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Objetivo del Curso

Fortalecer las habilidades de los KAMs para lograr un mayor éxito profesional, eficienciay
efectividad en su quehacer diario. El curso esta disenado para adaptarse a todos los
niveles de experiencia, desde principiantes hasta veteranos.

Puntos Clave de la Exposicion del Dr. Lépez Lomeli

A. ElL Entorno Actual del Retail (VUCA)

e Elmercado se define por un entorno VUCA: Volatil, Incierto, Complejo y Ambiguo.
e Tres grandes tendencias lo moldean:

1. Consumidor Empoderado: Con mas informacidony poder que nunca.
2. Tecnologias Disruptivas: Avanzan rapidamente (lA, Big Data).

3. Modelos de Negocio Innovadores: Evolucionan para adaptarse al cambio.

B. Caracteristicas del Retail Moderno

e Orientacion Total al Cliente: El consumidor es el centro de la estrategia.

e Omnicanalidad: Integracion perfecta entre canales fisicos y digitales.

¢ Inteligencia de Retail: Uso de datos (analisis, IA) para entender al consumidor,
optimizar operaciones y predecir tendencias.

e Gestion Eficiente de Inventarios: Sistemas y logistica robustos para garantizar
disponibilidad sin excesos o escasez.



e Experiencia de Compra Enriquecida: Crear ambientes atractivos y ofrecer
servicios adicionales que fidelicen al cliente.

e Marketing Digital y Comunicacion Constante: Uso de redes sociales y email para
mantener una relacion directa con el cliente final.

e Sostenibilidad: Creciente demanda de productos y practicas sostenibles.

C. El Modelo de Orientacion al Mercado

No es solo "conocer al cliente y la competencia”. Es un modelo sistematico con tres
pilares:

1. Generacion de Inteligencia: Recopilar informacion valiosa del mercado, clientesy
competencia.

2. Diseminacion de Inteligencia: Compartir esa informacion de forma transversal en
toda la organizacion.

3. Capacidad de Respuesta: La organizacion actua de manera coordinada y agil
basandose en esa inteligencia.

Los KAMs y Marketing son los actores clave para generar y promover esta inteligencia
dentro de sus empresas.

D. EL Rol Estratégico del KAM

e ELKAM es un puente critico (un "sandwich") entre su empresay el cliente clave.

e Sus dosroles fundamentales son:

1. Embajador del Cliente: Negocia internamente para conseguir lo que el cliente
necesita.

2. Representante de la Empresa: Desarrolla el negocio del cliente para que crezca con
sus productos.

Su valor agregado es ser un socio estratégico que ayuda tanto a su empresa como a su
cliente a alcanzar su maximo potencial comercial.

Preguntas y Respuestas Destacadas

e ;Cdmo nivelar el beneficio para ambas partes sin afectar la rentabilidad? Con
transparencia, entendiendo las metas de rentabilidad de cada unoy, en ocasiones,



involucrando a especialistas financieros para encontrar soluciones mutuamente
beneficiosas.

e ;Coémo cerrar brechas de comunicacion entre areas internas? Utilizando
herramientas como DISC para entender los diferentes estilos de trabajo y adaptar la
comunicacién a cada perfil (ej: personas orientadas a resultados vs. personas
analiticas).

e ¢;Como anticiparse a las necesidades del consumidor? Estar en constante
monitoreo del mercado, compartir la informacion con los actores clave internos y
alinear a la organizacion para responder con agilidad e innovacion.

e ;Cuales el principal valor de un KAM? Para la empresa: maximizar el potencial de
su cliente clave. Para el cliente: ser visto como el socio que lo lleva siempre a ganar
y a estar a la vanguardia.
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