
CURSO DE GESTIÓN DE
CUENTAS CLAVE

MARKETING Y VENTAS

INVERSIÓN
$5,350.00 + IVA

DURACIÓN
15 HRS.

MODALIDAD
Presencial/En Vivo/Video

https://www.facebook.com/IMECAF/
https://www.linkedin.com/company/imecaf/
https://twitter.com/imecaf
https://www.instagram.com/imecaf_mx/
https://www.youtube.com/imecaf
https://imecaf.negocio.site/


Conocer las ventajas y compromisos de la implementación de un sistema de
clientes clave en la empresa con el fin de explotar el potencial de venta en
cada uno a través de una administración estratégica.

OBJETIVO

Empresarios, gerentes de mercadotecnia, gerentes de venta y  vendedores.DIRIGIDO A

Del 18 de Agosto del 2026 al 27 de Agosto del 2026, Martes y jueves de 17 a
21 hrs.

Del 26 de Septiembre del 2026 al 10 de Octubre del 2026, Sábado de 8 a 13
hrs.

Del 31 de Octubre del 2026 al 14 de Noviembre del 2026, Sábado de 8 a 13
hrs.

Del 06 de Diciembre del 2026 al 09 de Diciembre del 2026, Lunes a jueves de
17 a 21 hrs.

Del 09 de Enero del 2027 al 23 de Enero del 2027, Sábado de 8 a 13 hrs.

Del 08 de Febrero del 2027 al 17 de Febrero del 2027, Lunes y miércoles de 17
a 21 hrs.

Del 16 de Marzo del 2027 al 18 de Marzo del 2027, Martes a jueves de 17 a 22
hrs.

Del 19 de Abril del 2027 al 22 de Abril del 2027, Lunes a jueves de 17 a 21 hrs.

Del 22 de Mayo del 2027 al 12 de Junio del 2027, Sábado de 8 a 13 hrs.
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TEMARIO

 

I. GENERALIDADES
¿Qué son las Cuentas Clave?
Parámetros para lograr el estatus de Cuenta Clave
Comportamiento de Compra
Potencial de venta

II. CRITERIOS DE SELECCIÓN
Ventajas para el cliente
Ventajas para el proveedor
Riesgos para el proveedor
Posibilidad de crecimiento en ventas
Participación de mercado
Posibilidad de expansión
Disposición para ser socios en el desarrollo de nuevos productos
Capacidad de adopción y difusión de nuevos productos
Prestigio para mejorar la imagen del proveedor (referencia)
Margen de utilidad para el proveedor

III. MODELO DE DESARROLLO RELACIONAL
Progresión de la relación comprador-vendedor
Identificación del potencial de las cuentas
Exponer y persuadir al cliente acerca de los beneficios que obtendrá
Intensificación de la relación y revisión de cuenta
Colaboración y solución conjunta de problemas
Compromiso y mejoras continuas
Razones de ruptura de la relación

IV. DESARROLLO DE RELACIONES COMERCIALES
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Incrementar la confianza
Apoyo técnico permanente
Reducción de carga financiera
Mejora continua del servicio
Reducción de riesgos
Segmentación de clientes clave

V. SELECCIÓN Y ASIGNACIÓN DEL ADMINISTRADOR DE CLIENTES CLAVE
Habilidades y aptitudes a considerar: desarrollo de relaciones a largo plazo, capacidad
para llevar registros de la cuenta, identificar el potencial de ventas de cada cuenta,
supervisión y control de contratos, trabajo en equipo con la compañía.
Elaboración e interpretación de reportes
Capacitación y formación
Plan de acción estratégica para cada cuenta

VI. PLANEACIÓN E INFORMACIÓN
Recolección y almacenamiento de información de cada cuenta
Supervisión
Reporte de ventas y cobranza

VII. FACTORES DE ÉXITO DE LA ADMINISTRACIÓN DE CUENTAS CLAVE
Diferenciación en el servicio
Diseño, implementación y mejora del Plan de vida de los Clientes
Conocimiento profundo del negocio del cliente
Valor de la entrega
Confianza
Creación de relaciones comerciales mejoradas y sostenibles
Sana administración financiera

VIII. CONCLUSIONES Y CASOS DE ÉXITO
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POLÍTICAS DE PAGO

• Precios en Pesos Mexicanos - Excepto casos que se indique en
otra moneda de manera expresa
• LIQUIDACIÓN TOTAL – Aplica previa al inicio del evento
• POLÍTICAS DE PRECIOS Y DESCUENTOS - Sujetas a términos y
condiciones de IMECAF
• FINANCIAMIENTO – NO aplica 

 

MÉTODOS DE PAGO

TARJETA DE CRÉDITO / DÉBITO
• VISA y MASTER CARD - No requiere presentación física
• AMERICAN EXPRESS - Si no es por PayPal, requiere presentación
física
MESES SIN INTERESES
•3, 6, 9 Y 12 MSI – Tarjetas Banamex
•PayPal (Según las opciones disponibles en la plataforma)
TRANSFERENCIA INTERBANCARIA
• BANAMEX - Clabe 002180414600184021
DEPÓSITO BANCARIO
• BANAMEX - Cuenta 18402
• Sucursal 4146
TRANSFERENCIA O DEPÓSITO REQUIERE REFERENCIA
• Colocar cualquiera de los siguientes datos como referencia:
• Nombre, razón social, RFC o número de factura
BENEFICIARIO
• IMECAF México, SC

 

Arquímedes 130
Dpcho. 205
Col. Polanco,
CDMX 11570

TEL. 55 1085 1515
800 236 0800
info@imecaf.com

www.imecaf.com

CURSO DE GESTIÓN DE CUENTAS
CLAVE

MARKETING Y VENTAS

mailto: info@imecaf.com
https://www.imecaf.com


POLÍTICAS DE CONFIRMACIÓN Y CANCELACIÓN

PENALIZACIONES
NO APLICA - Notificando hasta 6 días hábiles previos al evento
• 20% - Notificando con menos de 6 días hábiles previos al evento - Se podrá elegir otro Curso
pagando la diferencia. En caso de reincidencia, aplica penalización del 100%
• 100% - NO SHOW (No Asistencia) o notificando con menos de 72 hrs. hábiles previas al evento
• CANCELACIONES CON TARJETA DE CRÉDITO / DÉBITO - Se les descontarán las comisiones
efectuadas por el banco emisor (incluyendo la opción de meses sin intereses, en su caso) 

 

CONFIRMACIÓN OFICIAL

IMECAF notificará 5 días hábiles previos al evento vía e-mail y/o teléfono del contacto proporcionado por la
empresa contratante y ésta deberá confirmar por el mismo medio su asistencia. 

Se sugiere realizar la gestión de viáticos, en su caso, una vez recibida | IMECAF no se hace responsable por
gastos incurridos en este rubro. 

 

IMECAF se reserva la posibilidad de cambios sin previo aviso por causas ajenas a su voluntad - Cursos sujetos a
QUÓRUM MÍNIMO

©  IMECAF México S.C. Todos los derechos reservados
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