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Nowoczesny Key Account Management 2 312,40 PLN brutto
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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Numer ustugi 2025/12/17/5061/3218380

& Ustuga szkoleniowa

1 880,00 PLN netto
136,02 PLN brutto/h
110,59 PLN netto/h

Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

To szkolenie skierowane dla wszystkich, ktérzy chcg pozna¢ zasady pracy
na stanowisku Key Account Managera — bez wzgledu na sektor
gospodarczy.
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Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych
(MSUES) - wersja 2.0

Celem szkolenia jest zbudowanie i wzmocnienie statej efektywnosci uczestnikdw warsztatu ze szczegdinym
uwzglednieniem kluczowych umiejetnosci komunikacyjnych niezbednych do przygotowywania sie do procesu
pozyskiwania nowych partneréw handlowych jak réwniez rozszerzania i wzmacniania wspétpracy z juz posiadanymi

partnerami i klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Opisuje swoje mocne stron osobowosci
jako Key Account Management i
identyfikuje obszary do rozwoju

Stosuje analize typow Klientow wraz ze
wskazéwkami jakie narzedzia
komunikacji negocjacyjnej sprzyjaja mu
w procesie wywierania wptywu
negocjacyjnego z poszczegdlnymi
osobowosciami Klientéw a jakie
(czasami uzywane intuicyjnie) ten
proces zaktocaja

Charakteryzuje proces przygotowania
sie do negocjacji bezposrednio
wptlywajace na ich efekt

Opisuje i stosuje sposoby reagowania
na manipulacje i rézne trudne sytuacje
oraz zachowania drugiej strony

Definiuje strategie komunikacyjne
utatwiajgce porozumiewanie sig z
partnerem biznesowym

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

Wymienia swoje mocne strony jako Key
Account Management

Wymienia swoje obszary do rozwoju
jako Key Account Management

Definiuje na czym polega analiza typow
Klientéw

Charakteryzuje narzedzie komunikacji
negocjacyjnej odpowiednie do
osobowosci danego klienta

Opisuje na czym polega model: Cecha —
Zaleta — Korzys¢ — Dowod

Definiuje zasady perswazyjnej
prezentaciji oferty

Opisuje wptyw mowy ciata w procesie
negocjacji

Opisuje metody rozmowy ze
zdenerwowang czy agresywna osobg

Definiuje asertywne przeciwstawianie
sie prébom manipulacji

Rozpoznaje i unika typowych btedéw i
blokad komunikacyjnych

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?



TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Celem szkolenia jest zbudowanie i wzmocnienie statej efektywnosci uczestnikdw warsztatu ze szczegdlnym
uwzglednieniem kluczowych umiejetnosci komunikacyjnych niezbednych w procesie pozyskiwania nowych partneréw
handlowych jak réwniez rozszerzania i wzmacniania wspotpracy z juz posiadanymi partnerami i klientami.

PROGRAM SZKOLENIA:

MODUL I. DOSTALEM INFORMACJE JAK BEDZIEMY PRACOWAC | CZEGO BEDZIE DOTYCZYC SZKOLENIE

1. Cele i program szkolenia
2. Forma prowadzenia i zasady wspotpracy na szkoleniu
3. Oczekiwania uczestnikow zwigzane ze szkoleniem.

MODUL II. ANALIZA MOICH MOCNYCH STRON JAKO KAM

1. Osobowosciowy test autoanalizy
2.,,Przekonaj mnie” — gra szkoleniowa
3. Indywidualna informacja zwrotna

» Mocne strony — obszary na ktérych Uczestnik warsztatu moze budowac
 Piety achillesowe - obszary do niwelowania negatywnego wptywu lub do dalszego rozwoju

MODUL Ill. NAWIAZUJE RELACJE SPRZEDAZOWA | PRZEKONUJE KLIENTA/PARTNERA BIZNESOWEGO DO MOJEJ OFERTY
WSPOLPRACY PRZEZ DOSTOSOWANIE SIE DO JEGO 0SOBOWOSCI

1. Narzedziowa osobowos¢ Klienta i KAM
2. Na co zwraca¢ uwage zeby rozpozna¢ osobowos¢ Klienta?
3. Narzedzia wywierania wptywu na Klientdw o poszczegolnych osobowosciach w procesie:

Budowanie relacji biznesowej z uwzglednieniem fazy racjonalnej i emocjonalnej

Przekonywania

Argumentowania w oparciu o adekwatne do osobowosci czynniki psychologiczne
Motywowania do nawigzania wspétpracy

Zapobiegania obiekcjom i konfliktom

Reagowania na obiekcje

Zamykania sprzedazy

Celem tego bloku jest poznanie gtownego filaru komunikacyjno-rozwojowego w procesie perswazyjnej komunikacji podczas wspdtpracy z
Klientami.

W warsztacie moga wziac udziat zaréwno osoby, ktére maja wiedze i doswiadczenie w tym temacie jak réwniez osoby bez takiego
doswiadczenia, dlatego na tym szkoleniu warsztatowo poznamy nowa dla wszystkich uczestnikow, narzedziowa i praktyczna typologie
profilu osobowosci w pracy zgodna ze stylem komunikowania sie DISC D3.

Poniewaz najtrudniej sie pozyskuje do wspotpracy osoby o nieasertywnej postawie (agresywnej, manipulujacej relacja, manipulujacej
relacjami i biernej) a duza czes¢ z naszych partneréw ma takie fragmenty w sobie, dlatego na szkoleniu m.in. dowiemy sie jak w kontakcie
z takimi osobami wspdfpracowac. Dowiemy sig, jak efektywnie w sposdb odpowiednio dopasowany nalezy sie komunikowac z
poszczegdinymi typami i jak je rozpoznac - nawet podczas krotkiej rozmowy. Waznym aspektem bedzie fakt, Ze kazdy z uczestnikow
szkolenia dzieki ankiecie pozna swdj typ osobowosci zawodowej i przez jej pryzmat dowie sie np.: jakie obszary sa jego mocna strong, a
jakie wymagaja uwagi i rozwoju, szczegdinie jeZeli jego celem bedzie wzrost efektywnosci zawodowey.

MODUL IV. NARZEDZIA W CODZIENNEJ PRACY KAM



1. Zasady i metody uzyskiwania referencji i polecen od dotychczasowych Klientéw/Partneréw
2. Docieranie z kontaktem telefonicznym do decydentéw
3. Techniki rozpoczynania rozmowy (jak zainteresowac rozmoéwce?)

MODUL V. ,,PROSZE PRZEDSTAWIC OFERTE, ALE UPRZEDZAM, ZE NIE BEDE NIA ZAINTERESOWANY”

1. Gra debiutowa Klienta - blokujgca lub utrudniajgca efektywna komunikacje sprzedazowg wypowiedz Klienta na
poczatku kontaktu

2. Lista rzeczywistych gier debiutowych Klientow

3. Efektywne metody reakcji na poszczegodlne gry debiutowe Klientéw

MODUL VI. JAKIE MA POWODY KLIENT ZEBY Z NAMI WSPOLPRACOWAC?

1. Informacje do uzyskania przed kontaktem telefonicznym
2. Zasady uzyskiwania informaciji od Klientéw o potencjalnych powodach wspétpracy
3. Analiza potrzeb i oczekiwan klienta — Lista pytan

MODUL VII. ,, TO JEST DOKLADNIE TO, CZEGO OCZEKUJE”

1. Zasady perswazyjnej prezentacji oferty
2. Model: Cecha — Zaleta — Korzys¢ — Dowod
3. Kody jezykowe -Tworzenie przekonujgcej argumentac;ji

MODUL VIil. MOWA CIALA W PROCESIE NEGOCJACJI

1. Niewerbalne wywieranie wyptywu negocjacyjnego
2. Uzyskiwanie informacji na podstawie obserwac;ji drugiej strony

MODUL IX. PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJOWANIA KONTRAKTOW HANDLOWYCH

1. Identyfikacja informacji, ktérych potrzebujemy
2. Efektywne planowanie negocjac;ji

MODUL X. MANIPULACJE | SYTUACJE TRUDNE W NEGOCJACJACH

1. Nasza reakcja na gry handlowo — negocjacyjne / blefy drugiej strony
2. Implementacja wybranych taktyk, gier i bleféw negocjacyjnych do codziennej pracy

MODUL XI. PODSUMOWANIE SZKOLENIA

1. Syntetyczne podsumowanie tresci szkolenia
2. Wskazéwki dotyczace implementacji nabytych umiejetnosci w praktyce
3. Ewaluacja szkolenia

MODUL XII. WALIDACJA - test teoretyczny jest rozdawany wszystkim uczestnikom w tym samym czasie przez Trenera a sprawdzany
przez WALIDATORA

Metody pracy, ktére zastosujemy podczas szkolenia:

Zajecia odbywaja si¢ w formie warsztatu, w ktérym uczestnicy zdobywajg niezbedng wiedze w danej dziedzinie oraz
umiejetnosci praktyczne potrzebne do zastosowania w ich codziennej pracy. Szkolenie prowadzone jest metodami, ktére
dajg mozliwos$¢ opanowania nowych umiejetnosci, zachowan i nawykéw w tatwy i skuteczny sposéb, w atmosferze
akceptaciji, wyzwalajgcej ciekawos¢ i poczucie komfortu. Szkolenie jest zorientowane na osigganie pozadanych
rezultatow.

Proporcja zaje¢ praktycznych do teoretycznych to 70/30
Ustuga jest prowadzona w trybie godzin dydaktycznych (45min). Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania ustugi.
Wiecej informacji na temat szkolenia znajduje sie pod ponizszym linkiem:

https://szkolenia.avenhansen.pl/szkolenia-otwarte/nowoczesny-key-account-management-2026-07-27-krakow.html



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 3

Przedmiot / temat Prowadzacy

Nowoczesny Key
Account
Management

Maciej
Leszczynski

Nowoczesny Key
Account
Management

Maciej
Leszczynski

MODUL V.
WALIDACJA -
test teoretyczny
jest rozdawany
wszystkim
uczestnikom w
tym samym

Maciej
Leszczynski
czasie przez

Trenera a

sprawdzany

przez

WALIDATORA

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina Godzina
zajec rozpoczecia zakonczenia
27-07-2026 10:00 17:00
28-07-2026 09:00 16:00
28-07-2026 16:00 16:15

Cena

2 312,40 PLN

1880,00 PLN

136,02 PLN

110,59 PLN

Liczba godzin

07:00

07:00

00:15



1z1
O Maciej Leszczynski

‘ ' Autor, konsultant i trener przy realizacji kompleksowych programéw szkoleniowych dla kluczowych
Klientow

Przez trzynascie lat pracowat w biznesie i posiada doswiadczenie zaréwno z zakresu sprzedazy i
negocjacji jak i zarzadzania pracownikami dziatu sprzedazy.

1. Wydziat Zarzadzania i Marketingu w Wyzszej Szkole Przedsigbiorczosci i Zarzgdzania im. L.
Kozminskiego w Warszawie.

2. Szkota Treneréw Biznesu , Trop” dziatajgcej pod Patronatem Polskiego Towarzystwa
Psychologicznego.

3. Szkota Treneréw Rozwoju Osobistego Metodg Tippinga

4. Szkolenie akredytacyjnege dla Trenerow Insights Discovery

5. Szkota Coachingu Narzedziowego

6. Szkolenie akredytacyjne z nowej wersji metodologii KirkPatrick’a (poszkoleniowe narzedzia
prowadzgce szkolony zespét do osiggania wyznaczonych celéw).

7. Szkota Coachéw ICF ACSTH z egzaminacjag VCC.

Wybrane, zrealizowane projekty szkoleniowo-doradcze:

+ W MUREXIN i koncernie DELL dzielit si¢ wiedzg jak pozyskiwac i zarzadza¢ kluczowymi Klientami
w celu maksymalizacji zyskow.

+ Na zlecenie Towarzystwa Ubezpieczeniowego ROYAL PBK opracowat i uczestniczyt we wdrazaniu
jednolitych dla catej korporacji standardéw sprzedazowej obstugi Klienta.

« Dla pracownikéw CIBA VISION prowadzit cykl szkolen zwigzanych ze sprzedazg Ich produktéw.

+ Sprzedawcom BIMS PLUS przekazywat nowga koncepcje pozyskiwania kluczowych Klientow.

+ W TIME (Radio Eska) dzielit sie wiedzg i doswiadczeniem z zakresu efektywnej sprzedazy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Autorskie materiaty szkoleniowe - skrypt w wers;ji elektronicznej, ¢wiczenia w wersji papierowej do wykorzystania na szkoleniu.
¢ Uczestnik otrzyma certyfikat ukofczenia szkolenia przy frekwencji min. 80%

Warunki uczestnictwa

Prosimy o wypetnienie formularza zgtoszeniowego na stronie ,Baza Ustug Rozwojowych”.

Wypetnienie formularza zgtoszeniowego jest jednoznaczne z akceptacjg regulaminu szkolen otwartych AVENHANSEN, ktory jest dostepny
pod linkiem:

https://szkolenia.avenhansen.pl/regulamin-szkolen-otwartych.htmi

Bezkosztowa anulacja mozliwa do 8 dni przed planowanym terminem szkolenia

Informacje dodatkowe

W ramach szkolenia otwartego gwarantujemy Panistwu:
* Mitg i fachowg obstuge
* Profesjonalizm trenera

« Ciekawe materiaty szkoleniowe



+ Dyplomy ukorczenia szkolenia (przy frekwencji min 80%)

- Wsparcie poszkoleniowe Trenera (do miesigca po zakoriczonym szkoleniu)

* Mozliwos¢ wptywu na zakres i przebieg szkolenia akceptowalny przez wszystkich jego uczestnikdw

Oferujemy réwniez mozliwo$¢ wymiany spostrzezen i wnioskéw z innymi uczestnikami szkolenia: Zobacz forum: www.forum-szkolenia.pl

Szkolenie majace charakter ustugi ksztatcenia zawodowego sfinansowane w przynajmniej w 70% ze srodkdw publicznych zostanie zwolnione z
podatku VAT (stawka VAT zwolniony) zgodnie z trescig rozporzadzenia Ministra Finanséw w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug
oraz warunkéw stosowania tych zwolnien z dnia 20 grudnia 2013 r. (Dz.U. z 2013 r. poz. 1722) par. 3 ust. 1 pkt 14 tego rozporzadzenia.

* 1 godzina szkoleniowa = 45 minut

Adres

ul. Floriana Straszewskiego 17
31-101 Krakéw

woj. matopolskie

Hotel Radisson Blu

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

o Katarzyna Szypowska

m E-mail kszypowska@avenhansen.pl

Telefon (+48) 515212 452



