Mozliwo$¢ dofinansowania

Zarzadzanie Klientem Strategicznym - Key 2 212,77 PLN brutto
/Z\ Account Management - TERMIN DO 1799,00 PLN netto
o USTALENIA 138,30 PLN brutto/h

HILLWAY 112,44 PLN netto/h

Training & Consulting Numer ustugi 2025/02/04/10142/2539720

HILLWAY Training &
Consulting Drumlak

i Sawicka Spétka © Warszawa / stacjonarna

Jawna & Ustuga szkoleniowa

Kk KK 44/5  © 16h
258 ocen 8 29.12.2025 do 30.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie Zarzadzanie klientem strategicznym — Key Account
Management skierowane jest do os6b odpowiedzialnych za obstuge
kluczowych klientéw, klientédw strategicznych z punktu widzenia firmy.
Szkolenie skierowane jest do firm, ktérym zalezy nie tylko na utrzymaniu
klientéw strategicznych i budowaniu z nimi pozytywnych relacji, ale
réwniez na zwiekszaniu przychodéw z danego klienta. Dedykowane jest
Dyrektorom i Kierownikom Sprzedazy, Key Account Managerom i
Specjalistom ds. Obstugi Klienta Kluczowego.

Kazde szkolenie zamkniete jest budowane $cisle pod Paristwa potrzeby i
oczekiwania, poziom grupy! Szkolenie jest dopasowywane do zakresu

Grupa docelowa ustugi

pracy uczestnikdw, branzy - bazuje na realnych sytuacjach z zycia
pracownikéw danej konkretnej firmy.

Dzigki temu wypracowywane s w trakcie szkolenia

e rozwigzania na sytuacje, ktére pojawiajg sie¢ w danym dziale
e rozwigzania na sytuacje trudne

e zwroty i wyrazenia gotowe do zastosowania po szkoleniu

¢ szablony rozméw, Sciezki postepowan w danej sytuacji

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 14

Data zakonczenia rekrutacji 22-12-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

- podniesienie kwalifikacji w zakresie skutecznego zarzgdzania relacjami z klientami strategicznym
- poznanie narzedzi niezbednych do skutecznej wspotpracy z klientami strategicznymi

- poznanie zatozen sprzedazy konsultacyjnej i technik zaawansowanej sprzedazy

- wyrobienie umiejetnosci podejmowania decyzji i planowania dziatan na podstawie analiz zjawisk rynkowych

- zwrdcenie uwagi na dziatania cross— i up— sellingowe
- podniesienie skutecznosci wspotpracy z kluczowymi klientami

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Podniesienie kwalifikacji w zakresie
skutecznego zarzadzania relacjami z
klientami strategicznymi

Poznanie narzedzi niezbednych do
skutecznej wspétpracy z klientami
strategicznymi

Poznanie zatozen sprzedazy
konsultacyjnej i technik zaawansowanej
sprzedazy

Rozwiniecie umiejetnosci
podejmowania decyzji i planowania
dziatan na podstawie analiz zjawisk
rynkowych

Kryteria weryfikacji

Uczestnik szkolenia zna kluczowe
potrzeby i oczekiwania klientéw
strategicznych.

Uczestnik szkolenia potrafi wybraé
odpowiednie narzedzia CRM (Customer
Relationship Management) oraz inne
technologie wspierajace komunikacje i
analize danych.

Uczestnik szkolenia przedstawia
przyktady, jak uzycie tych narzedzi
moze poprawi¢ wspotprace z klientami
strategicznymi.

Uczestnik szkolenia wie czym jest
sprzedaz konsultacyjna i jakie s3 jej
kluczowe elementy, takie jak
identyfikacja potrzeb klienta i
oferowanie rozwigzan.

Uczestnik szkolenia wymienia przyktady
zastosowania zaawansowanych technik
sprzedazy w kontekscie konkretnych
sytuacji biznesowych.

Uczestnik szkolenia potrafi
zidentyfikowa¢ kluczowe wskazniki
rynkowe i interpretowac¢ dane dotyczace
rynku oraz konkurencji.

Uczestnik szkolenia prezentuje plan
dziatan oparty na analizie danych
rynkowych, uwzgledniajac cele
strategiczne i operacyjne.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik szkolenia potrafi

zidentyfikowa¢ okazje do cross-sellingu

i up-sellingu na podstawie analizy

potrzeb klienta. Obserwacja w warunkach
Uczestnik szkolenia przygotowuje symulowanych
propozycje sprzedazy dodatkowych

produktéw lub ustug, ktére odpowiadaja

na specyficzne potrzeby klientow.

Identyfikacja i wykorzystanie
mozliwosci cross-sellingu i up-sellingu
w relacjach z klientami strategicznymi.

Uczestnik szkolenia demonstruje
umiejetnos¢ skutecznej komunikacji i
negocjacji z kluczowymi klientami.
Uczestnik szkolenia przedstawia
strategie budowania lojalnosci klientow
oraz metody monitorowania ich
zadowolenia

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Podniesienie umiejetnosci wspétpracy z
kluczowymi klientami

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

PROGRAM WARSZTATU

Zarzadzanie klientem kluczowym to realizowanie polityki firmy w odniesieniu do klientéw kluczowych dla funkcjonowania firmy. Lojalnos¢
klienta oraz jej utrzymanie staty sie najwazniejszym wyzwaniem dla czotowych polskich firm. Najczesciej specjalista do spraw klientéw
strategicznych zajmuje sie nie tylko biezaca obstuga strategicznych klientéw firmy, a takze ich pozyskiwaniem. Key Account Manager
monitoruje biezgce otoczenie rynkowe, ze szczegdlnym uwzglednieniem dziatan konkurencji, a pozyskane informacje przekazuje
wyzszym organom decyzyjnym, uczestniczac w kreowaniu strategii obstugi klientéw kluczowych. Powinien by¢ specjalistg ds. sprzedazy
pracujacym na najwyzszym poziomie oraz osobg potrafigcg budowac relacje oparte na wiedzy i eksperckim podejsciu do potrzeb Klienta.



Czy w ostatnich 6 miesigcach Twoja firma stracita kluczowego klienta?

Czy Twoi kluczowi klienci zgtaszali zastrzezenia do wspétpracy z KAM’em lub prosili o zmiane Opiekuna?

Czy Twdj zespot przygotowany jest do obstugi kluczowego klienta?

Czy masz wrazenie, ze poszczegdlni KAM'owie nie wykorzystujg potencjatu klienta w generowaniu przychodéw z udziatu w konkretnych
produktach?

Czy w ostatnich 12 miesigcach Twoja firma wdrozyta produkt, ustuge, ktéra moze zainteresowac kluczowego klienta?

Czy aby na pewno Twoi KAM'owie odpowiednio wspétpracuja z Dziatem Sprzedazy i Dziatem Rozwoju Produktéw?

Jezeli cho¢ raz odpowiedziates TAK to szkolenie jest dla Twojego zespotu!

Dzien |
Rozpoczecie szkolenia:

e Zasady pracy podczas szkolenia on-line.
e Okreslenie celow szkolenia.

Modut I

1. Charakterystyka poszczegdlnych grup klientéw — jakimi kryteriami kierujesz sie przy podziale portfela klientéw — test dla uczestnikéw
2. Podziat portfela klientéw na grupy: Klienci standardowi, Klienci okazjonalni, Klienci strategiczni — przedstawienie zasad podziatu —
wsparcie trenera w dokonaniu podziatu.

Cele modutu:

Dzieki poznaniu podziatu klientéw na poszczegélne grupy Uczestnicy moga dokonaé oceny proporcji wtasnego portfela klientéw i okresli¢
czy procentowy udziat klientdw strategicznych w catosci jest wtasciwy. Nastepnie Uczestnicy okreslaja jakie dziatania nalezy podjg¢ aby
zwiekszac¢ liczbe klientéw strategicznych

Modut I

1. Style wspotpracy w biznesie — poznanie 5 stylow wspétpracy w biznesie. Poznanie zaleznos$ci pomiedzy stylami wspétpracy a droga
budowania relacji z klientami strategicznymi. — prezentacja trenera

2. Test — style wspotpracy — uczestnicy podczas testu poznajg swoje naturalne nawykowe zachowania ktére determinujg dominujace
style wspotpracy. — test interaktywny z komentarzem trenera

3. Czynniki wptywajgce na wybor stylu wspotpracy — uczestnicy poznajg jakie czynniki wptywajg naturalnie na wybér stylu wspotpracy. -
dyskusja z uczestnikami + prezentacja trenera

Cele modutu:

Dzieki poznaniu styléw wspoétpracy i drogg budowania relacji z klientami, Uczestnicy dokonuja reasumpcji, ktérzy klienci obiektywnie
twarzg grupe klientéw strategicznych. Ponadto, moga spojrze¢ z innej strony na klientéw o duzej wartosci dla firmy ktérzy klientami
strategicznymi nie sg, oraz jakich elementéw brakuje, aby takimi klientami mozna ich byto okresli¢.

Test pozwala uczestnikom zobaczyé¢ jaki dominujgce w nich postawy biznesowe utrudniajg lub utatwiajg budowanie partnerskiej
wspotpracy z klientami strategicznymi. Poznajg tez zalety zarzadzania wszystkimi piecioma stylami wspétpracy.

Uczestnicy dzieki poznaniu czynnikéw wptywajgcych na wybor stylu, moga jeszcze blizej przyjrze¢ sie warunkom ktére sprzyjajg danemu
stylowi wspotpracy, w nich miedzy innymi wzajemnym relacjom, wadze spraw, czasem jakim dysponujg, wiedzg jaka posiadajg obie
strony.

Modut I

1. Budowanie relacji z klientami. Podziat na 4 rodzaje postaw w budowaniu relacji z klientami. — praca w grupach online w celu
zbudowania chrakterystyki postaw, prezentacja wynikdw + wsparcie trenera
2. Uczestnicy analizujg wtasne postawy i zachowania w budowaniu relacji z klientami. — test interaktywny z komentarzem trenera

Cele modutu:

Uczestnicy poznajg cztery rodzaje postaw ktére mogg budowac kooperacje lub zalezno$é¢ pomiedzy firmami, dzieki temu moga sie
przyjrze¢ postawom ktdre uchodzac pozornie za wtasciwie, moga by¢ ryzykowne w dtuzszej perspektywie.

Uczestnicy dokonuja wiasnej autoanalizy postaw z poszczegélnych 4 wzorcéw, aby méc $wiadek wzmacnia¢ wiasciwe lub eliminowac¢
niewtasciwe postawy.

Podsumowanie:

Uczestnicy dokonujg analizy zdobytej wiedzy i okreslajg indywidualng $ciezke rozwoju.



Dzien Il
Rozpoczecie szkolenia:

e Okreslenie celéw szkolenia.
Modut IV

1. Proksemika — czyli niewerbalny sposéb budowania relacji z klientem strategicznym - film instruktazowy, dyskusja z uczestnikami

2. Poznanie metod organizacji przestrzeni w rozmowach biznesowych — mini test z uczestnikami + prezentacja trenera

3. Okreslenie postawy godnej zaufania w rozmowie biznesowej z klientem strategicznym — praca w grupach online w celu zbudowania
chrakterystyki, prezentacja wynikdw + prezentacja trenera

Cele modutu:

W tym module uczestnicy poznaja kluczowe elementy niewerbalnego jezyka, ktéry buduje postawe autorytetu w biznesie, postawe godna
zaufania i partnerskiej relacji w rozmowach z najwyzszymi decydentami klienta. Wiedza i ¢wiczenia w tym module pozwolg na budowanie
wiekszej pewnosci siebie w spotkaniach biznesowych z wymagajgcym partnerem.

Modut V

1. 5 krokdw do sukcesu w sprzedazy — mini test z uczestnikami + prezentacja trenera

2. Gra negocjacyjna — Negocjacje z monopolistg — uczestnicy w negocjacjach tréjstronnych buduja strategie wspétpracy z klientem
strategicznym. — gra on line z trenerem

3. Analiza gtéwnych czynnikéw motywujacych klienta strategicznego do podjecia dtugofalowej wspoétpracy. — dyskusja z uczestnikami +
prezentacja trenera

Cele modutu:

Gtéwnym elementem tego modutu, jest petne uswiadomienie sobie mocnych stron oraz deficytéw w umiejetnosci docierania do waznych
strategicznie klientéw, dla ktérych firma jeszcze nie stanowi wartosci. Poprzez gre uczestnicy poznajg 5 elementéw wptywajacych
bezposrednio na sukces w sprzedazy, uswiadamiajac sobie ich wage i hierarchie waznosci. Gra pozwala na uswiadomienie sobie wagi
przygotowan do budowania wspétpracy, co stanowi fundament w zarzadzaniu wtasnym portfelem klientéw skoncentrowanym na
poszerzaniu liczby klientéw strategicznych. Gra wywiera na uczestnikach ogromne wrazenie i gteboka refleksje pokazujac jakie
indywidualnie kompetencje powinni jeszcze rozwijac.

Podsumowanie:

Uczestnicy dokonujg analizy zdobytej wiedzy i okreslajg indywidualng $ciezke rozwoju.
Mamy mozliwos$¢ przeprowadzenia szkolenia rowniez w formie blended learning

W trakcie szkolen:

e pracujemy na konkretnych przyktadach. Praca na realnych sytuacjach pozwoli uczestnikom zastosowa¢ zmiany w rozmowach z
pracownikami juz nastepnego dnia po szkoleniu.

e w trakcie warsztatéw i burz mézgéw wypracowanie listy pomystéw (nowe projekty, zmiany, usprawnienia) czesto ustalonymi datami
ich realizacji lub kryteriami ich oceny.

* pokazemy konkretne techniki wraz z zestawem zwrotéw, ktére pomoga kontrolowaé rozmowy z pracownikami oraz utatwig szybka i
skuteczng reakcje na niespodziewane sytuacje - szkolenia prowadzg praktycy

¢ Zzadnej zbednej teorii - wyktady i éwiczenia poprowadzg wytgcznie praktycy, ktorzy z sukcesem szkolg menedzeréw z catej Polski i
Europy

e zadnych prezentacji marketingowych - 100% merytoryki i wartosci dla naszych uczestnikow

¢ mozliwos$¢ przeprowadzenia indywidualnych konsultacji z Trenerem po szkoleniu - odpowiemy na kazde pytanie, ktérego by¢ moze nie
zdazg uczestnicy zada¢ w czasie warsztatu

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2212,77 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1799,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 138,30 PLN
Koszt osobogodziny netto 112,44 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1

Jacek Ltabunski

Specjalizuje sie w tematach zwigzanych z inteligencjg emocjonalng w zarzgdzaniu, kreowaniem
lideréw, zarzgdzaniem wiedzg i informacjg w organizacji oraz negocjacjami. Szkoli osoby pracujace
w sprzedazy, zaopatrzeniu i dziatach zwigzanych z obstugg klienta.

Agata Pawtowska specjalizuje sie w doskonaleniu szeroko pojetych umiejetnosci managerskich,
zaréwno w formie szkolen grupowych, jak i coachingéw on the job.

Posiada kilkunastoletnie doswiadczenie zawodowe w prowadzeniu szkolen biznesowych
zwigzanych z budowaniem i poszerzaniem kompetencji w zakresie sprzedazy, komunikaciji,
zarzadzania i rozwoju osobistego.

W ostatnich latach wspoéttworzyt nowe standardy zarzadzania w najwiekszej polskiej firmie
zatrudniajgcej 40 tys. pracownikéw na stanowisku dyrektora projektu ds. poprawy efektywnosci
zarzadzania. Ponadto posiada kilkunastoletnie doswiadczenie w sprzedazy w branzach
technicznych, IT, FMCG i innych, w systemach sprzedazy B2C, B2B oraz B2G. W ciggu swojej kariery
zawodowej przeprowadzit ok. 15 000 rozmdéw handlowych i negocjacji, ponad 10 000 godzin
szkolen i coachingu.

Dyplomowany Trener Biznesu. Posiada wyzsze wyksztatcenie na kierunkach psychosocjologia,
zarzadzanie zasobami ludzkimi, administracja samorzadowa. Autor artykutéw na temat



zarzadzania, sprzedazy i efektywnosci pracy. Szczegoélnie specjalizuje sie w tematach zwigzanych z
inteligencjg emocjonalng w zarzadzaniu, kreowaniem lideréw, zarzgdzaniem wiedzg i informacjg w
organizacji oraz negocjacjami.

Dos$wiadcz

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy dostang materiaty szkoleniowe w formie podrecznika.

Warunki uczestnictwa

PODPISANE ZAMOWIENIE LUB UMOWA ZLECENIA REALIZACJI SZKOLENIA ZAMKNIETEGO

Szkolenia organizowane w formie zamknietej, dedykowanej danej firmie, dopasowane do specyfiki organizacji, branzy i potrzeb
uczestnikow.

Informacje dodatkowe

Jestes zainteresowany danym szkoleniem? Masz dodatkowe pytania lub oczekiwania?
A moze szukasz szkolenia o podobnej tematyce lub chcesz usprawni¢ proces obstugi klienta czy sprzedazy?
Zapraszamy do kontaktu!

E-mail: info@hillway.pl
Tel: +48 22 250 22 82

Informujemy, iz na wszystkie zapytania odpowiadamy maksymalnie w ciggu 48 godzin.
Uczestnicy w trakcie szkolenia otrzymujg materiaty szkoleniowe w formie podrecznika.
Dodatkowo 14 dni po szkoleniu majg mozliwos¢ konsultacji e-mail dotyczgcych tematu szkolenia z Trenerem prowadzgcym

W trakcie szkolenia Trener uwzglednia indywidualne sytuacje z Pafistwa srodowiska pracy, przedstawia narzedzia i rozwigzania gotowe
do zastosowania juz nastepnego dnia po szkoleniu!

¢ wypracowanie listy pomystow (nowe projekty, zmiany, usprawnienia) czesto ustalonymi datami ich realizaciji lub kryteriami ich oceny.
¢ Indywidualne Plany Dziatania

Adres

ul. Grazyny 13/15
02-548 Warszawa

woj. mazowieckie
Lokalizacja szkolenia pozostaje do doprecyzowania. Szkolenie moze odby¢ sie na terenie catej Polski.
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wifi



Kontakt

ﬁ E-mail info@hillway.pl

Telefon (+48) 22 2502 282

Aleksandra Duszak



