Mozliwos$¢ dofinansowania

Wykorzystanie relacyjnego modelu 5779,46 PLN brutto

oo sprzedazy w budowaniu Customer 4698,75 PLN netto
CIICINUS  Experience 117,95 PLN brutto/h
traiming center 95,89 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/06/23/9472/3643481
225,33 PLN cena rynkowa @

Circinus Training ® Wroctaw
Center Adam
o & Ustuga szkoleniowa
Plucinski
¥ stacjonarna
* K Kk kK 45/5 .
{2 Zajecia grupowe
1315 ocen

® 49:00h
£ 10.08.2026 do 18.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do os6b dorostych, w szczegélnosci do:

¢ Pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, handlowcéw,
doradcow klienta oraz account manageréw, ktérzy chca podnie$é swoje
Grupa docelowa ustugi kompetencje.
¢ Kierownikéw i manageréw zespotéw handlowych, dgzacych do
optymalizacji proceséw sprzedazowych w swoich organizacjach.
¢ | innych oséb, osobiscie zaangazowanych w procesy doradczo-
sprzedazowe klienta.

Minimalna liczba uczestnikow 8

Maksymalna liczba uczestnikéw 8

Data zakonczenia rekrutacji 09-08-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik zarzadza leadami i prowadzi rozmowy z klientami zgodnie z przyjetymi standardami, identyfikuje bariery w
procesie sprzedazy i obstugi klienta, rozpoznaje potrzeby i emocje klientéw oraz podejmuje dziatania zwiekszajgce
skutecznos$¢ pozyskiwania i obstugi klientow.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Analizuje i diagnozuje proces Customer
Experience (AS IS)

Stosuje zasady zarzadzania procesem
sprzedazy i kontaktu z klientem

Wykorzystuje wiedze o Customer
Experience w pracy handlowej

Prowadzi rozmowe handlowa w sposéb
budujacy wartos¢ i relacje z klientem

Kryteria weryfikacji

identyfikuje punkty styku klienta z firma

wskazuje waskie gardta i momenty bélu

analizuje dane jakosciowe (opinie,
reklamacje, komunikacja)

rozpoznaje emocje i potrzeby klienta

buduje proces obstugi zapytania klienta

planuje etapy kontaktu i komunikaciji

stosuje zasady proaktywnej
komunikacji

uwzglednia wptyw szybkosci reakcji na
decyzje klienta

definiuje CX i jego znaczenie,

identyfikuje profil wspotczesnego
klienta

opracowuje mape empatii

rozréznia sprzedaz produktu i wartosci

stosuje aktywne stuchanie i parafraze

zadaje pytania pogtebiajace

stosuje jezyk korzysci

prezentuje dopasowane rozwigzania

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Debata swobodna

Test teoretyczny

Debata swobodna

Debata swobodna

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Radzi sobie z obiekcjami i finalizuje
sprzedaz

Organizuje wspétprace wewnetrzng i
proces realizacji zaméwien

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

identyfikuje Zrédta obiekcji

stosuje techniki przeformutowania

buduje warto$¢ pozacenowa

rozpoznaje sygnaty zakupowe,
stosuje techniki domykania sprzedazy

opisuje przeptyw informacji miedzy
dziatami

stosuje standardy komunikacji

wykorzystuje procedury prewencji i
alertéw

planuje dziatania posprzedazowe

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sie?

TAK

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Debata swobodna

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Debata swobodna

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 walidac;ji?

TAK

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

TAK



Program

Warsztaty rozpocznag sie pre-testem.
Dzien 1. Warsztat AS-IS - Diagnoza Stanu Obecnego

Warsztat AS IS (stan obecny) to kluczowy etap w projektowaniu proceséw Customer Experience. Zanim zaczniemy budowac¢ idealng wizje
przysztosci (TO BE), musimy bez lukrowania spojrze¢ w lustro i zdiagnozowad, jak realnie wyglada dzisiejsza podréz klienta w FIXOKNA.

Cel:

Zidentyfikowanie wszystkich punktéw styku klienta z firma, nazwanie istniejgcych "waskich gardet" oraz zrozumienie emociji, jakie
towarzyszg inwestorowi w obecnym procesie zakupu i realizacji.

1. Sesja Otwarcia: ,Perspektywa 360 stopni”

e Zderzenie perspektyw: Zestawienie tego, co myslimy o naszej obstudze, z twardymi danymi (wyniki ankiet, opinie w Google,
najczestsze powody reklamacji).
¢ Gtos Klienta (VoC): Przeglad ostatnich 10 reklamacji i 10 pochwat. Szukamy powtarzalnych wzorcow.

2. Warsztat: Mapa Podrézy Klienta AS IS

« Sciezka ,0d zapytania do montazu”: Wspélne wyklejanie na $cianie (lub tablicy cyfrowej) kazdego kroku, ktéry musi wykonaé klient.

* Identyfikacja ,Momentéw Boélu” (Pain Points): Zaznaczanie czerwonymi punktami miejsc, gdzie klient czeka za dtugo, dostaje
sprzeczne informacje lub czuje sie zagubiony (np. okres miedzy wptatg zaliczki a informacjg o terminie montazu).

* Analiza dokumentacji: Przeglad realnych maili, ofert i uméw wysytanych do klientéw. Czy jezyk jest zrozumiaty, czy zbyt techniczny?

3. Analiza Wspétpracy Wewnetrznej

e Sztafeta informacji: Analiza przeptywu danych miedzy Handlowcem, Produkcjg a Ekipg Montazowa. Gdzie ,ging” ustalenia z klientem?
¢ Audyt narzedzi: Czy systemy, ktérych uzywamy (CRM, Excel, komunikatory), pomagajg w budowaniu CX, czy sg barierg?

4. Podsumowanie: ,Lista Szybkich Napraw”

e Low Hanging Fruits: Wytonienie problemow, ktére mozemy rozwigzac ,od reki” (np. zmiana tresci jednego maila automatycznego).
e Priorytetyzacja: Wybranie 3 gtéwnych obszaréw, ktére wymagajag gtebokiego przeprojektowania w fazie TO BE.

Dzien 2. Podstawy i przekonania oraz zarzadzanie procesem sprzedazy.
Przekonania i postawy

e Czym sg przekonania?

¢ Przekonania wspierajgce i ograniczajgce w kontekscie sprzedazy

e Koto wptywu i koto troski - na co mam wptyw w procesie sprzedazy

¢ Proaktywnos$é w obstudze Klienta - jak zachowanie reaktywne wptywajg na wynik sprzedazowy
¢ Sprzedawanie, a che¢ pomocy - rola przekonan handlowcéw w procesie sprzedazy

Zarzadzanie i proces kontaktu

e Tworzenie efektywnego procesu kontaktu z Klientem, ktéry dzwoni o zapytanie
¢ Informuj swoich Klientéw o procesie

e Kontraktowanie terminéw w kontakcie z Klientami

¢ Naile szybkos¢ przygotowania oferty wptywa na decyzje zakupowe Klienta

Customer Experience (do$wiadczenie klienta / inwestora)

e Czym witasciwie jest CX?

¢ Dlaczego CX ma kluczowe znaczenie dla FIXOKNA?

» Profil wspétczesnego klienta: Kim jest osoba budujgca dom w 2026 roku? (Dostep do informaciji, lek przed btedami, wysokie
oczekiwania).

o Mapa Empatii: Cwiczenie warsztatowe — co czuije klient na etapie wyboru okien, a co w dniu montazu?

e Roéznica miedzy ,sprzedaé okno” a ,sprzedac spokoj”: Definiowanie warto$ci dodanej FIXOKNA.

Proces decyzyjny Klienta

¢ Dlaczego warto czesto proaktywnie kontaktowaé sie z Klientami?



¢ Co wptywa na decyzje zakupowe Klientéw
e Czas na przygotowanie propozyciji
¢ Odpowiedzialnos¢ za efekt prowadzonych rozméw

Dzien 3. Budowanie pozytywnych doswiadczen z Klientem
Budowanie pierwszego wrazenia podczas spotkania

¢ O co nalezy zadbaé, aby wywota¢ pozytywne wrazenie na kliencie - niewerbalne i werbalne elementy wptywajgce na wrazenie
¢ Jak rozpoczyna¢ rozmowy handlowe - wyrdznij sie na tle konkurencji
e Zadbaj o “przestrzen dla klienta” i pokaz swoje zainteresowanie i zaangazowanie

Podroéz Klienta (Customer Journey Map)

¢ Punkty styku (Touchpoints) - analiza kazdego kontaktu z marka - od reklamy, przez salon, az po serwis pogwarancyjny.

¢ ,Moment prawdy” - identyfikacja kluczowych momentéw, ktére decyduja o tym, czy klient nas poleci (np. szybkos¢ reakcji na trudne
pytanie techniczne).

* Eliminacja ,waskich gardet” - gdzie w FIXOKNA najczesciej tracimy entuzjazm klienta? (np. zbyt dtugie czekanie na wycene).

Relacyjny model sprzedazy 40-30-20-10

¢ Co wptywa na wybor danego dostawcy - czyli jak mysli Klient
e Zrozum Klienta i wzbudz potrzebe zaangazowania sie w proces
¢ Poznaj "mape" Klienta, a bedziesz wiedziat co jest dla niego wazne

Komunikacja i Standardy CX

» Jezyk korzysci vs. zargon techniczny - jak méwi¢ aby klient rozumiat

e Zarzadzanie oczekiwaniami - jak obiecywac¢ tak, by zawsze dowozi¢ wynik (i unika¢ rozczarowan terminami).
¢ Proces komunikacji Handlowiec-Klient

¢ Subiektywizm w kontaktach z Klientami

Dzien 4. Stuchanie i budowanie wartosci rozwigzan
Aktywne stuchanie jako klucz do zrozumienia Klienta

e Sztuka zadawania efektywnych pytan

e Badanie potrzeb a ich wzbudzanie - réznice na poziomie zadawanych pytan

¢ Pytania kierunkowe - zwrécenie uwagi Klienta na kompleksowe rozwigzania
 Parafraza i odzwierciedlenie - budowanie relacji i zrozumienia

¢ Poszerzanie perspektywy Klienta w kontekscie sktadanego zapytania/prosby

Budowanie wartosci

¢ Co jest wazne i kluczowe dla Klienta?

¢ Prezentacja rozwigzan pod katem potrzeb i oczekiwan Klienta

e Skupianie sie na tym co wazne i istotne dla Klienta w kontekscie produktéw i rozwigzan

e Porozmawiaj o rozwigzaniach zadajac efektywne pytania, za pomocag ktérych Klient zbuduje sam warto$¢é rozwigzan

Jezyk wartosci

e Zmiana jezyka negatywnego na pozytywny

e Techniki méwienia jezykiem wartosci

¢ Budowanie katalogu korzysci ptynacych z poszczegdlnych rozwigzan
e Tworzenie katalogu mocnych i pozytywnych zwrotéw/sformutowan

e Wartos¢ rozwigzan kompleksowych - czyli co zyskuje Klient?

¢ Budowanie przekonujgcych argumentow

Dzien 5. Praca z obiekc;ji Klienta i domykanie sprzedazy
Jak radzié¢ sobie w sytuacji pojawiajacych sie obiekcji

* |dentyfikowanie zrodta obiekcji u Klientéw - prawdziwe i ukryte obiekcje

¢ Odkrywanie pozytywnych intencji zgtaszanych obiekcji

e Wzorce jezykowe pozwalajgce na pokonanie obiekcji

¢ Przeformutowania zastrzezen Klienta w celu ich ostabienia

¢ “Kogo to obchodzi, cena jest najwazniejsza” - Psychologiczne aspekty postrzegania ceny



¢ Umiejetno$¢ budowania wartosci pozacenowej - techniki i metody
¢ tagodzenie zastrzezen Klienta - kiedy Klient méwi: ,Za drogo”, ,Nie jestem zainteresowany”; ,Odezwe sig”

Domykanie i finalizacja sprzedazy

¢ Sygnaty kupna wysytane przez Klienta

e Techniki domykania transakcji sprzedazowych

e Czego potrzebuje Klient aby podja¢ decyzje?

¢ Pytania prowadzace do podjecia decyzji zakupowej
e Wzmocnienie decyzji Klienta

Dzien 6. Wspétpraca wewnatrzfirmowa
Wspétpraca wewnatrzfirmowa i obstuga posprzedazowa - czyli jak zadbaé o proces realizacji zamoéwien

e Zanim ustalisz z klientem szczegéty, zweryfikuj mozliwos$é realizacji
¢ Biezaca komunikacja z klientem na temat realizacji zaméwienia
¢ Prewencja, jako narzedzie wspierajace w “trudnych sytuacjach”

Narzedzia i Kanaty Komunikacji

e Standardy notatek i przeptyw informacji
¢ Dedykowane kanaty dla konkretnych inwestycji
¢ Archiwizacja zdje¢ z montazu

Standardy przeptywu informacji

e Etap
¢ 0d kogo-do kogo
e Co jest przekazywane (klucz do CX)

Procedura "Prewencja i Alert" (Trudne sytuacje)

e Zasada 24h
e Briefingi
e Karta “Specjalnych zyczen”

Obstuga posprzedazowa

e Jak zaopiekowa¢ sie Klientem po sprzedazy

e Czestotliwos¢ kontaktéw z Klientami

¢ Rekomendacje i polecenia

¢ Poszukiwanie kolejnych szans sprzedazowych

Dzien 7. Walidacja efektéw uczenia sie

Cele:

Podsumowanie zdobytej wiedzy i umiejetnosci

Sprawdzenie efektywnosci szkolenia w praktyce

Plan zajec:

Powtérzenie kluczowych elementow: Przeglad najwazniejszych zagadnien z kazdego dnia szkolenia.
Dyskusja moderowana na temat doswiadczen z wdrazania nowych umiejetnosci.
Walidacja efektéw uczenia sie.

Praca indywidualna lub zespotowa nad scenariuszami z zycia zawodowego.
Prezentacja wynikdéw i omdwienie strategii dziatania.

Tworzenie indywidualnych planéw rozwoju - start, stop, continue

Warsztaty zakonczg sie post-testem oraz ankietg ewaluacyjna.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 49

Przedmiot /
temat

Ustuga:

Dzien 1.
Warsztat AS-
IS - Diagnoza
Stanu
Obecnego

e

Ustuga:

Dzien 1.
Warsztat AS-
IS - Diagnoza
Stanu
Obecnego

-

Ustuga:

Dzien 1.
Warsztat AS-
IS - Diagnoza
Stanu
Obecnego

em-

Ustuga:

Dzien 1.
Warsztat AS-
IS - Diagnoza
Stanu
Obecnego

Ustuga:

Dzien 2.
Podstawy i
przekonania
oraz
zarzadzanie
procesem
sprzedazy.
Przekonania i
postawy

am-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Data realizacji
zajec

10-08-2026

10-08-2026

10-08-2026

10-08-2026

10-08-2026

10-08-2026

10-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Ustuga: Dzien
2. Podstawy i
przekonania
oraz
zarzadzanie
procesem
sprzedazy.
Przekonania i
postawy

oD

Ustuga: Dzien
2. Podstawy i
przekonania
oraz
zarzadzanie
procesem
sprzedazy.
Przekonania i
postawy

En-

Ustuga: Dzien
2. Podstawy i
przekonania
oraz
zarzadzanie
procesem
sprzedazy.
Przekonania i
postawy

Ustuga: Dzien
3. Budowanie
pozytywnych
doswiadczen
z Klientem

@D

Ustuga: Dzien
3. Budowanie
pozytywnych
doswiadczen
z Klientem

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Data realizacji
zajeé

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

11-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

@B

Ustuga: Dzien
3. Budowanie
pozytywnych
doswiadczen
z Klientem

@m-

Ustuga: Dzien
3. Budowanie
pozytywnych
doswiadczen
z Klientem

Ustuga: Dzien
4. Stuchanie i
budowanie
wartosci
rozwigzan

-

Ustuga: Dzien
4. Stuchanie i
budowanie
wartosci
rozwigzan

Cos- 0

Ustuga: Dzien
4. Stuchanie i
budowanie
wartosci
rozwigzan

7258

Ustuga: Dzien
4. Stuchanie i
budowanie
wartosci
rozwigzan

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Data realizacji
zajeé

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

13-08-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

Ustuga: Dzien
5. Pracaz
obiekcji
Klienta i
domykanie
sprzedazy

an-

Ustuga: Dzien
5. Pracaz
obiekc;ji
Klienta i
domykanie
sprzedazy

em-

Ustuga: Dzien
5. Pracaz
obiekgc;ji
Klienta i
domykanie
sprzedazy

em-

Ustuga: Dzien
5. Pracaz
obiekcji
Klienta i
domykanie
sprzedazy

Ustuga: Dzien
6. Wspétpraca
wewnatrzfirm
owa

ezD-

Ustuga: Dzien
6. Wspétpraca
wewnatrzfirm
owa

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Data realizacji
zajeé

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

14-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci
- Przerwa

Ustuga: Dzien

6. Wspétpraca Zajecia
wewnatrzfirm

owa

- Przerwa

Ustuga: Dzien
6. Wspétpraca Zajecia
wewnatrzfirm

=]

wa

- Walidacja
- Przerwa
- Walidacja
- Przerwa
- Walidacja
- Przerwa

- Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidaciji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Adam
Plucinski

Adam
Plucinski

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

Liczba godzin

49:00

36:00

06:00

07:00

56:00

Godzina
zakonczenia

12:45

14:15

14:30

16:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:00

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30



Cennik

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 ustuga w
catosci jest finansowana ze srodkéw 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.

\

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5779,46 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 698,75 PLN
Koszt osobogodziny brutto 117,95 PLN
Koszt osobogodziny netto 95,89 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 49:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Adam Plucinski

‘ ' Adam Plucinski od 16 lat realizuje ustugi rozwojowe. W latach 2010-2014 realizowat polityke
szkoleniowag dla jednej z najwiekszych firm Call i Contact Center w Polsce, petnigc funkcje
Kierownika Dziatu Szkolen i Jakosci. Kierowat pracg ponad 60 osobowego zespotu, budujac
struktury dziatu od podstaw. Od 2011 jest wtascicielem firmy szkoleniowo- doradczej Circinus
Training Center, ktéra tworzy rozwigzania i programy dedykowane, uwzgledniajgc specyfike branzy i
organizacji. Pracuje z zespotami w formie coachingowo-doradczej, w zakresie rozwoju zasobéw
ludzkich w organizaciji i rozwoju sprzedazy. Realizowat wiele projektéw w zakresie opracowania i
wdrazania Sciezek kariery dla pracownikéw, wdrazania systeméw motywacyjnych oraz tworzenia
systemu ocen pracowniczych. Odpowiada za tworzenie proceséw oraz standardéw jakosciowych.
Byt odpowiedzialny za modelowanie procedur w celu rozwoju sprzedazy oraz jakosci obstugi



Klienta. Specjalizuje sie w analizie procesow i wdrazaniu usprawnien, za pomoca ktérych zwiekszat
efektywnos¢ kampanii sprzedazowych i utrzymaniowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe zostang dostarczone mailowo, forma cyfrowa. Na szkoleniu uczestnik otrzyma: notes, dtugopis. Materiaty do ¢wiczen
dostarcza prowadzacy.

Informacje dodatkowe

W zwigzku z trwajgca recertyfikacjg SUS 2.0 / SUS 3.0 podane terminy stanowig najp6zniejsze mozliwe terminy do wskazania technicznie
w karcie, natomiast rzeczywiste terminy realizacji ustug przypadajg na okres sierpien—pazdziernik 2026 r., a karta zostanie
zaktualizowana po odblokowaniu mozliwosci jej tworzenia.

Czas trwania szkolenia:
1 dzien - 8h dydaktycznych - 8 * 45 minut + przerwy
Przerwa kawowa: 2 x 15 minut
Przerwa obiadowa: 30 minut
Szkolenia zaktadajg 3h dydaktyczne teorii oraz 5h dydaktycznych zaje¢ praktycznych.
Potwierdzenie obecnosci uczestnikéw:
¢ forma stacjonarna - podpisanie listy obecnosci
Obowigzek uczestnictwa w minimum 80% zaje¢.

Kiedy dofinansowanie ustugi wyniesie 70% lub wiecej, ustuga zostanie zwolniona z VAT na podstawie:§ 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 zwolnien na podstawie
art. 82 ust 3 ustawy z dnia 11 marca 2004. o podatku od towaréw i

Adres

ul. Przejazdowa 13/3
51-167 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail aneta.olech@circinus.pl

Telefon (+48) 534 510 550

Aneta Olech



