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« Certyfikat: Uczestnicy kursu otrzymaja certyfikat Key Account Manager,
wydany przez Wydziat Zarzadzania Politechniki Dr. Oetker Polska
Warszawskiej oraz CGE Jacek Szumski,
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Zarzqgdzania

POLITECHNIKA WARSZAWSKA

Wydziat Zarzadzania prowadzi dziatalnos¢ o profilu,
ktéry zostat uksztattowany poprzez kilkadziesiat lat
prowadzenia badan naukowych i ksztatcenia na poziomie
wyzszym w zakresie organizacji i zarzadzania. Misja
Wydziatu Zarzadzania Politechniki Warszawskiej jest
ksztatcenie na najwyzszym poziomie specjalistow
w zakresie zarzadzania dla potrzeb gospodarki wiedzy
i spoteczenstwa informacyjnego,a takze wzmacnianie
pozycji wydziatu poprzez prowadzenie badan
naukowych, wspotprace ze srodowiskiem biznesu
w Polsce i na $wiecie oraz konsekwentne rozwijanie
kompetencji kadry. Wydziat Zarzadzania prowadzi
dziatalnos¢ dydaktyczna, naukowo-badawcza
i projektowa w zakresie szeroko rozumianej problematyki
innowacyjnosci i przedsiebiorczosci, finanséw i systemow
finansowych, procesdw zarzadzania i systemow
zarzadzania. Wydziat Zarzadzania prowadzi dziatalnos¢
edukacyjna na wszystkich poziomach studiéw:
licencyjnych, magisterskich, podyplomowych,
doktoranckich. Zajmuje sie réwniez organizacja kurséw,
szkolen m.in. w zakresie ergonomii, bezpieczenstwa
pracy, ochrony Srodowiska, organizacji pracy oraz
bezpieczenstwa informacji w wymienionym zakresie
w przedsiebiorstwie. Prowadzona jest rowniez dziatalnos¢
konsultingowa oraz edukacyjna dziatalnos¢ laboratoriéw
badawczych.

ORGANIZATOR KURSU

& CGE

Cerrified Global Education

Certified Global Education Sp. z o. o. jest firma
szkoleniowa od kilkunastu lat obecnag na polskim
rynku ktadaca nacisk na edukacje biznesowga poparta
certyfikatami. Dazy do tego by by¢ platforma
szkoleniowg udostepniajaca klientom najwyzszej
jakosci certyfikowane szkolenia ze wszystkich dziedzin
zarbwno w rozumieniu funkcjonalnym biorgc pod
uwage funkcje/dziaty w organizacji jaki branzowym
uwzgledniajac specyfike poszczegélnych sektoréw
gospodarczych. Naszym celem nadrzednym jest
spetnianie potrzeb biznesowych naszych klientow
poprzez realizacje szkolen o najwyzszych standardach
jakosci bazujacych na miedzynarodowym know-howw
zakresie edukacji biznesowej. Wszystkie budowane
przez nas programy przygotowywane s w oparciu
0 szczeg6towe badania rynku i analizowane sg pod
katem ich praktycznej przydatnosci w biznesie.
Trenerzy i prelegenci, ktérych zapraszamy wywodza sie
przede wszystkim ze srodowisk biznesowych, nie
brakuje wsréd nich réwniez prawnikéw, autorytetow
naukowych jak i przedstawicieli administracji
publicznej.
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Czym jest Key Account
Management a czym nie jest
(9.00-12.00)

MODUL 1
3h

. Zakres roli zarzadzania kluczowymi
klientami

. Etapy relacji z kluczowymi klientami
« klasyfikacja wszystkich klientow
- zasady identyfikacji kluczowych klientéw
- identyfikacja potencjatu
kluczowych klientow
» budowa strategicznego planu
rozwoju kluczowych klientow
- ofertowanie do kluczowych klientéw
« zasady proceséw komunikacji
z kluczowymi klientami

3. Wspétpraca KAM-a z innymi dziatlami
« komunikacja z innymi dziatami
» wspotpraca KAM-a z dziatem sprzedazy
« wptyw KAM-a na pozyskiwanie
nowych klientow
« wptyw KAM na ,prewencje” reklamagji
i zarzadzanie zadowoleniem
po stronie klienta

Prowadzqcy: Ireneusz Kozera,
Wydziat Zarzqdzania Politechniki
Warszawskiej

12.00 -12.30 przerwa

Wyliczenia handlowe dla
KAM-a w praktyce biznesowej
(12.30-16.00)

MODUL 2
3,5h

12.30-13.20

Segmentacja klientow na podstawie
przyktadu z rynku farmaceutycznego
w tym identyfikacja potencjatu
kluczowego klienta

13.20-14.20

Taktyki i narzedzia tworzenia wartosci

i zyskow, czyli co to sa:

- Forecast

« Building block

» Must Win Battles

« Join Busines Plan &Trade Plan

» Growth opportunities - skad sie biora
oraz jak je przygotowac

14.20 -15.30

Strategiczny Plan dla kluczowego
klienta z przykltadami

« przygotowanie do ofertowania

« pojecia obroét, marza, rabat

« dane rynkowe jako narzedzie

15.30-16.00

Weryfikacja jak idzie realizacja planu
rocznego klienta (omowienie + ¢wiczenie)
Prowadzqcy: Roksana Rezulak,

Key Account Manager, Dr. Oetker Polska
Sp. zo.o.
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Ofertowanie do'kluczowego ¥
MODUL 3 klienta w praktyce biznesowej - MODUL 4
(9.00-12.00) {

Negocjacje dla KAM-a
(12.30-16.30)
3h

. Aktywne szukanie i pozyskanie nowego Warsztat negocjacyjny

klienta 1. Zasady negocjacji/twoje prawa

. Przygotowanie oferty - zdefiniowanie
potrzeb oraz dopasowanie tailor made
(produkt - trendy, cena - marza/narzut 3.Wybrane strategie i taktyki negocjacyjne
= warunki front i back itd.)

2. Komunikacja | zachowanie

4. Planowanie i przygotowanie

. Planowanie kalendarza wspétpracy z KA 5, Gt e dnaine et

. Negocjacje roczne - rewizja warunkow

. Prowadzqgcy: Grzegorz Krywolewicz,
a cele biznesowe qcy g y A

Cluster Development Manager,
. Bussines Case (praca w grupach) Orbico Polska

Prowadzqcy: Jacek Szumski,
Dyrektor Sprzedazy, Orbico Polska

12.00 - 12.30 przerwa
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PROWADZACY

IRENEUSZ KOZERA
Wydziat Zarzadzania,
Politechnika Warszawska

Moje zycie zawodowe zwigzane jest praktycznie od poczatku z sala
szkoleniowa / wyktadowa. Bardzo dobrze sie czuje prowadzac
projekty szkoleniowe, doradcze; Potrafie zidentyfikowac potrzeby
klienta i dostosowac¢ sie do jego specyfiki i potrzeb. Ktade duzy
nacisk na praktyczng strone wdrazanych rozwiazan oraz efektywne
wykorzystanie zasobéw zaangazowanych w projekt. Prowadzitem
szkolenia zaréwno dla przedstawicieli NGO jak réwniez dla kadry
zarzadzajacej duzymi przedsiebiorstwami czy dla zespotow
pracowniczych.

ROKSANA REZULAK
Key Account Manager,
Dr. Oetker Polska Sp. z o0.0.

Manager z pasja dla marketingu handlowego. Méwi o sobie, ze 20lat
doswiadczen w pracy u lideréw w swoich kategoriach nauczyta ja,
by rozpoczyna¢ projekt z wizjg konica. To jedyna szansa by projekt
byt efektywny i potwierdzat to pozytywny ROI. W rynku fmcg
pracowata z dla firmy Danone zaczynajac jako reprezentant .
Pracujac jako trade marketing manager zajmowata sie zaréwno
kanatem modern trade, rynkiem detalicznym oraz hurtowniami.
Szukajac najlepszych rozwiazan dla rozwoju biznesu rekomenduje
by wspoétpracowac nie tylko w ramach jednej organizacji, ale
poszukiwac rozwigzan réwniez z innymi potencjalnymi partnerami
w celu tworzenia jeszcze bardziej skutecznych i dopasowanych do
potrzeb klientéw programéw shopperowych lub nowych kanatéw
sprzedazy. W rynku farmaceutycznym pracowata ponad 7 lat,
zajmujac sie dermokosmetykami. W LOreal stworzyta wizje, misje i
taktyki dziatu trade marketingu dla dywizji aptecznej. Prowadzita
dziat trade marketingu w kanale farmaceutycznym dla 5 marek,
zarzadzajac zespotami dermokonsultantek i merchandiserow
wplywajac na zmiany w obrazie aptek, z naciskiem na w customer
patch w aptece. Od 4lat pracuje dla firmy DrOetker maksymalizujac
obrét z klientami w rynku dyskontéw. Od 2010 life coach ICC,
zapalonajoginka, mama Malinkii partnerka motocyklisty.

JACEK SZUMSKI
Dyrektor Sprzedazy,
Orbico Polska

Absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego oraz Uniwersytetu
Przyrodniczego we Wroctawiu. Pierwsze doswiadczenie zawodowe
zdobywat w kadrze kierowniczej znanej sieci dyskontowej w Polsce.
Nastepnie kilka lat jako Category Manager (Catman) w L'Oreal
pracowat na rzecz rozwoju kategorii w ramach dziatann pro-
shopperowych. Wspétpracowat z klientami kazdego kanatu -
poczawszy od kanatu nowoczesnego poprzez specyficzny kanat
tradycyjny. Jako brand manager w Avon Polska odkrywat tajniki
budowania wizerunku marki, doboru claiméw, przygotowania ofert
w celu maksymalizacji wynikéw swoich marek. Zarzadzat mixem
produktowym na rynku Polskim oraz Centralnej Europy. Nastepnie
kierowat w Unilever zespotem odpowiedzialnym za rozwdj marek
kategorii srodkéw do prania w ramach dziatan marketingu
handlowego. Przygotowywat narzedzia oraz ustalat targety dla
dziatu sprzedazy. Odpowiadat za budowanie trade planu oraz
kampanie promocyjne dla 4 duzych brandéw. Nastepnie zdobywat
doswiadczenie jako KAM e-commerce réwniez w Unilever, Medeli
oraz jako dyrektor sprzedazy CE w Eveline Comsetics. Obecnie petni
role dyrektora sprzedazy w Orbico Polska kierujac zespotem
terenowym oraz centralnym (KAM) w ramach podlegtych grup
produktowych.

Y GRZEGORZ KRYWOLEWICZ
Cluster Development Manager,
Orbico Polska

Wieloletnie doswiadczenie biznesowe zaréwno w dziale sprzedazy
jak i marketingu. Wiedza i umiejetnosci zdobyte w czasie
kilkunastoletniej pracy w w Procter & Gamble obejmujg zaréwno
dziatania zwigzane z rozwojem biznesu jak i rozwojem
organizacji/pracownikéw. Odpowiadat za rozwdj biznesu w krajach
Europy Centralnej wspotpracujac z dystrybutorami marek
selektywnych, profesjonalnych oraz lifestylowych. W ramach
dziatan zwigzanych z,Go to market strategy” przygotowywat plany
wprowadzania nowych marek na nowe rynki. W przesztosci
i obecnie zaangazowany réwniez w szkolenia menadzeréw.
Specjalizuje sie w treningach dotyczacych negocjacji oraz
zarzadzania ludzmi: Negocjacje, Train the Trainers, Manager of
others.
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Imiginazwisko: ... ... . Imiginazwisko: ... ... .
Stanowisko/Dziat: ... ... Stanowisko/Dziat: ... ...
Tel oo Fax: ... Tel oo Fax:i ...
eIl i Ml i
Imiginazwisko: . ... ... Imiginazwisko: . ... .. .
Stanowisko/Dziat: ... ... Stanowisko/Dziat: ... ...
Tel: oo Fax:. . ... Tel: o Fax:. ...
Ml Ml
DANE DO FAKTURY
Firmas NP
Ulica/SKr.pOCZtOWA: .. ... ... Kod pocztowy/MiejSCOWOSE: ... ... o
OSOBA DO KONTAKTU SPOSOB PLATNOSCI:
- PODANIE JEJ DANYCH ULATWI KONTAKT W SPRAWACH ORGANIZACYJNYCH: ptatnosé na podstawie faktury proforma lub VAT na konto:
PKO Bank Polski S.A.: 08144013870000 000014952551
Imigeinazwisko: . ... ... .. ...
Upowazniam firme Certified Global Education Sp. z 0.0. do wystawiania faktury
Stanowisko/Dziat: ... ... bez podpisu.
W przypadku odwotania zgtoszenia w terminie krétszym niz 14 dni przed
Tel Fa rozpoczeciem kursu uczestnik zostanie obcigzony petnymi kosztami szkolenia.
"""""""""""""""""""""" Koo Mozliwe jest bezptatne delegowanie zastepstwa nawet w dniu rozpoczecia zajeé.
W przypadku odwotania zgtoszenia w terminie dtuzszym niz 14 dni przed szkoleniem
e-mails organizator zwréci 100% dokonanej wptaty. Organizator zastrzega sobie prawo

Komu jeszcze Pani / Pana zdaniem mozemy przesta¢ informacje o tym wydarzeniu:
Imiginazwisko: . ... .. ...

Stanowisko/Dziat: ... ..

e-mails

WARUNKI UCZESTNICTWA przy zgtoszeniu do:

do 06.10.2023 od 07.10.2023

Koszty udziatu

w kursie: 1995 PLN + 23% VAT

0,
Oszczedzasz 200 PLN 2195 PLN +23% VAT
Cena obejmuje: udziat w kursie, dokumentajce, wyzywienie.

Ceny nie zawieraja kosztéw parkingu i noclegéw.

h jest y z VAT w przypadk

Udziat pl 6w jednostel ; ych w
fi i h. Prosimy w takim przypadku o przestanie

W przy ie] 70% ze Srodké bl
o$wiadczenia.

a Oswiadczam, ze udziat w zamoéwionym
szkoleniu bedzie optacony w przynajmniej
70% ze Srodkdw publicznych

Hotline: 22 651 80 75 fax: 22 203 40 52

do odwotania kursu z przyczyn niezaleznych oraz dokonywania zmian w projekcie
szkoleniowym. W przypadku odwotania kursu przez Organizatora zobowigzuje sie
on do petnego zwrotu dokonanych

OSOBA AKCEPTUJACA UDZIAL
Imiginazwisko: . ... ... .. . .

Stanowisko/Dziat: ... ...

Wyrazam zgode na otrzymywanie informacji od CGE na podane adresy e-mail droga
elektroniczng zgodnie z ustawa z dn. 18 lipca 2002 r. o Swiadczeniu ustug droga
elektroniczng ( Dz. U. z 2002 nr. 144 poz 1204 z p6ézn. zm.).

Internet: www.certge.pl E-mail: info@certge.pl

KRS: 0000354927, Sad Rejonowy dla miasta stotecznego Warszawy, NIP: 113 27 96 901, REGON 142410877, Kapitat zaktadowy: 69 000 zt

Wiecej informacji znajdg Panstwo w internecie pod adresem: www.certge.pl




