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INESEM BUSINESS SCHOOL

SOMOS INESEM

INESEM es una Business School online especializada con un fuerte sentido transformacional. En un
mundo cambiante donde la tecnologia se desarrolla a un ritmo vertiginoso nosotros somos activos,
evolucionamos y damos respuestas a estas situaciones.

Apostamos por aplicar la innovacién tecnoldgica a todos los niveles en los que se produce la
transmision de conocimiento. Formamos a profesionales altamente capacitados para los trabajos mas
demandados en el mercado laboral; profesionales innovadores, emprendedores, analiticos, con
habilidades directivas y con una capacidad de anadir valor, no solo a las empresas en las que estén
trabajando, sino también a la sociedad. Y todo esto lo podemos realizar con una base sélida sostenida
por nuestros objetivos y valores.
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RANKINGS DE INESEM

INESEM Business School ha obtenido reconocimiento tanto a nivel nacional como internacional debido
a su firme compromiso con la innovacion y el cambio.

Para evaluar su posicién en estos rankings, se consideran diversos indicadores que incluyen la
percepcion online y offline, la excelencia de la institucién, su compromiso social, su enfoque en la
innovacién educativay el perfil de su personal académico.
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BY EDUCA EDTECH

Inesem es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje integrando la Al en
los procesos de e-learning, a través de modelos predictivos altamente personalizados, derivados del
estudio de necesidades detectadas en la interaccién del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacién de varios proyectos
multidisciplinares de [+D+i, con participacién de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnolégico e investigacién.

: 1. Flexibilidad

@ Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado estudiar
= donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_r\éd_rll Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacién
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

.5({‘?. Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompahamiento / Seguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente especialista en
su drea de conocimiento, que aboga por la calidad educativa adaptando
los procesos a las necesidades del mercado laboral.

304

3o

5. Innovacion

Desarrollos tecnolégicos en permanente evolucién impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

E

6. Excelencia educativa

0. Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece
un aprendizaje practico y significativo, garantizando el desarrollo
profesional.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INESEM

1. Nuestra Experiencia

Mas de 18 afos de experiencia. 25% de alumnos internacionales.

Mas de 300.000 alumnos ya se han for- 97% de satisfaccion

mado en nuestras aulas virtuales .
100% lo recomiendan.

Alumnos de los 5 continentes. Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Inesem.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Inesem cuenta con un equipo humano formado por mas 400 profesionales.
Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura que facilita la mayor
calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE

Estudia cuando y desde donde Pretendemos que los nuevos

quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
Inesem cuenta con un equipo de Acompafamiento por parte del equipo
profesionales que haran de tu estudio una de tutorizacién durante toda tu
experiencia de alta calidad educativa. experiencia como estudiante
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4. Calidad AENOR

Somos Agencia de Colaboraciéon N°99000000169 autorizada por el Ministerio
de Empleo y Seguridad Social.
Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.

Nuestros procesos de ensefianza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

GESTION GESTION

.
DELACALIDAD AMBIENTAL :: I Q N E T

1509001 15014001 2 LTD

5. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansién Euroinnova
incluye dentro de su organizacion una editorial y una imprenta digital industrial.
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:
%> educapay

Fracciona el pago de tu curso en comodos plazos y sin interéres de forma segura.

@ @ visa Proya

mastercard maestro

4 bizum  amazonpay .'Pay GPay

MNos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:
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Curso Superior en Direccion Estratégica y Key Account Management

DURACION
300 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulaciéon

"Titulacién Expedida y Avalada por el Instituto Europeo de Estudios Empresariales. ""Ensefianza No
Oficial y No Conducente a la Obtencién de un Titulo con Caracter Oficial o Certificado de
Profesionalidad."""
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INESEM BUSINESS SCHOOL

como centro acreditado para la imparticion de acciones formativas

expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

on nimero de documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

NOMBRE DEL CURSO

una duracion de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacion de Inesem Business School

ue surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX,

Con una calificacion XXXXXXXKXXXXKX

¥ para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio)

Ver en la web
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Descripcion

Para una organizacion, lo mas importante siempre es el cliente. Bajo esta premisa, tener una figura
que se centre en los aspectos mas importantes de los principales clientes es de vital importancia para
el crecimiento y mantenimiento de una empresa. De aqui nace el Key Account Manager con el objetivo
de buscar la mejor relacion con los clientes estratégicos de una empresa. Con el Curso Key Account
Manager podras lograr estos objetivos focalizandote en las principales tareas a desarrollary
aprendido métodos y técnicas que te ayudaran a lograr una mejora en la relaciéon con tus principales
clientes. En Inesem Business School nos adaptamos a tus horarios y creamos cursos flexibles en
modalidad online para que puedas acceder a ellos cuando quieras. Ademas contamos con una serie de
becas y una gran financiacién para que puedas cumplir el objetivo de formarte sin impedimento
alguno.

Objetivos

¢ Gestionary dirigir de manera estratégica proyectos, conociendo el principal proceso y las
habilidades y competencias necesarias

e Distinguiry conocer las distintas areas de conocimiento que se desarrollan en la direccién de
proyectos

e Profundizar en las distintas funciones del Key Account Manager (KAM)

¢ Conocer los distintos modelos de gestién y aprender a gestionar la informacién, el negocio, las
relacionesy el equipo de un proyecto.

 Desarrollar el papel del Customer Relationship Manager en la empresay la estrategia a utilizar

¢ Estudiar la experiencia del cliente y los beneficios de implementar una estrategia CRM para el
cliente

A quién va dirigido

El Curso Key Account Manager esta dirigido a los profesionales del sector que quieran revisar,
optimizar o aprender métodos Utiles para la gestion de proyectos en todas las areas. Asi, también se
dirige a cualquier persona que desee aprender esta util metodologia y para emprender en su negocio
o convertirse en un experto en el sector.

Para qué te prepara

El Curso Key Account Manager te prepara para que puedas dirigir y gestionar las principales claves de
una organizacioén, es decir, la informacion la relacién con los clientes, el negocio y el equipo de
proyecto. Conoceras todos los aspectos fundamentales de la ejecucion de un proyecto y la direcciony
supervisién del mismo, asi como el papel del Customer Relationship Managementy el beneficio que le
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aporta al cliente.

Salidas laborales

Las salidas profesionales que ofrece este curso son diversas, ya que su conocimiento se puede aplicar
al sector en el que desees operar. Por tanto, al finalizar el curso podras poner en practica lo aprendido
adquiriendo puestos de mayor responsabilidad como director o responsable de departamento e
implementando proyectos que ayuden hagan posible el éxito, tanto para una organizacién como para
tu negocio.
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TEMARIO

MODULO 1. FUNDAMENTOS DE LA DIRECCION ESTRATEGICA EN LA GESTION DE PROYECTOS
UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTOS DE PROYECTO Y SU GESTION

Definicién de Proyecto y conceptos basicos para la gestién de Proyectos
Concepto de programay portafolio

Direccién de proyectos Vs. direccion estratégica de operaciones

El contexto de los proyectos

La implantacion de los proyectos

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. LA DIRECCION ESTRATEGICA EN LA DIRECCION DE PROYECTOS

1. Ejecucién de proyectos bajo un equipo de direccién

2. Habilidades, competencias y conocimientos de la direcciéon de proyectos
3. Conceptos y organizacion de la direccién de proyectos segun el PMI

4. Procesos de Inicio, Planificacion, Ejecucion, Control y Cierre. Interacciéon

UNIDAD DIDACTICA 3. GESTION DE LAS AREAS DE CONOCIMIENTO DE LA DIRECCION DE PROYECTOS

Integracion del proyecto. Acta de constitucion, supervision, cambios y cierre
Validacién y del alcance del proyecto

Secuenciaciéon y cronograma del tiempo del proyecto

Estimacién y control de costes del proyecto

Planificacién, aseguramiento y control de la calidad del proyecto
Planificacion, desarrollo y gestion de los recursos del proyecto

Planificacion y gestion de las comunicaciones del proyecto

Identificacién, andlisis, sequimiento y control de los riesgos del proyecto
Planificacion, administracion y cierre de las adquisiciones del proyecto
Identificacién, gestion y control de los interesados del proyecto. Stakeholders

Vo NaL AWM=

—_—

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DIRECTIVO Y LAS FUNCIONES DE LA DIRECCION

El Proceso Directivo

Fases del proceso directivo

Liderazgo

Motivacion

El contenido de los procesos de direccién
La dimensién estratégica de la direccién
Dimensién ejecutiva de la direccion

El desarrollo de la autoridad

N A WN =

MODULO 2. KEY ACCOUNT MANAGER

UNIDAD DIDACTICA 1. FUNCIONES DEL KEY ACCOUNT MANAGER Y EL KAM MINDSET
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Gestion de cuentas clave

Roles y responsabilidades

Modelos de gestion de cuentas clave

Key Account Management Mindset
Equipos de contacto con el cliente
Jerarquia de relaciones clave con el cliente

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 2. EL ROL DIGITAL DEL KEY ACCOUNT MANAGER (KAM)

El nuevo perfil KAM E-commerce

Roles digitales en la organizacion

Conceptos generales. E-commerce

Tipos de e-commerce

Principales plataformas de e-commerce

Tendencias y casos de éxito

Introduccién al posicionamiento en Amazon

Factores de posicionamiento de Amazon

Consejos para mejorar tu posicionamiento en Amazon

VWO N AWDN =

UNIDAD DIDACTICA 3. ANALISIS DEL MERCADO Y LA CARTERA DE CLIENTES

Introducciéon al mercado

Divisién del mercado

Ley de ofertay demanda

Estudios de mercado

Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
Objetivos de la investigacion de mercados

Tipos de disefo de la investigacion de los mercados
Cartera de clientes

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 4. VISION ESTRATEGICA Y GESTION DE LA INFORMACION

Segmentacion e identificacion del cliente estratégico

Atractivo y solidez de la cuenta del cliente

Customer joyrney y buyer persona

Andlisis DAFO del cliente

Oferta personalizada: El Marketing “one to one”

Pautas para establecer objetivos y estrategias de las cuentas clave

ounpwN-~

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DEL NEGOCIO EN KAM

Proceso de desarrollo del negocio

Plan de la cuenta

Account plannig

Marketing relacional aplicado a KAM para captar y retener clientes
Métricas de marketing aplicadas

El pricing y su importancia para el KAM

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 6. HERRAMIENTAS DE CONTROL Y GESTION EN KAM

Ver en la web
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La importancia de la innovacion en los negocios
Herramientas de BIl: Cuadros de Mando Integrales (CMI)
Métodos agiles

Sistemas de informacién y gestién recomendados para KAM
Medicién de la satisfacciéon del cliente

AN =

UNIDAD DIDACTICA 7. ANALISIS DE RENTABILIDAD DE LA CUENTA CLAVE

1. Rentabilidad en el contexto de las cuentas clave

2. Evaluacién de las cuentas clave

3. Segmentacién del mercado y management de las cuentas clave
4. Analisis de la cuenta clave

UNIDAD DIDACTICA 8. PLAN DE VENTAS

Previsiéon y utilidad

Andlisis geografico de la zona de ventas
Marcar objetivos

Diferencia entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad

Cuotas de participacion

Cuotas econémicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

VWO N A WDN =

UNIDAD DIDACTICA 9. NEGOCIACION COMERCIAL

Concepto de negociacién
Estilos de negociacion

Los caminos de la negociacion
Fases de la negociacién
Estrategias de negociacién
Tacticas de negociacion
Cuestiones practicas

NoubkhwnN=

UNIDAD DIDACTICA 10. FIDELIZACION DE CLIENTES

Programas de fidelizacion online
Fidelizacion

Programas multisectoriales
Captacién y fidelizacion de clientes
Estructura de un plan de fidelizacién

AN =

UNIDAD DIDACTICA 11. GESTION DE RELACIONES
1. Plan de Relaciones Publicas de la empresa
2. Analisis de la eficacia de las relaciones

3. Matriz relacional

UNIDAD DIDACTICA 12. GESTION DEL EQUIPO DE PROYECTO

Ver en la web
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Rol del KAM como responsable del proyecto y del plan de accién
Ejecucion del plan de accion y liderazgo

Coaching y cooperacion entre los integrantes

Guia en el progreso del proyecto

Gestion de conflictos

AN =

MODULO 3. CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM)
UNIDAD DIDACTICA 1. EL PAPEL DEL CRM EN LA EMPRESA

El papel del CRM en el marketing de la empresa
Diferencias entre CRM y Marketing Relacional
Objetivo y beneficios de una estrategia CRM
Estructura de la organizacién del CRM

PN

UNIDAD DIDACTICA 2. LA ESTRATEGIA CRM

Definicién de estrategia CRM

Las fuerzas del cambio

Orientacién al cliente

Integracién del CRM en nuestra estrategia online
Elementos de un programa CRM

Medicién y analisis de resultados

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. EL ECRM

1. eCRM como expansién de la estrategia CRM
2. Social CRM

3. Componentes del eCRM

4. Implantaciéon del eCRM

UNIDAD DIDACTICA 4. DEL CRM AL CEM

Customer Relationship Management vs. Customer Experience Management
La experiencia del cliente vista desde la parte interna de la empresa

La innovacién en el CEM

Procesos colaborativos: Crossumer Crowdsourcing

Impacto del CEM en la estrategia empresarial

nmhwn =

UNIDAD DIDACTICA 5. BENEFICIOS DE UNA ESTRATEGIA CRM EN LA EMPRESA

Lealtad y fidelidad de los clientes

Reduccién del coste por adquirir clientes

Cross Selling (venta cruzada)

Up Selling (ventas anadidas)

Mayor eficiencia y productividad comercial
Reduccién de costes en comunicacion
Inexistencia de duplicidades (en procesos y datos)
Conocimiento del mercado y de nuestro target

N hAWDN =
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UNIDAD DIDACTICA 6. BENEFICIOS DE UNA ESTRATEGIA CRM PARA LA CLIENTE

La empresa conoce las necesidades del cliente
Aumento en la satisfaccién del cliente

Trato personalizado con el cliente

Cliente Unico en la base de datos

Mejora del servicio prestado al cliente

AN =

UNIDAD DIDACTICA 7. AREAS PRINCIPALES DEL CRM

Servicio al cliente

La estructura del Call Center

Tipos de Call Center

La funcion del CRM para el Call Center
El sistema de automatizacién de ventas

AW =
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iMatricularme ya!

TeléfFonos de contacto
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Q N
@ Q
IEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

@

Horario atencién al cliente

Lunes a viernes:

iSiguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!

e @ OO
Latino America @
Reublica Dominicana @
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