
Mened¿er ds.Kontaktów
z Klientami
     Mened¿er ds. Kontaktów z Klientami powinien posiadaæ szerok¹ wiedzê z zakresu 

Informatyki, Systemów informatycznych po³¹czonych z zaawansowanymi technikami 
marketingowymi, planowania oraz ksiêgowoœci. Wa¿nymi s¹ tak¿e umiejêtnoœci prowadzenia 
negocjacji, umiejêtnoœci perswazji oraz monitorowania jakoœci produktów i us³ug 
dostarczanych klientom zarówno w pojedynczych projektach jak i ju¿ trwaj¹cych kontraktów, 
a¿ po dostarczanie us³ug w systemie ASP [ang. Applicaton Service Provider].

Stanowisko to wymaga minimalnego doœwiadczenia zawodowego udokumentowanego 
czynn¹ prac¹ w tym temacie na poziomie minimum 18 miesiêcy. W przypadku niespe³nienia 
powy¿szego warunku, kandydat mo¿e przyst¹piæ do egzaminu, lecz w wyniku certyfikacji 
uzyska jeden z ni¿szych stopni przed tytu³em Mened¿era ds. Kontaktów z Klientami.

Przegl¹d wykonywanych zadañ

Jako cz³onek firmy dostarczaj¹cej sprzêt, infrastrukturê informatyczn¹, systemy bazodanowe i 
operacyjne, narzêdzia dbaj¹ce o system i jego bezpieczeñstwo, oprogramowanie oraz ró¿ne us³ugi 
(przyk³adowo: dostarczanie projektu, zarz¹dzanie funkcjonalnoœci¹, outsourcing), kieruje procesami 
zwi¹zanymi z zarz¹dzaniem oraz rozwojem relacji biznesowych z klientami.

Posiada du¿e doœwiadczenie w relacjach z klientami, wspó³pracuje z nimi w zakresie realizacji planów 
biznesowych oraz akcji podejmowanych w celu realizacji okreœlonych zadañ. 

Jest odpowiedzialny za wszelkiego rodzaju prezentacje zintegrowanych pakietów ofertowych 
sk³adaj¹cych siê z produktów, us³ug i kompleksowych rozwi¹zañ. Ocenia wspólnie z decydentami z 
organizacji klienta wykonalnoœæ planu inwestycyjnego, definiuje œcis³y i pe³ny plan inwestycyjny w 
odniesieniu do sprzêtu, oprogramowania i wymaganych us³ug.

Opiera siê na w³asnym portfolio relacji biznesowych (g³ównie na konkretnym, specyficznym rynku, 
sektorze, obszarze) bêd¹c odpowiedzialnym za utrzymanie odpowiednich relacji z klientami, 
udzia³owcami, etc., po to, aby dostarczyæ im indywidualn¹ ofertê opart¹ na specyfikacji wymagañ, 
zapotrzebowania, upodobañ konkretnego Klienta.

Pilnuje aktualizacji informacji dotycz¹cych dynamiki oraz trendów wystêpuj¹cych na rynku, mocnych i 
s³abych stron w³asnych ofert, ofert konkurencyjnych oraz potencjalnych ruchów partnerów. 
Identyfikuje oraz utrzymuje odpowiednie strategie sprzeda¿y by zdobyæ postawione cele oraz 
wype³niæ zadania sprzeda¿owe.

Opiera przygotowane przez siebie propozycje na posiadanej specjalistycznej wiedzy na temat rynków 
Ÿród³owych (tzw. reference markets), Kliencie, jego strategii. Ponadto przewiduje zmiany, sugeruje i 
przygotowuje rozwi¹zania wykorzystuj¹c nowe technologie lub plany reengineeringu wewnêtrznych 
procesów maj¹cych miejsce w organizacji Klienta.

Bada dok³adnie ka¿d¹ firmê, okreœla system zarz¹dzania  na ka¿dym ze szczebli  organizacji. Jest w 
stanie rozró¿niæ mechanizmy rz¹dz¹ce przedsiêbiorstwem Klienta: jego organizacjê, kulturê, 
problemy, sposób dzia³ania. Na tej podstawie, tworzy oraz sprzedaje innowacyjn¹ wizjê organizacji 
oraz daje podstawê do okreœlenia wartoœæ przedsiêbiorstwa.
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Wykorzystuje pe³en potencja³ zarówno w³asnej organizacji jak i organizacji partnerów, aby jej w³adze 
pojê³y ³atwo istotê krótko i d³ugookresowego prowadzenia dzia³alnoœci gospodarczej, w tym tak¿e 
finansow¹ wartoœæ wynikaj¹c¹ ze stosunków z dostawc¹. Identyfikuje mo¿liwoœci wynikaj¹ce z 
nowych projektów, konserwuje ju¿ istniej¹ce systemy, zarz¹dza aplikacjami dzia³aj¹cych systemów.

Pracuje pod kierownictwem mened¿erów posiadaj¹cych specjalistyczne kompetencje zwi¹zane z 
rozwi¹zaniami aplikacyjnymi, architektur¹ systemów informacyjnych, systemami sieciowymi, 
utrzymaniem, konserwacja centrów informacyjnych, etc.

Anga¿uje zasoby sprzeda¿owe i partnerów, tworzy i rozwija grupy, które dostarczaj¹ dla Klienta 
wartoœciowe ekspertyzy w odpowiednim czasie. Posiada szerok¹ wiedzê z zakresu ofert 
proponowanych przez konkurencjê, ich strategii i planów, skutecznie rozró¿nia oferty konkurentów, 
by stworzyæ ofertê opart¹ na preferencjach klienta dla w³asnej organizacji.

Pracuje z innymi konsultantami ze sfery informatycznej i biznesowej. Rozumie znaczenie 
wykorzystywania Informatyki w kwestiach strategii biznesowych, ma opanowan¹ wiedzê z zakresu 
planowania, kontroli zarz¹dzania. Definiuje wp³yw zmian regulacyjnych w zakresie prawa, w³asnoœci, 
bezpieczeñstwa na systemy informacyjne.

Promuje zmiany w dzia³aniach podejmowanych przez zarz¹d organizacji Klienta by zapewniæ 
efektywnoœæ projektów systemów informacyjnych.

Wykorzystuje techniki planowania, bud¿etowania oraz kontroli, u¿ywa zaawansowanych technik 
sprzeda¿y, zaanga¿owania, praktyk negocjacyjnych. Wskazuje na relacje miêdzy oferowanymi 
technologiami oraz potrzebami biznesowymi klienta, proponuje wiarygodne rozwi¹zania oraz 
sposoby dochodzenia do nich.

Kluczowe umiejêtnoœci behawioralne

Rola jak¹ pe³ni Mened¿er ds. Kontaktów z Klientami wymaga od niego bycia inicjatorem wiêkszoœci 
czynnoœci, osob¹ dyspozycyjn¹, posiadaj¹c¹ wyj¹tkowe zdolnoœci w porozumiewaniu siê (zarówno w 
mowie jak i w piœmie) z Klientami, wspó³pracownikami, u¿ytkownikami, mened¿erami. Umiejêtnoœci 
te powinny byæ równie¿ wzbogacone o wra¿liwoœæ organizacyjn¹ (z ang. organisation sensitivity), 
przewodzenie w zbieraniu informacji oraz umiejêtnoœci planowania, organizowania, podejmowania 
decyzji i nakreœlania innym celów, do których nale¿y d¹¿yæ.

Kolejn¹ wa¿n¹ grupa umiejêtnoœci, któr¹ kandydat na to stanowisko powinien posiadaæ, s¹ 
umiejêtnoœci zwi¹zane z pozyskiwaniem zaufania przysz³ych klientów, partnerów, 
wspó³pracowników, definiowania priorytetów, wp³ywania na ich decyzje oraz negocjacji, szczególnie 
w stresuj¹cych warunkach.  Wytrwa³oœæ w d¹¿eniu do celów w dalszej perspektywie musi by³ 
po³¹czona z umiejêtnoœci¹ trzeŸwej oceny teraŸniejszoœci oraz ze zdolnoœci¹ skupiania siê na 
odpowiednich dzia³aniach, maj¹cych zastosowanie w praktyce.


