Mozliwo$¢ dofinansowania

Zielone kompetencje w obstudze klienta: 5000,00 PLN brutto

ﬁ Zrownowazone techniki sprzedazy, 5000,00 PLN netto
zarzgdzanie trudnymi sytuacjami i 156,25 PLN brutto/h

w inteligentne rozwigzania Al 156,25 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/10/04/52663/2344241

PROINVEST
KRYSTIAN BAJOR © zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa
® 32h
5 16.11.2024 do 18.11.2024

18,888 ¢

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

e Pracownicy dziatéw obstugi klienta i sprzedazy

¢ Menedzerowie zespotow obstugi klienta i sprzedazy

e Specjalisci ds. marketingu i komunikacji

¢ Przedstawiciele handlowi i doradcy klienta

e Pracownicy firm technologicznych zajmujacy sie rozwigzaniami dla
obstugi klienta

¢ Osoby planujagce kariere w obstudze klienta (studenci, osoby
zmieniajace $ciezke zawodowa)

Grupa docelowa ustugi

e Konsultanci biznesowi i trenerzy specjalizujgcy sie w obstudze klienta

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakonczenia rekrutacji 15-11-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 32

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do samodzielnego i efektywnego prowadzenia zielonej obstugi klienta, tagczacej
profesjonalizm z zasadami zrbwnowazonego rozwoju. Szkolenie wyposaza uczestnikow w umiejetnosci stosowania
ekologicznych technik sprzedazy, zréwnowazonych praktyk biznesowych oraz inteligentnych rozwigzan opartych na Al.
Uczestnicy naucza sie jak budowac dtugotrwate relacje z klientami w oparciu o wartosci ekologiczne, efektywnie
komunikowac¢ korzysci ptynagce z zielonych produktow i ustug

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Wywiad swobodny
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak, certyfikat potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie. Dokument ten szczegétowo
przedstawia umiejetnosci, wiedze i kompetencje zdobyte przez uczestnika podczas szkolenia, w tym konkretne
umiejetnosci praktyczne i teoretyczne oraz zakres tematyczny programu.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Szkolenie w formie teoretyczno-praktyczne;.
Dzien 1: Podstawy zielonych kompetencji w obstudze klienta i zrownowazone techniki sprzedazy
10:00 - 10:30 - Wprowadzenie do szkolenia

¢ Powitanie uczestnikow
e Omdwienie celéw i programu szkolenia z naciskiem na zielone kompetencje



¢ Przedstawienie prowadzacego i jego doswiadczenia w zrbwnowazonym rozwoju
10:30 - 12:30 - Podstawy zielonych kompetencji w obstudze klienta

* Definicja i znaczenie zielonych kompetencji w obstudze klienta

¢ Kluczowe elementy profesjonalnej i ekologicznej obstugi klienta

e Znaczenie pierwszego wrazenia w kontekscie wartosci ekologicznych

¢ Wprowadzenie do koncepcji niskoemisyjnosci i zasobooszczednosci w obstudze klienta

¢ Podstawy zarzadzania Srodowiskowego w przedsiebiorstwach i jego wptyw na obstuge klienta

12:30 - 13:00 - Psychologia ekologicznie Swiadomego klienta

¢ Typologia klientéw zorientowanych na zréwnowazony rozwdj
¢ Zrozumienie motywacji klientéw poszukujacych niskoemisyjnych i zasobooszczednych rozwigzan
e Wplyw systemow zarzadzania sSrodowiskowego na postrzeganie firmy przez klientéw

13:00 - 13:15 - Przerwa
13:15 - 14:45 - Zréwnowazona komunikacja w obstudze klienta

¢ Skuteczna komunikacja werbalna i niewerbalna w kontekscie zréwnowazonego rozwoju
Aktywne stuchanie — klucz do zrozumienia ekologicznych potrzeb klienta
e Komunikowanie korzysci z niskoemisyjnych i zasobooszczednych rozwigzan

¢ Prezentowanie klientom dziatan firmy w zakresie zarzadzania srodowiskowego
14:45 - 16:00 - Budowanie dtugotrwatych relacji z ekologicznie sSwiadomym klientem

e Strategie budowania zaufania w oparciu o wartosci ekologiczne
¢ Analiza trendéw konsumenckich zwigzanych z niskoemisyjnoscia i zasobooszczednoscia
» Wykorzystanie systeméw zarzadzania srodowiskowego do wzmacniania relacji z klientami

16:00 - 16:15 - Przerwa
16:15 - 18:00 - Zréwnowazone techniki sprzedazy

e Podstawy procesu sprzedazy produktéw i ustug przyjaznych srodowisku

e Zréwnowazone techniki sprzedazy: sprzedaz doradcza, cross-selling, up-selling ekologicznych produktéw
¢ Promowanie produktéw i ustug o niskim $ladzie weglowym i wysokiej efektywnosci zasobowej

* Wykorzystanie zréwnowazonych praktyk biznesowych jako argumentu w procesie sprzedazy

Dzien 2: Zaawansowane zrownowazone techniki sprzedazy i zarzadzanie trudnymi sytuacjami
10:00 - 10:30 - Podsumowanie pierwszego dnia i wprowadzenie do dnia drugiego
10:30 - 12:30 - Zrownowazone zarzadzanie relacjami z klientem (CRM)

e Wprowadzenie do CRM

o Efektywne korzystanie z narzedzi CRM do promowania zielonych inicjatyw
¢ Wykorzystanie CRM do sledzenia i optymalizacji niskoemisyjnych praktyk
Integracja danych z systemu zarzadzania srodowiskowego z CRM

12:30 - 13:00 - Zré6wnowazone negocjacje w sprzedazy

e Zasady i techniki skutecznych negocjacji z uwzglednieniem aspektéw srodowiskowych
¢ Przygotowanie argumentacji dotyczacej niskoemisyjnosci i zasobooszczednosci

13:00 - 13:15 - Przerwa
13:15 - 14:45 - Zarzadzanie trudnymi sytuacjami w zielonej obstudze klienta

¢ |dentyfikacja i analiza typowych trudnych sytuacji w zréwnowazonej obstudze klienta

Techniki deeskalacji konfliktéw zwigzanych z aspektami ekologicznymi

¢ Radzenie sobie z obiekcjami dotyczgcymi zrownowazonych produktow i praktyk

¢ Wykorzystanie osiagnie¢ firmy w zarzadzaniu srodowiskowym do rozwigzywania trudnych sytuac;ji

14:45 - 16:00 - Zaawansowane zréownowazone techniki negocjacji

e Sztuka kompromisu i finalizacja sprzedazy z zachowaniem wartosci ekologicznych



¢ Prezentacja korzysci ekologicznych jako kluczowych argumentéw w negocjacjach
¢ Negocjowanie z klientami korporacyjnymi z uwzglednieniem ich wtasnych celéw srodowiskowych

16:00 - 16:15 - Przerwa
16:15 - 18:00 - Inteligentne rozwigzania Al w zréownowazonej obstudze klienta (cze$¢ 1)

e Wprowadzenie do Al w zielonej obstudze klienta

¢ Rodzaje narzedzi Al stosowanych w zrbwnowazonej obstudze klienta

e Korzysci i wyzwania zwigzane z wykorzystaniem Al w kontek$cie zréwnowazonego rozwoju

¢ Wykorzystanie Al do optymalizacji proceséw pod katem niskoemisyjnosci i zasobooszczednosci

Dzien 3: Praktyka zielonych kompetenciji, inteligentne rozwigzania Al i egzamin wewnetrzny
10:00 - 10:30 - Podsumowanie drugiego dnia i wprowadzenie do dnia trzeciego
10:30 - 12:30 - Praktyczne éwiczenia z zrownowazonych technik sprzedazy

¢ Symulacje rozméw sprzedazowych z naciskiem na zréwnowazone produkty i ustugi
e Scenariusze sprzedazowe uwzgledniajgce aspekty ekologiczne i etyczne

¢ Praktyka komunikowania korzysci z produktéw i ustug przyjaznych srodowisku

« Cwiczenia z prezentaciji osiggnieé firmy w zakresie zarzadzania srodowiskowego

12:30 - 13:00 - Warsztaty: projektowanie scenariuszy zielonej obstugi klienta z uzyciem Al

¢ Tworzenie scenariuszy wykorzystujacych Al do promowania niskoemisyjnych i zasobooszczednych rozwigzan
¢ Integracja danych z systeméw zarzadzania Srodowiskowego w scenariuszach Al

13:00 - 13:15 - Przerwa
13:15 - 14:45 - Case studies - analiza rzeczywistych przypadkow zréwnowazonej obstugi klienta

¢ Analiza wybranych przypadkéw zréwnowazonej obstugi klienta i zarzadzania trudnymi sytuacjami
* Identyfikacja mozliwosci redukcji emisji i zwigkszenia efektywnosci zasobowej w obstudze klienta
¢ Analiza przypadkow skutecznego wykorzystania systeméw zarzadzania Srodowiskowego w obstudze klienta

14:45 - 16:00 - Inteligentne rozwigzania Al w zrownowazonej obstudze klienta (czes$¢ 2)

¢ Personalizacja zielonej obstugi klienta z wykorzystaniem Al

¢ Analiza danych klientéw przy pomocy Al dla optymalizacji zréwnowazonych praktyk
¢ Przysztos¢ Al w zréwnowazonej obstudze klienta i sprzedazy

Al w zarzadzaniu sSrodowiskowym i jej wptyw na obstuge klienta

16:00 - 16:15 - Przerwa
16:15 - 17:00 - Planowanie rozwoju wtasnych zielonych kompetenc;ji

e Tworzenie indywidualnego planu rozwoju zielonych umiejetnosci

e Strategie wdrazania zdobytych umiejetnosci w codziennej pracy

¢ Planowanie dalszego rozwoju zielonych kompetencji, ze szczegélnym uwzglednieniem niskoemisyjnosci i zasobooszczednosci
¢ Rozwijanie kompetencji w zakresie zarzadzania sSrodowiskowego i ich zastosowanie w obstudze klienta

17:00 - 17:30 - Podsumowanie szkolenia

e Podsumowanie najwazniejszych tematéw z naciskiem na zielone kompetencje
e Sesja pytan i odpowiedzi
¢ Podkreslenie roli zarzadzania srodowiskowego w budowaniu przewagi konkurencyjnej

17:30 - 18:00 - Egzamin wewnetrzny

Egzamin wewnetrzny: Test teoretyczny (jednokrotnego wyboru), Obserwacja w warunkach rzeczywistych, Obserwacja w warunkach
symulowanych, Wywiad swobodny

Zielone kompetencje nabywane przez uczestnika po szkoleniu

I. Komunikacja i obstuga klienta

¢ Umiejetnos¢ efektywnej komunikacji korzysci z niskoemisyjnych i zasobooszczednych rozwigzan



¢ Zdolnos¢ do identyfikacji i zrozumienia motywaciji klientéw poszukujacych zréwnowazonych produktéw i ustug
¢ Umiejetnos¢ prezentowania dziatan firmy w zakresie zarzadzania Srodowiskowego w sposéb atrakcyjny dla klienta
e Zdolnos¢ do integrowania aspektéw zarzgdzania srodowiskowego w codziennej praktyce obstugi klienta

Il. Techniki sprzedazy i negocjacji

¢ Umiejetnos¢ stosowania zréwnowazonych technik sprzedazy

e Zdolnos¢ do prowadzenia negocjacji z uwzglednieniem aspektow srodowiskowych i przygotowywania odpowiedniej argumentacji
* Umiejetnos¢ negocjowania z klientami korporacyjnymi z uwzglednieniem ich wtasnych celéw srodowiskowych

¢ Umiejetnos¢ wykorzystania zrownowazonych praktyk biznesowych jako argumentu w procesie sprzedazy

Il. Zarzadzanie relacjami z klientem (CRM) i analiza danych

¢ Umiejetnos¢ efektywnego korzystania z narzedzi CRM do promowania zielonych inicjatyw i optymalizacji niskoemisyjnych praktyk
e Zdolnos¢ do analizy trendéw konsumenckich zwigzanych z niskoemisyjnoscig i zasobooszczednoscia
e Zdolnos¢ do wykorzystania systemoéw zarzadzania srodowiskowego w budowaniu i wzmacnianiu relacji z klientami

IV. Zarzadzanie trudnymi sytuacjami

¢ Umiejetnos¢ zarzadzania trudnymi sytuacjami w kontekscie zrownowazonej obstugi klienta
e Zdolnosc¢ do wykorzystania osiggnie¢ firmy w zarzgdzaniu srodowiskowym do rozwigzywania konfliktéw i obiekc;ji klientow

V. Wykorzystanie nowoczesnych technologii

¢ Podstawowa wiedza o wykorzystaniu Al w zréwnowazonej obstudze klienta i optymalizacji proceséw pod katem niskoemisyjnosci
e Podstawowa wiedza o personalizacji zielonej obstugi klienta z wykorzystaniem nowoczesnych technologii, w tym Al

VI. Optymalizacja procesow i efektywnos$¢ zasobowa

¢ Umiejetnos¢ identyfikacji mozliwosci redukcji emisji i zwiekszenia efektywnosci zasobowej w obstudze klienta
e Zdolnos¢ do analizy i implementacji najlepszych praktyk w zakresie zréwnowazonej obstugi klienta

VII. Rozwdj osobisty i planowanie

e Umiejetnos¢ planowania wtasnego rozwoju w zakresie zielonych kompetencji, ze szczegdlnym uwzglednieniem niskoemisyjnosci i
zasobooszczednosci

e Zdolnos¢ do efektywnej wspédtpracy w zespole przy realizacji projektéw zwigzanych ze zréwnowazonym rozwojem

e Umiejetnos¢ skutecznej komunikacji zagadnien zwigzanych ze zrébwnowazonym rozwojem réznym grupom interesariuszy

* Zdolnos¢ do motywowania i angazowania innych w przyjmowanie praktyk zgodnych z zasadami zréwnowazonego rozwoju

1. Ustuga szkoleniowa bedzie realizowana wg. przelicznika godzin dydaktycznych 1 godzina szkoleniowa = 45 min

2. Jednostki dydaktyczne: Szkolenie prowadzone jest w oparciu o jednostki dydaktyczne. Z tego powodu moze wystagpi¢ réznica miedzy
taczna liczba godzin podang w polu "Liczba godzin ustugi" a czasem wykazanym w szczegétowym harmonogramie.

3. Przerwy sg wliczone w czas trwania ustugi rozwojowe;j.

4. Ze wzgledu na rézne tempo pracy uczestnikéw, mozliwe sg przesuniecia w przedstawionym harmonogramie, aby zapewni¢ optymalne
przyswojenie materiatu przez wszystkich uczestnikdw szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 26

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina X .
L Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie Milena Sobczyk 16-11-2024 10:00 10:30 00:30
do szkolenia



Przedmiot / temat

zajec

Podstawy

zielonych
kompetencji w
obstudze klienta

Psychologia
ekologicznie
$wiadomego
klienta

Przerwa

Zréwnowazona
komunikacja w
obstudze klienta

Budowanie
dtugotrwatych
relacji z
ekologicznie
$wiadomym
klientem

Przerwa

Zréwnowazone
techniki
sprzedazy

Podsumowanie
pierwszego dnia i
wprowadzenie do
dnia drugiego

Zréwnowazone
zarzadzanie
relacjami z
klientem (CRM)

Zréwnowazone
negocjacje w
sprzedazy

Przerwa

Prowadzacy

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Data realizacji
zajeé

16-11-2024

16-11-2024

16-11-2024

16-11-2024

16-11-2024

16-11-2024

16-11-2024

17-11-2024

17-11-2024

17-11-2024

17-11-2024

Godzina
rozpoczecia

10:30

12:30

13:00

13:15

14:45

16:00

16:15

10:00

10:30

12:30

13:00

Godzina
zakonczenia

12:30

13:00

13:15

14:45

16:00

16:15

18:00

10:30

12:30

13:00

13:15

Liczba godzin

02:00

00:30

00:15

01:30

01:15

00:15

01:45

00:30

02:00

00:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Zarzadzanie
trudnymi
sytuacjami w
zielonej obstudze
klienta

Zaawansowane
zréwnowazone
techniki
negocjacji

Przerwa

Inteligentne
rozwigzania Al w
zréwnowazonej
obstudze klienta
(czes¢ 1)

Podsumowanie
drugiego dnia i
wprowadzenie do
dnia trzeciego

Praktyczne
éwiczenia z
zréwnowazonych
technik
sprzedazy

Warsztaty:
projektowanie
scenariuszy
zielonej obstugi
klienta z uzyciem
Al

Przerwa

@EE Cose

studies — analiza
rzeczywistych
przypadkow
zréwnowazonej
obstugi klienta

Prowadzacy

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Milena Sobczyk

Data realizacji
zajeé

17-11-2024

17-11-2024

17-11-2024

17-11-2024

18-11-2024

18-11-2024

18-11-2024

18-11-2024

18-11-2024

Godzina
rozpoczecia

13:15

14:45

16:00

16:15

10:00

10:30

12:30

13:00

13:15

Godzina
zakonczenia

14:45

16:00

16:15

18:00

10:30

12:30

13:00

13:15

14:45

Liczba godzin

01:30

01:15

00:15

01:45

00:30

02:00

00:30

00:15

01:30



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Inteligentne

rozwigzania Al w .
j L. Milena Sobczyk
zrownowazonej

obstudze klienta
(czesé 2)

PEEZ) Przerwa Milena Sobczyk

Planowanie

rozwoju
) Milena Sobczyk
wiasnych

zielonych
kompetenciji

Podsumowanie Milena Sobczyk
szkolenia

Egzamin

wewnetrzny

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

1z1

Milena Sobczyk

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
18-11-2024 14:45
18-11-2024 16:00
18-11-2024 16:15
18-11-2024 17:00
18-11-2024 17:30

Cena

5000,00 PLN

5000,00 PLN

156,25 PLN

156,25 PLN

Godzina
zakonczenia

16:00

16:15

17:00

17:30

18:00

Liczba godzin

01:15

00:15

00:45

00:30

00:30



P Nasza trenerka to doswiadczony specjalista w dziedzinie marketingu internetowego, telemarketingu
i sprzedazy bezposredniej, zimponujgcym 11-letnim stazem w branzy sprzedazy i marketingu
cyfrowego. W trakcie swojej kariery wspotpracowata z szeregiem prestizowych organizacji, w tym
Orange Polska S.A., Polcall Sp. z 0.0., Contact Center One, TERRANO.PL, TQIT.PL, SAUERSAND,
Urzad Gminy Patnéw oraz Sekretariat ZSS im. Wtadystawa Stanistawa Reymonta w Patnowie. To
bogate i zré6znicowane doswiadczenie pozwolito jej zdoby¢ praktyczng wiedze na temat
codziennych wyzwan, z jakimi mierzg sig¢ specjalisci w dziedzinie marketingu internetowego i
sprzedazy. Ukonczyta szkote policealng "Zak" w Czestochowie, co stanowi solidng podstawe jej
wiedzy teoretycznej. Jako trener przeprowadzita ponad 500 godzin szkolen dla réznorodnych firm i
organizacji, w tym Contact Center One, TERRANO, MONUMENT, RAD-GUM, Niezta Jazda,
Ecochemical i TOMEX. Ponadto, brata udziat w szkoleniu nowych wolontariuszy dla kilku projektéw
Stowarzyszenia Wiosna, co Swiadczy o jej zaangazowaniu w dziatalno$é spoteczng i umiejetnosci
przekazywania wiedzy réznorodnym grupom odbiorcow. Dzieki potgczeniu bogatego doswiadczenia
zawodowego z umiejetnoscig skutecznego przekazywania wiedzy, nasza trenerka gwarantuje
szkolenia na najwyzszym poziomie, dostarczajgc uczestnikom praktycznych narzedzi i inspiracji do
rozwoju w dynamicznym swiecie marketingu internetowego i sprzedazy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet profesjonalnych materiatéw edukacyjnych, ktére obejmujg zaréwno materiaty teoretyczne, jak i
praktyczne. W sktad zestawu wchodza:

1. Szczegotowe skrypty szkoleniowe — zawierajgce wiedze teoretyczng dotyczacg technik stylizacji oraz higieny pracy.
2. Certyfikat ukoriczenia szkolenia — potwierdzajgcy zdobycie nowych kwalifikacji, ktéry moze by¢ cennym dodatkiem do CV.

Dzieki temu uczestnicy bedg mieli dostep do kompleksowej wiedzy oraz narzedzi niezbednych do samodzielnej pracy po zakoriczeniu
szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniu jest znajomo$¢é podstawowej wiedzy z zakresu obstugi klienta.

Informacje dodatkowe

W przypadku dofinansowania ustugi szkoleniowej na poziomie 70 i 80 % jest zwolniona z podatku VAT.

Podstawa: art. 43 ust.1 pkt 29 lit.c ustawy o VAT oraz §3 ust. 1 pkt 14 rozporzgdzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie
zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2015, poz. 736)

Warunki techniczne

Miejsce realizacji ustugi: on-line.
Szkolenie bedzie przeprowadzane za posrednictwem platformy ZOOM.
Wymagania sprzetowe:

e Komputer, badz laptop z aktualng przegladarkga internetowa (polecany chrom) - wymagania sprzetowe: Dual Core 2Ghz lub wyzszy,
4gb ram (zalecane)

¢ Smartfon, badz tablet z systemem Android/iOS (wymagane pobranie aplikacji ZOOM)

e Stuchawki/Gtos$niki



e Mikrofon
¢ Dostep do intenetu o preferowanej szybkosci min. 1 MB/s

Dolaczenie do szkolenia nastepuje poprzez klikniecie w przestany link (dostepny tylko i wytgcznie na czas trwania szkolenia), czas trwania
szkolenia przedstawiony jest w harmonogramie.

Kontakt

ﬁ E-mail k.bajor@awdir.pl

Telefon (+48) 728 310 309

Krystian Bajor



