Menedzer ds.Kontaktow
Zz Klientami

Menedzer ds. Kontaktow z Klientami powinien posiada¢ szeroka wiedze z zakresu
Informatyki, Systemoéw informatycznych potaczonych z zaawansowanymi technikami
marketingowymi, planowania oraz ksiegowosci. Waznymi sg takze umiejetnosci prowadzenia
negocjacji, umiejetnosci perswazji oraz monitorowania jakosci produktéw i ustug
dostarczanych klientom zaréwno w pojedynczych projektach jak i juz trwajacych kontraktéw,
az po dostarczanie ustug w systemie ASP [ang. Applicaton Service Provider].

Stanowisko to wymaga minimalnego doswiadczenia zawodowego udokumentowanego
czynng pracg w tym temacie na poziomie minimum 18 miesiecy. W przypadku niespetnienia
powyzszego warunku, kandydat moze przystapi¢ do egzaminu, lecz w wyniku certyfikacji
uzyska jeden z nizszych stopni przed tytutem Menedzera ds. Kontaktow z Klientami.

Przeglad wykonywanych zadan

Jako cztonek firmy dostarczajacej sprzet, infrastrukture informatyczng, systemy bazodanowe i
operacyjne, narzedzia dbajace o system i jego bezpieczenstwo, oprogramowanie oraz rézne ustugi
(przyktadowo: dostarczanie projektu, zarzadzanie funkcjonalnoscia, outsourcing), kieruje procesami
zwigzanymi z zarzadzaniem oraz rozwojem relacji biznesowych z klientami.

Posiada duze doswiadczenie w relacjach z klientami, wspdtpracuje z nimi w zakresie realizacji planow
biznesowych oraz akcji podejmowanych w celu realizacji okreslonych zadan.

Jest odpowiedzialny za wszelkiego rodzaju prezentacje zintegrowanych pakietéw ofertowych
sktadajacych sie z produktéw, ustug i kompleksowych rozwigzan. Ocenia wspodlnie z decydentami z
organizacji klienta wykonalnos$¢ planu inwestycyjnego, definiuje Scisty i petny plan inwestycyjny w
odniesieniu do sprzetu, oprogramowania i wymaganych ustug.

Opiera sie na wtasnym portfolio relacji biznesowych (gtéwnie na konkretnym, specyficznym rynku,
sektorze, obszarze) bedac odpowiedzialnym za utrzymanie odpowiednich relacji z klientami,
udziatowcami, etc., po to, aby dostarczy¢ im indywidualng oferte opartg na specyfikacji wymagan,
zapotrzebowania, upodoban konkretnego Klienta.

Pilnuje aktualizacji informacji dotyczacych dynamiki oraz trenddw wystepujacych na rynku, mocnych i
stabych stron wiasnych ofert, ofert konkurencyjnych oraz potencjalnych ruchéw partneréw.
Identyfikuje oraz utrzymuje odpowiednie strategie sprzedazy by zdoby¢ postawione cele oraz
wypetni¢ zadania sprzedazowe.

Opiera przygotowane przez siebie propozycje na posiadanej specjalistycznej wiedzy na temat rynkdéw
zrodtowych (tzw. reference markets), Kliencie, jego strategii. Ponadto przewiduje zmiany, sugeruje i
przygotowuje rozwigzania wykorzystujac nowe technologie lub plany reengineeringu wewnetrznych
proces6w majacych miejsce w organizacji Klienta.

Bada doktadnie kazdg firme, okresla system zarzadzania na kazdym ze szczebli organizacji. Jest w
stanie rozrézni¢ mechanizmy rzadzace przedsiebiorstwem Klienta: jego organizacje, kulture,
problemy, sposéb dziatania. Na tej podstawie, tworzy oraz sprzedaje innowacyjna wizje organizacji
oraz daje podstawe do okreslenia wartos¢ przedsiebiorstwa.



Wykorzystuje peten potencjat zaréwno wiasnej organizacji jak i organizacji partnerow, aby jej wiadze
pojety tatwo istote krotko i dlugookresowego prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, w tym takze
finansowg warto$¢ wynikajaca ze stosunkow z dostawca. Identyfikuje mozliwosci wynikajace z
nowych projektow, konserwuje juz istniejgce systemy, zarzadza aplikacjami dziatajgcych systemow.

Pracuje pod kierownictwem menedzerow posiadajacych specjalistyczne kompetencje zwigzane z
rozwigzaniami aplikacyjnymi, architekturg systemow informacyjnych, systemami sieciowymi,
utrzymaniem, konserwacja centrow informacyjnych, etc.

Angazuje zasoby sprzedazowe i partnerdw, tworzy i rozwija grupy, ktére dostarczajg dla Klienta
wartosciowe ekspertyzy w odpowiednim czasie. Posiada szeroka wiedze z =zakresu ofert
proponowanych przez konkurencje, ich strategii i planéw, skutecznie rozréznia oferty konkurentéw,
by stworzy¢ oferte oparta na preferencjach klienta dla wtasnej organizacji.

Pracuje z innymi konsultantami ze sfery informatycznej i biznesowej. Rozumie znaczenie
wykorzystywania Informatyki w kwestiach strategii biznesowych, ma opanowana wiedze z zakresu
planowania, kontroli zarzadzania. Definiuje wptyw zmian regulacyjnych w zakresie prawa, wtasnosci,
bezpieczenstwa na systemy informacyjne.

Promuje zmiany w dziataniach podejmowanych przez zarzad organizacji Klienta by zapewnic
efektywnos¢ projektow systemdw informacyjnych.

Wykorzystuje techniki planowania, budzetowania oraz kontroli, uzywa zaawansowanych technik
sprzedazy, zaangazowania, praktyk negocjacyjnych. Wskazuje na relacje miedzy oferowanymi
technologiami oraz potrzebami biznesowymi klienta, proponuje wiarygodne rozwigzania oraz
sposoby dochodzenia do nich.

Kluczowe umiejetnosci behawioralne

Rola jakg petni Menedzer ds. Kontaktéw z Klientami wymaga od niego bycia inicjatorem wiekszosci
czynnosci, osobg dyspozycyjng, posiadajacq wyjatkowe zdolnosci w porozumiewaniu sie (zaréwno w
mowie jak i w piSmie) z Klientami, wspotpracownikami, uzytkownikami, menedzerami. Umiejetnosci
te powinny by¢ réwniez wzbogacone o wrazliwos¢ organizacyjng (z ang. organisation sensitivity),
przewodzenie w zbieraniu informacji oraz umiejetnosci planowania, organizowania, podejmowania
decyzji i nakreslania innym celdw, do ktérych nalezy dazyc¢.

Kolejng wazng grupa umiejetnosci, ktérg kandydat na to stanowisko powinien posiadaé, sg
umiejetnosci zwigzane z pozyskiwaniem zaufania przysztych klientéow, partneréw,
wspotpracownikéw, definiowania priorytetow, wptywania na ich decyzje oraz negocjacji, szczegdlnie
w stresujgcych warunkach. Wytrwatos¢ w dazeniu do celow w dalszej perspektywie musi byt
potaczona z umiejetnosciq trzezwej oceny terazniejszosci oraz ze zdolnoscig skupiania sie na
odpowiednich dziataniach, majacych zastosowanie w praktyce.
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