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Budowa i wdrozenie skutecznych
procesow pozyskania klienta i pracy z
obecnymi klientami (account
management) — szkolenie z cyklu
Akademia Menedzera Sprzedazy

Numer ustugi 2026/08/07/10940/3735016

© warszawa

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

23 Zajecia grupowe

® 15:30h

£ 17.11.2026 do 18.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie dedykowane jest dla:

3 259,50 PLN brutto
2 650,00 PLN netto
210,29 PLN brutto/h
170,97 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

e Szeféw sprzedazy chcacych zbudowaé efektywny proces sprzedazy

skalibrowany z dziataniami marketingowymi

¢ Menedzeréw sprzedazy odpowiedzialnych za budowanie proceséw

pozyskiwania nowych klientéw i utrzymywania obecnych

e Zarzadzajacych sprzedaza, ktérzy chca osigga¢ mierzalne, przewidywalne

i skalowane wyniki sprzedazy

o Wiascicieli firmy i szeféw sprzedazy, ktérzy chca pouktadaé dziatania

sprzedazowe i marketingowe oraz zbudowac¢ sprawnie dziatajgca

machine sprzedazy

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 13-11-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Budowa i wdrozenie skutecznych proceséw pozyskania klienta i pracy z obecnymi klientami (account

management) — szkolenie z cyklu Akademia Menedzera Sprzedazy" przygotowuje uczestnikéw do skutecznego
pozyskiwania, rozwijania i utrzymywania klientéw poprzez projektowanie proceséw sprzedazowych i account
management, wykorzystanie CRM, analize danych oraz wdrazanie dziatan zwiekszajgcych efektywnos¢ i

przewidywalnos¢ wynikéw biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

« identyfikuje etapy procesu
zakupowego klienta

« definiuje kluczowe czynnosci w
Uczestnik postuguje sie wiedza w procesie pozyskania klienta
zakresie procesu sprzedazy w oparciu o

procesy zakupowe klienta i analize win-
* omawia najczestsze btedy przy

tworzeniu proceséw pozyskania klienta

loss

« charakteryzuje baze klientéw pod
katem potencjatu wzrostu

* planuje wdrozenie w zespotach
odpowiedniej aktywnosci i rutyny

* buduje procesy z obecnymi klientami

Uczestnik wykorzystuje w swojej pracy » wdraza CRM do analizy lojalnosci i
narzedzia i metody nowoczesnego reaktywnosci klientow
prospectingu

- stosuje plan rozwoju klienta (Account
Plan)

« identyfikuje kryteria kwalifikacji i
dyskwalifikacji potencjalnych szans
sprzedazy

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sig?

TAK

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

TAK

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

TAK

Program

PROGRAM

e Szkolenie w dniu 17.11.2026 r. poprowadzi rowniez trener Marek Traczyk.
e Szkolenie w dniu 18.11.2026 r. poprowadzi rowniez trener: Marek Romik.

Uczestnicy zdobeda konkretne kompetencje:

¢ Budowa lejkow sprzedazowych i marketingowych opartych o etapy procesu zakupowego klienta — od pierwszego kontaktu z Twojg marka, az
do regularnych zakupéw

e Uczestnicy budujg swoje procesy pozyskania klienta (lub dokonuja review obecnych proceséw w ich firmach), w oparciu o okreslenie etapéw
i kluczowych czynnosci. Tak zbudowane procesy moga implementowac bezposrednio do CRM

¢ Opis kluczowych czynnosci w procesie pozyskania klienta w taki sposob, by byty nie tylko mierzalne, ale przede wszystkim, by przektadaty sie
na oczekiwane rezultaty. Podczas warsztatéw omawiamy takze przyktady proceséw i opiséw czynnosci z réznych branz

e Szczegdlny nacisk ktadziemy na okreslenie kryteriow kwalifikacji i dyskwalifikacji potencjalnych szans sprzedazy, by od poczatku
koncentrowac sie na tych wtasciwych

¢ Podczas warsztatéw omawiamy najczestsze btedy przy tworzeniu proceséw pozyskania klienta — dowiesz sie jak unika¢ kosztownych
putapek i braku sprawczosci

¢ Najskuteczniejsze metody prospectingu i generowania leadéw, oparte na aktualnych narzedziach digital, dostepnych bazach, social sellingu i
danych z CRM.

¢ Analiza i optymalizacja konwersji — gdzie w Twojej organizaciji faktycznie ging szanse sprzedazowe, jakie btedy popetniajg handlowcy, i jak
przekué te dane w konkretne decyzje rozwojowe.

e 7 grzechow gtéwnych w procesie pozyskania klienta” — diagnoza momentéw, w ktérych zespét traci efektywnosé lub przepala potencjat
sprzedazowy, gubigc odpowiednig konwersje

¢ Jak skutecznie wdrozy¢ proces pozyskania klienta, by wyniki staty sie bardziej przewidywalne, wptyw na kluczowe aktywnosci wiekszy, a
prognoza sprzedazy bardziej precyzyjna

Druga cze$¢ modutu skupia sie na Account Management, czyli tworzeniu uporzagdkowanego procesu pracy z obecnymi klientami. Uczestnicy
naucza sie:

¢ jak podzieli¢ baze klientéw pod katem potencjatu wzrostu i wartosci strategicznej

¢ jak dopasowac¢ odpowiednie osoby i aktywnosci do klientéw o réznym potencjale wzrostu

e jak budowa¢ plan rozwoju klienta (Account Plan), uwzgledniajgcy szanse cross- i upsellingowe oraz rozwijanie tzw. mapy relacji (omawiamy
kilka podejs$¢, dopasowanych do klientéw o réznym potencjale rozwoju wspétpracy)

¢ jak wdraza¢ w zespotach odpowiednie aktywnosci i rutyny — regularne przeglady biznesu, planowanie dziatan, utrzymanie zaangazowania
klienta i rozw6j wspétpracy o nowe linie biznesu (z przypisaniem odpowiedzialnosci do wtasciwych oséb w firmie)

 jak unika¢ relacji 1 do 1 we wspotpracy z kluczowymi klientami i rozwijaé je do poziomu relacji ,wielu do wielu”, czyli jak budowac tzw.
account team do wspotpracy z klientem

¢ jak skutecznie wtgcza¢ dane z CRM do analizy lojalnosci i reaktywnosci klientéw, a takze jak budujgc tzw. pamieé organizacji skutecznie
planowaé¢ dziatania rozwijajgce wspotprace z klientem

¢ jak zbudowac procesy pracy z obecnymi Klientami (uczestnicy budujg wtasne procesy lub dokonuja review obecnych proceséw w ich
firmach), w oparciu o okreslenie etapéw i kluczowych czynnosci. Omawiamy takze przyktady proceséw z réznych branz

¢ jak skutecznie wdrozy¢ proces pracy z obecnymi klientami krok po kroku (w szczegélnosci jak trwale zaangazowac¢ odpowiednie osoby w
firmie do wspdlnych dziatan)



¢ jak uniknag¢ najczestszych btedéw przy tworzeniu proceséw pracy z obecnymi klientami

Dzieki potgczeniu wiedzy z zakresu pozyskiwania, utrzymania i rozwoju klientdw, uczestnicy zyskuja praktyczny system zarzadzania relacjami
handlowymi. Modut pomaga stworzy¢ procesy, ktére sg skalowalne, odporne na rotacje handlowcoéw i osadzone w realiach biznesowych
organizacji.

INFORMACJE DODATKOWE
Grupa docelowa:
Szkolenie dedykowane jest dla:

e Szeféw sprzedazy chcacych zbudowac efektywny proces sprzedazy skalibrowany z dziataniami marketingowymi

* Menedzeréw sprzedazy odpowiedzialnych za budowanie proceséw pozyskiwania nowych klientéw i utrzymywania obecnych

e Zarzadzajacych sprzedaza, ktérzy chca osigga¢ mierzalne, przewidywalne i skalowane wyniki sprzedazy

o Wiascicieli firmy i szeféw sprzedazy, ktérzy chca pouktadaé dziatania sprzedazowe i marketingowe oraz zbudowaé sprawnie dziatajaca
machine sprzedazy

Czas trwania szkolenia:

Szkolenie trwa 15,5 godzin zegarowych, w tym: 6,5 godziny stanowi czes¢ praktyczna, 6 godzin czes$¢ teoretyczna, 30 minut walidacja. Podana
ilo$¢ godzin szkolenia zawiera czas trwania przerw.

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajac rozdzielno$¢ funkcji uczenia od walidacji. Test przeprowadzany bedzie w formie online, poprzez wykorzystanie
platformy zewnetrznej. Osoba walidujgca nie jest obecna w czesci szkoleniowej. W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas
przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 23

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin
temat aktywnosci zajec rozpoczecia zakonczenia

Budowa
lejkéw
sprzedazowyc
hi
marketingowy
ch opartych o
etapy procesu
zakupowego Zajecia Marek Romik 17-11-2026 09:00 10:00 01:00
klienta — od
pierwszego
kontaktu z
Twoja marka,
azdo
regularnych
zakupéw



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Uczestnicy
buduja swoje
procesy
pozyskania
klienta (lub
dokonuja
review
obecnych
proceséw w
ich firmach),
w oparciu o
okreslenie
etapow i
kluczowych
czynnosci.

Zajecia

k) - Przerwa

w
N
N

Opis
kluczowych
czynnosci w
procesie
pozyskania
klienta w taki
sposob, by
byly nie tylko
mierzalne, ale
przede
wszystkim, by
przektadaty
sie na
oczekiwane
rezultaty.

Zajecia

Szczegdlny
nacisk
ktadziemy na
okreslenie
kryteriow
kwalifikacji i
dyskwalifikacj
i
potencjalnych
szans
sprzedazy, by
od poczatku
koncentrowaé
sie na tych
wiasciwych

Zajecia

- Przerwa

Prowadzacy

Marek Romik

Marek Romik

Marek Romik

Data realizacji
zajeé

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

12:00

13:00

13:45

Liczba godzin

01:00

00:15

00:45

01:00

00:45



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Podczas
warsztatow
omawiamy
najczestsze
btedy przy
tworzeniu
proceséw
pozyskania
klienta -

Zajecia

dowiesz sie
jak unikaé
kosztownych
putapek i
braku
sprawczosci

Najskutecznie
jsze metody
prospectingu i
generowania
leaddw,
oparte na
aktualnych
narzedziach
digital,
dostepnych
bazach, social
sellingu i
danych z CRM

Zajecia

9723 M Przerwa

Analiza i
optymalizacja
konwersji —
gdziew
Twojej
organizacji
faktycznie
ging szanse
sprzedazowe,
jakie btedy
popetniaja
handlowcy, i
jak przekuc te
danew

Zajecia

konkretne
decyzje
rozwojowe.

Prowadzacy

Marek Romik

Marek Romik

Marek Romik

Data realizacji
zajeé

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

17-11-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

14:30

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

14:30

15:00

15:15

16:00

Liczba godzin

00:45

00:30

00:15

00:45



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

(2 I

grzechoéw

gtéwnych w

procesie

pozyskania

klienta”. Jak Zajecia
skutecznie

wdrozy¢

proces

pozyskania

klienta

& ok

podzieli¢ baze
klientéw pod
katem
potencjatu
wzrostu i
wartosci
strategiczne;j.
Jak Zajecia
dopasowaé
odpowiednie
osoby i
aktywnosci do
klientéw o
réznym
potencjale
wzrostu

G ok
budowaé plan
rozwoju
klienta
(Account
Plan),
uwzgledniajac
y szanse
cross-i

Zajecia

upsellingowe
oraz
rozwijanie
tzw. mapy
relacji

Przerwa

s B

Prowadzacy

Marek Romik

Marek
Traczyk

Marek
Traczyk

Data realizacji
zajeé

17-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

Godzina
rozpoczecia

16:00

09:00

10:00

11:00

Godzina
zakonczenia

16:30

10:00

11:00

11:15

Liczba godzin

00:30

01:00

01:00

00:15



Przedmiot /
temat

D S

wdraza¢ w
zespotach
odpowiednie
aktywnosci i
rutyny —
regularne
przeglady
biznesu,
planowanie
dziatan,
utrzymanie
zaangazowani
aklienta i
rozwaj
wspoétpracy o
nowe linie
biznesu

D S

unikaé relacji
1do 1 we
wspotpracy z
kluczowymi
klientami i
rozwija¢ je do
poziomu
relacji ,wielu
do wielu”,
czyli jak
budowac tzw.
account team
do
wspoétpracy z
klientem

@ ok

skutecznie
wiaczaé dane
zCRM do
analizy
lojalnosci i
reaktywnosci
klientéw, a
takze jak
budujac tzw.
pamie¢
organizacji
skutecznie
planowaé
dziatania
rozwijajace
wspotprace z
klientem

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Marek
Traczyk

Marek
Traczyk

Marek
Traczyk

Data realizacji
zajeé

18-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:00

13:45

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

13:45

14:30

Liczba godzin

00:45

01:00

00:45

00:45



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

-~ ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

o

zbudowaé Marek

procesy pracy Zajecia 18-11-2026 14:30 15:00 00:30
. Traczyk

z obecnymi

Klientami
- Przerwa - 18-11-2026 15:00 15:15 00:15

@ ok

skutecznie

wdrozyé

proces pracy

z obecnymi

klientami krok

po kI’OkE.I (w’ ' - Marek
szczeg6lnosci Zajecia 18-11-2026 15:15 16:00 00:45
i Traczyk
jak trwale

zaangazowac

odpowiednie

osoby w

firmie do

wspolnych

dziatan)

Jak
uniknaé
najczestszych
btedé
edow Przy L Marek
tworzeniu Zajecia 18-11-2026 16:00 16:30 00:30
) Traczyk
proceséw
pracy z
obecnymi
klientami

N
()
N
N
W
]

Walidacja - 18-11-2026 16:30 17:00 00:30

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 15:30

w tym suma godzin zaje¢ 12:30

w tym suma godzin walidac;ji 00:30

w tym suma przerw 02:30

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 17:15



Cennik

r )
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towaréw Scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\ J

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3259,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 650,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 210,29 PLN
Koszt osobogodziny netto 170,97 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 15:30
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Marek Romik
‘ ' Trener EY Academy of Business

Marek od niemal 20 lat wspiera firmy w obszarze marketingu i sprzedazy, tgczagc doswiadczenie
zdobyte na stanowiskach specjalistycznych, menedzerskich i w projektach strategicznych.Marek
zajmuje sie projektowaniem i optymalizacjg proceséw, wdrazaniem systemoéw CRM, automatyzacja
dziatan oraz integrowaniem marketingu z procesem sprzedazy.

Pracowat dla organizacji produkcyjnych, handlowych i ustugowych, prowadzac projekty rozwojowe i
transformacyjne — od budowy propozycji wartosci i lejkdéw prospectingowych, po wdrozenia

narzedzi digitalowych i raportowanie wynikéw biznesowych. Zaczynat swojg prace jako handlowiec,
aby dos¢ szybko przej$¢ do funkcji managerskich. Dzieki przejsciu przez wszystkie szczeble kariery




taczy perspektywe operacyjng z zarzadczg, co pozwala mu skutecznie doradzac¢ i wdrazaé
rozwigzania.

222

O Marek Traczyk
‘ ' Menedzer sprzedazy, konsultant.

Praktyk sprzedazy B2B oraz doradcg rozwoju biznesu, specjalizujgcym sie w budowie powtarzalnych
i skalowalnych proceséw sprzedazy oraz rozwoju sprzedazy miedzynarodowe;j.

Posiada ponad 19 lat doswiadczenia w zarzadzaniu sprzedazg, ekspansji zagranicznej i rozwoju
biznesu w firmach produkcyjnych i technologicznych. Pracowat jako menedzer sprzedazy
miedzynarodowej i konsultant, wspierajgc organizacje w wejsciu na nowe rynki oraz skalowaniu
sprzedazy — w szczegdlnosci w Europie Zachodniej i USA.

W swojej pracy koncentruje sie na porzadkowaniu i wdrazaniu kluczowych mechanizméw sprzedazy
B2B: od definiowania segmentéw, ICP i propozycji wartosci, przez projektowanie lejkéw
sprzedazowych i standardéw pracy zespotdw, po rozwoj prospectingu i relacji partnerskich na
poziomie zarzadéw oraz top managementu. Ma doswiadczenie we wspotpracy z Klientami z ponad
20 krajéw oraz w realizacji projektow rozwoju sprzedazy i ekspansji miedzynarodowej.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0godlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spoétka z ograniczong odpowiedzialnos$cig Academy of Business sp. k. dostepne sg na
stronie: https://www.academyofbusiness.pl/ogolne-warunki-swiadczenia-uslug-osobom-prawnym/

Informacje dodatkowe

e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowej.
¢ Godziny realizacji poszczegdélnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.
e Szkolenie jest czescig programu ,Akademia Menedzera Sprzedazy”.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Centrum konferencyjne EY Academy of Business - budynek Focus, 1 pietro, wjazd schodami ruchomymi/winda.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wifi
e Laboratorium komputerowe

e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.



Kontakt

ﬁ E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314

Zuzanna Stepien



