rol, Perfil y Funciones Claves
nocion de Valor « Se realiza el primer acercamiento
hacia el nuevo entorno, las
funciones y competencias del KAM,
asi como su aporte a la creacion
de valor para la organizacion.
Sesion 5-6  eIndicadores: Concepto, Sesion 7-8 » Gestion de compradores en
Desarrollo y Gestién base a sus clientes personales
e Los indicadores de gestion * Genere confianza con sus
han adquirido un importante clientes desde el Ter momento
protagonismo dentro de o Perfiles de personalidad:
la caja de herramientas ¢Coémo tratarlos?
empresarial. Usarlos bien » Tipo de orientacion: (Qué decirles?
puede permitir avanzar, « |dentificacion de las
mejorar en diferentes necesidades del Comprador
frentes, saber en qué grado « |dentificacion de necesidades
se estan consiguiendo « {POr qué compramos?
;'g;oizrr?asgtzigségggLUSO e Como identificar hecesidades
y castigar la deficiente. . Modglos .secuenmales. die
identificacion de necesidades
Sesion 9-10 e Plan de Cuentas Claves Sesion 11-12  « Presentacion del trabajo

integrador final.

Management de Grandes Cuentas: Estrategias y Plan de Accién

Se reconoce que debe ser a través de sus clientes que las compafiias triunfardn en el contexto actual
y dirigen iniciativas para lograr seleccionar a los clientes claves y luego construir valor en los clientes
mas importantes de la empresa a través de un modelo exclusivo de Plan de Cuentas Claves.

Sesion1-2  « KAM: Rol, Perfil y Sesion 3-4 e Administracién del Portafolio
Funciones Claves de Grandes Cuentas

Sesién 5-6 e Captacion y Fidelizacién Sesion 7-8 e Plan de Cuentas Claves
de Grandes Cuentas

Sesion 9-10 « Implementacion del KAM Sesion 11-12  « Presentacion del trabajo

integrador final.
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Indicadores para la Gestion Eficaz de los Canales de Ventas B2B

Se desarrollan las competencias necesarias para construir un modelo dinamico, gracias al cual, a
través de los indicadores seleccionados se identifican las causas de las desviaciones y se disefian
estrategias para eliminar dichas variaciones y lograr asi los resultados esperados.

Sesion 1-2 e Introduccion a la Gestidn Sesion 3-4
de Cuentas Claves.

« Indicadores: Concepto,
Desarrollo y Gestion

Sesion 5-6 e« Plan Estratégico de Sesion 7-8
Desarrollo de la Cuenta Clave.

* Medicion de la Rentabilidad
de la Cuenta Clave.

Sesion 9-10 e Gestién de Ventas B2B. Sesion 11-12

e Estrategia Digital & E-Commerce

» Presentacion y exposicion
de los TAF grupales.

Se estudiara el impacto de la telefonia movil, las redes sociales web, blogs y otras herramientas
disponibles para la comunicacion con los clientes y se conocerd la viabilidad de una herramienta
potente como es el E-Commerce como canal de venta y forma de acercarse al consumidor.

Sesion 1-2 e Tendencias actuales y futuras Sesién 3-4
en el comercio electronico

e Introduccion al Comercio
Electrénico.

Sesion 5-6  « Modelos B2C. Sesion 7-8 e Cambios en la estructura de
negocio para adoptar un modelo
de comercio electrénico

Sesion 9-10 « Promocion del Comercio Sesion 1112« Trabajo Aplicativo Final

Electrénico y Analitica Web.

& Examen final

Centrum PUCP podra efectuar cambios en la malla, de acuerdo a su politica de mejora continua. La inauguracion del programa se
realizara siempre y cuando se alcance el quérum establecido por la Escuela. Centrum PUCP se reserva el derecho de postergar los
inicios de los cursos y programas. Iniciadas las clases, la participacion es personal e intransferible.
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Inicio
29 de octubre de 2025

Duracién y Horario
3 meses lectivos / 72 horas
Lunes y Miércoles de 07:00 a 10:30 p.m.

Modalidad

Online (clases en tiempo real)

Inversion

S/. 4,200

*Para el financiamiento directo otorgado por Centrum
PUCP, los participantes y sus respectivos avales
deberan suscribir letras de cambio electrénicas como

requisito indispensable para estar matriculado en el
programa o curso académico escogido.

La inversién incluye:

- Emision del certificado por Centrum
PUCP

- Materiales académicos

La inversion no incluye:

- Emisién de otros certificados
(participacion, constancia de notas,
mallas académicas, etc.)

Informes:

executive.centrum@pucp.edu.pe
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