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Ustugi, ktdre Swiadczymy na rzecz naszych Partneréw:

O Audyty
O organizacyjne, operacyjne i zarzadcze
O personalne: pracownicze i specjalistyczne

O Ustugi doradcze
organizacyjne
procesowe
zarzadcze
narzedziowe

UOoD0

O Szkolenia

szkolenia kadry specjalistycznej (tradycyjne i zdalne)
szkolenia kadry zarzgdzajacej (tradycyjne i zdalne)
warsztaty

treningi zachowan

symulacje

szkolenia multimedialne

o000 0

O Wdrozenia
O pracownicze
U narzedziowe

Q Coachingi

O pracownicze
O Specjalistyczne, w tym menedzerskie

O Produkty edukacyjne i szkoleniowe
O ksigzki i podreczniki
O e-szkolenia
O e-symulacje

O Ustugi weryfikujgce kompetencje
O testy
QO ankiety
O  egzaminy

biuro@ccms.com.pl tel.519 070 003




CCMS to inicjatywa, ktérej poczatki siegajg jeszcze XX wieku.
To wéwczas, osoby zafascynowane obstugg klienta i telemarketingiem

rozpoczety przygotowywanie skutecznych narzedzi szkoleniowych dla

tego obszaru biznesu.

CCMS-WYDAWNICTWA

Z czasem, oferowane coraz powszechniej ustugi zwigzane ze
szkoleniami, doradztwem, rekrutowaniem, zostaly poszerzone o dziatania coachingowe, warsztatowe,
edukacyjne, by dzisiaj oferowac¢ praktycznie wszystko, co w obszarze tworzenia struktur

pracowniczych, zarzgdzania biznesem i wspierania dziatan menedzerskich, jest nieodzowne.

Duzg uwage poswiecamy mozliwosciom samo edukacyjnym. Pracownik musi dgzy¢ do nieustannego
podnoszenia swoich kompetencji zwlaszcza, ze standardy zmieniajg sie, co kilka lat. Nasze narzedzia
zastepujg w duzym stopniu trenerow wewnetrznych i nie dos¢ wiasciwie przygotowanych do pracy
menedzerow, oferujgc bardzo wysokg jakosc¢, za przystepng cene.

A to, juz zastuga zastosowanego modelu biznesowego. My, po prostu, chcemy by¢ nie tylko Waszymi
partnerami, ale takze mentorami.

Zapraszamy do zapoznania sie z katalogiem podstawowych, najczesciej wykorzystywanych
wspoitczesnie narzedzi oferowanych aktualnie przez nas. Petng game znajdziecie na tamach Internetu,

wykorzystujgc do tego chociazby link www.cxm.com.pl/oferta2022

Dysponujgc bardzo bogatym know-how, czesto tworzymy mocno zindywidualizowane narzedzia dla
naszych klientéw, uwzgledniajgc bardzo rzadkie cho¢ precyzyjne potrzeby naszych partnerow i

klientow.

Skontaktowac sie z nami mozna, najlepiej pod adresem _biuro@cxm.com.pl

Zapraszamy do zapoznania sie z ofertg i wybrania najlepiej dopasowanych do swoich oczekiwan

modutéw szkoleniowych

W imieniu Zarzgdu Firmy

Sylwester Ku¢mierowski




Obszary wsparcia Partnerow

Ustugi i produkty, ktdére oferujemy majg za zadanie lepiej przysposobic
pracownikdw do wykonywanej przez nich pracy.

Dzieki zastosowaniu naszych produktéw i ustug zaobserwujecie szybko u waszych
pracownikdw wyrazng réznice w prezentowaniu postaw, tworzeniu relacji z
klientami, umiejetnosciach wykorzystania narzedzi wspomagajgcych prace i w
podejmowaniu decyzji oraz umiejetnosci komunikacyjnych, negocjacyjnych

i koncyliacyjnych.

Tworzgc naszg oferte skupilismy sie na potrzebach nastepujgcych grup
pracowniczych:

- kandydatach do pracy w branzach obstugi klienta (CX, CC, OK, RP, DS)
- stazystach

- pracownikach liniowych podstawowych/agenci, konsultanci, specjalisci,
sprzedawcy

- pracownikach posiadajgcych doswiadczenie np. starsi agenci, senior
konsultanci, eksperci produktowi

- koordynatorach grup zadaniowych i kierownikach sekgcji lub grup zadaniowych
- mtodszych menedzerach
- senior menedzerach i ekspertach

a takze innych menedzerach kierunkowych, ktérzy potrzebujg unikalnych
umiejetnosci, wykorzystywanych do wspétpracy, w komodrkach zadaniowych
réznych szczebli operacyjnych.

Przeglad obszaréw wsparcia znajduje sie w zatgczeniu.



CENTRUM PRACOWNICZE PRACA i ZATRUDNIANIE DZIAEANIA OPERACYINE NARZEDZIA EDUKACIA PRACOWNICZA PORTAL CX_CEM
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PRACA SUPERWIZORA CHARAKTER PRACY

PRACA KOORDYNATORA PREDYSPOZYCIE

PRACA LIDERA KOMPETENCIE

Ciggte dazenie do doskonatosci

PRACA SPECIALISTY SpraWIG, Ze

NABYTE KWALIFIKACIE

PRACA ST.KONSULTANTA PRZYGOTOWANIE DO PRACY

P A A L A

PRACA KONSULTANTA RODZAJE REKRUTACII

PRACA ASYSTENTA PRZYGOTOWANIE DO REKRUTACIL )

PRACA STAZYSTY ROZPOCZECIE PRACY )

ANV YT Y

FUNKCIONOWANTIE W BRANZY PRZYGOTOWANIE DO AWANSU )

Wspotczesnos¢ pokazuje nam na kazdym kroku, ze do pracy w klientem potrzebne sg specjalne kwalifikage.

Nie wystarczy by¢ mtodym i mitym. Przede wszystkim nalezy umiec zrozumie¢ potrzeby klienta. Mniej niz 10%
spoteczenstwa dysponuje takimi wiasnie cechami charakteru... Bez uwzglednienia tego faktu, sukces firm staje

PORTAL CUSTOMERCARE.PL

www.cxm.com.pl

Stworzylismy i stale aktualizujemy na biezgco specjalne narzedzie do
weryfikowania i pozyskiwania wiedzy branzowe;.

Portal stanowi wzorcowe zrédto wiedzy na temat zagadnien zwigzanych z obstugg
klienta. Mozna traktowaé go zarowno jako sprawdzone zrédto wiedzy, a takze jako
zrodto inspiracji dla projektowanych, wdrazanych i realizowanych przedsiewzie¢.
Uzytkownikami portalu sg pracownicy wszystkich szczebli organizacji i zarzadzania,
poszukujgcy praktycznych i obiektywnych zrodet wiedzy.

Korzystanie z portalu jest w przewadze bezptatne. Jedynie dostep do zasobdw
archiwalnych ograniczony jest do zarejestrowanych uzytkownikdw, poprzez
prenumerate CX-BOK Biuletynu Obstugi Klienta (ze wzgledéw prawnych i
praktycznych), ktorzy korzystajg z zarchiwizowanych zasobdéw na zasadzie
uczestniczenia we wspaolnym klubie/stowarzyszeniu i w celu czerpania informacji ze
wspolnie gromadzonych dokumentéw i zrédet informaciji.

Uzytkowanie gtdéwnych czesci samego portalu jest bezptatne




Od 2015 roku, redagujemy i wydajemy

. biuletyn/newsletter w postaci

STRATEGIA W CZASACH dwumiesiecznika, skierowany do odbiorcéw

e PANDEMII uczestniczacych aktywnie w zyciu spotecznosci
leCZnosc Zmiany ea CX_CEM.

W zatozeniach ma on stanowi¢ podstawowe
zrodto wiedzy z obszarédw spdjnych z obstuga
klienta indywidualnego B2C i firmowego B2B.

To takze podstawowe zrédto rozumienia
mechanizmow i zjawisk radzacych tym
fragmentem biznesu, ktory zwigzany jest z
klientem i uzytkownikiem.

R 20 P Na naszych tamach swoimi poglagdami i
NIETRAC‘MYCENNEG}OCZA’SU doswiadczeniami dzielg sie z czytelnikami
- owssteukcresg s B dodwiadczeni  menedzerowie i specjalisci

| E-SZKOLENIA online PRLCIWAAS S

BIULETYN OBStUGI KLIENTA CX-BOK

www.cxm.com.pl/bok

Formuta uzytkowania zasobow biuletynu jest otwarta- wymaga jedynie rejestracji
na portalu (wéwczas kolejne numery trafiajg w wersji elektronicznej, bezposrednio
do prenumeratora).

Mozna tez korzysta¢ z pakietdw rozszerzonych, dajacych prawo do otrzymywania
wersji papierowej, a takze otrzymywania dodatkowych, branzowych publikacji
ksigzkowych lub dostepéw do edukacyjnych narzedzi elektronicznych (e-learning,
e-szkolenia, e-symulacje i archiwa artykutéw i innych publikacji branzowych), na
bardzo atrakcyjnych warunkach.

Dla prenumeraty zbiorczej przypisane s3 dodatkowe przywileje, min. znaczace
(dochodzace do -25%) znizki cenowe na organizowane przez CCMS wydarzenia
branzowe i szkolenia.

Czytelnikami biuletynu sg3: stazysci, pracownicy szeregowi/agenci/konsultanci,
starsi agencji/specjalisci, koordynatorzy, kierownicy, mtodsi menedzerowie i senior
menedzerowie. Dla kazdej z tych grup, zamieszczane tresci stanowig codzienng
inspiracje.

Mozliwos¢ zapoznania sie z fragmentami artykutow jest bezptatna



sprawy SMB

edukacja

multimedia branzowe

ksiqzki i podreczniki

reklamowanie ofertowe

postacie branzowe

‘%u kacyjne wsparcie
' branzy CX-CEM
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ASERTYWNOSC W KOMUNIKACJII

Skuteczne komunikowanie

sie

Przebieqg szkolenia |Rola obslugi klienta w firmie Rola DOK w firmie Moja rola w DOK ‘ O nas samych

|
Kim jest klient DOK | Kim jest MO klient Obazary dziatania ‘ Troche teori Test umiejetnosci ‘ Zakonczenie

JAK PODNOSIC SKUTECZNOSC KOMUNIKOWANIA
SIE ZKLIENTEM o0.0.3

SZKOLENIA E-LEARNING

www.cxm.com.pl/sklep/oferta-uslug-polecane-szkolenia-elearning.html

Stworzylismy i stale aktualizujemy na biezgco specjalne narzedzie do
weryfikowania i pozyskiwania wiedzy branzowe;.

Portal stanowi wzorcowe zrodto wiedzy na temat zagadnien zwigzanych z obstuga
klienta. Mozna traktowad go zaréwno jako sprawdzone zrddfo wiedzy, a takze jako
zrodto inspiracji dla projektowanych, wdrazanych i realizowanych przedsiewzied.
Uzytkownikami portalu sg pracownicy wszystkich szczebli organizacji i zarzadzania,
poszukujgcy praktycznych i obiektywnych zrodet wiedzy.

Korzystanie z portalu jest w przewadze bezptatne. Jedynie dostep do zasobdw
archiwalnych ograniczony jest do zarejestrowanych uzytkownikéw (ze wzgledéw
prawnych i praktycznych), ktorzy korzystajg z zarchiwizowanych zasobéw na
zasadzie uczestniczenia we wspdélnym klubie/stowarzyszeniu i w celu czerpania
informacji ze wspadlnie gromadzonych dokumentéw i zrodet informacji.

Uzytkowanie samego portalu jest bezptatne, korzystanie z eszkolerh wymaga zakupu licencji



PODSTAWY KOMUNIKACII

Podstawy komunikacji

SKUTECZNA KOMUNIKACJA Z
KLIENTEM

m ASERTYWNOSC W KOMUNIKAC)I
JAK PODNOSIC SKUTECZNOSC KOMUNIKOWANIA
SIE ZKLIENTEM 0.0.3

ZARZADZANIE CALL/ICONTACT CENTER
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E-lerning, to bardziej rozlegly
obszar od E-szkolen

Tworzymy szkolenia modutowe,
online’owe, dzieki ktorym samodzielnie
mozna zdobywacé potrzebna wiedze i
umiejetnosci. Cecha charakterystyczna
tej formuty jest czeste wystepowanie
zadan i ¢wiczen sprawdzajgcych.

Pierwsze nasze kursy e-learningowe, to
komunikacja i asertywno$é, jako te, o
ktorej byliSmy najczesciej pytani.

Zapraszamy do podejmowania wyzwan,
uczestniczenia w rozmaitych éwiczeniach
i testach oraz dawania nam informacji
zwrotnej, na ich temat.

Szkolenia tego typu przygotowywane s3
dla konkretnych zleceniodawcéw, pod
bardzo precyzyjnie zdefiniowane
przedsiewziecia.

Ich eksploatacja jest najbardziej
efektywnym zrodtem nauki, wiedzy,
kompetencji i umiejetnosci, pod
warunkiem wszakze, ze ich uczestniczy
sg z tego wyciggnac dla siebie jak
najwiecej korzysci. Bez ich
zaangazowania, to jedynie inna forma
prezentacji.

- /




)LEN (MEVER(s) CLICK
mowy Telefonicznej ART-009-RFM LEARNII
Rozmowa Alternatywny scenaritisz zakonczenie test ART-003-RKL
T iy U
‘ ROZMOWA TELEFONICZNA
OUTBOUND- interwenciu serwisowa/bankowa

Procownik bonku telefonuje do kliento w wymlm podejrzenio o dziolonie oprogramowanin szpiegujgeege na jego komputerze. Chee
o zaobser iv przez bank dz;%v(h zdarzen no profilu kliente oroz wskozoc kroki, ktore powinny byc niezwlocznie

wykonane przez klienta. Klient nieswindomy sytuacji cheete rozmowe przelozyc w czasie, no co mo prowo. Pracownica banku jednak
dnpmvmd@ do rozmowy . Rozmowa Iypu OUTBOUND- hunkowy
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SYMULACIJE: ANALIZA ROZMOWY TELEFONICZNEJ

www. cxm.com.pl/sklep/e-symulacje-art-oferta.html

Uznajac potrzebe i prawo do samo edukacji pracownikdw, kadry specjalistycznej
i zarzadczej, budujemy e-szkolenia symulacyjne, ktére pozwalajg na efektywne
przeprowadzanie (w dowolnym momencie, z mozliwoscig przerywania szkolenia)
analiz przebiegu tematycznej rozmowy telefonicznej oraz uczestniczeniem w
koncowym tescie zdobytych umiejetnosci. Pojedyncze szkolenie e-symulacyjne
trwa ok.3 godzin i pozwala na bardzo precyzyjne przyswojenie tresci merytorycznej
dotyczacej konkretnego zagadnienia, zanalizowanie zagrozen ptyngcych z
konkretnych, mozliwych zachowan stron rozmowy, pozwala na utrwalenie
i zapamietanie mechanizméw kreowania i sterowania rozmowga. Podstawowg
korzyscig korzystania z tego e-szkolenia, jest mozliwosé wielokrotnego jego
przeprocesowania, czesto z opcjg rdéznorodnego interpretowania (Sciezki
alternatywne) w czasie objetym wykupiong licencja uzytkownika, w cenach
rozpoczynajacych sie od kwoty 56 zt brutto/30 dni dla uzytkownika
indywidualnego.

Najkorzystniejsze warunki ich uzytkowania obowigzujg przy wykupieniu szkolen
pakietowych (min. 10 uzytkownikdw) trwajgcych 28 dni (mozliwos¢ sktadania
réznych szkolen w jeden pakiet).

Ceny naszych e-szkolen sg wyjatkowo atrakcyjne w czasie obostrzen pandemicznych COVID-19
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ART-006 inicjowanie okreslenie celu rozwiniecie rozmowy

zakonczenie ANALTZA test ART-006-KH
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SYMULACIJE: ANALIZA ROZMOWY TELEFONICZNEJ

www.cxm.com.pl/sklep/e-symulacje-art-oferta.html

Pomyst tworzenia tych e-szkolen wynika z faktu, ze szkolenia realizowane w
grupach nie uwzgledniajg réznicy kompetencji i umiejetnosci ich uczestnikow,
spowalniajg lub tworzg bariery w procesie edukacyjnym.

E-szkolenia, przygotowane w odpowiedniej quasi coachingowej formule, sprawiaja,
ze kazdy moze dostosowac tempo nauczania do swoich wtasnych predyspozycji.

Z poczynionych obserwacji i na podstawie docierajgcych do nas opinii, szkolenia te
maja czesto postac never ending story, tzn. nawet kilkukrotne poddawanie sie ich
przebiegowi (zwfaszcza w przypadku zastosowania w nich rozwigzan opcjonalnych
czy wariantowych) daje pozytywne bodzZzce do nauki i rozumienia opisanych w nich
zaleznosci.

E-szkolenia sprzedawane sg w formule indywidualnej (od 56 zt brutto za 30-dniowa
licencje uzytkownika), a takze w formule pakietowo-komercyjnej (w cenach od
490 zt netto, za pakiet 12 licencji, na czas 28 dni).

Przy zaméwieniach wiekszych istnieje mozliwos¢ dowolnego pakietowania (rézne
szkolenia w jednym pakiecie), po skonsultowaniu sie ze sprzedawca.

Ceny naszych e-szkolen sg wyjatkowo atrakcyjne w czasie obostrzen pandemicznych COVID-19



ANALIZA ROZMOWY ~
TELEEONICZNEJ = £

ART-006.KH E-SZKOLENIA SYMULACYINE

INBOUND
Zbior naszych e-szkolen poszerza sie z

ANALIZA ROZMOWY tygodnia na tydzien. Staramy sie
' przygotowywac do wykorzystania
narzedzia, symulacje, ktére beda
odpowiadac¢ w stopniu jak najpetniejszym
oczekiwaniom naszych uzytkownikow.
, Ich charakter obejmuje zarowno
e poLska szkolenia z obstugi rozméw typu inbound
i outbound, szkolen przed i okotfo
sprzedazowych, sprzedazowych-
transakcyjnych jak i do sprzedazowych
czy sprzedazy z wykorzystaniem
mechanizmu up i cross sellingu.
Obejmujg one tez rézne typy
asortymentowe: rozmowy dotyczace
ustug, serwisow, rozmowy infoliniowe,
reklamacyjne, obstuge skarg,
przetamywanie barier, rozmowy z
trudnymi klientami, udzielanie wsparcia
technicznego, obstuge zdarzen
naruszajgcych bezpieczenstwo, a takze
sposoby obstugi ewidentnych pomytek
; _ konwersacyjnych. Uzupetnieniem jest
s roiska /& przeprowadzanie testow i ankiet, z
wykorzystaniem narzedzia

NALIZA ROZMOWY telefonicznego.
TELEFONICZNE)

Sprawdz jakie szkolenia odpowiadajg
twoim potrzebom

W\ CCMS-POLSKA \ /

ART-401-RST
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E-SZKOLENIA SYMULACYINE

Charakter szkolen sprawia, ze osoby
sumiennie korzystajace z ich zasobdéw, nie
potrzebujg wsparcia coachingowego zbyt
czesto. Dzieki nim sesje one-to-one moga
zostaé ograniczone do jednego zaledwie

spotkania w tygodniu. Sprawia to
konieczno$¢ wypetniania testow kompetencji
po kazdorazowym odbyciu e-szkolenia i
przeanalizowaniu jego zawartosci.

Swoim partnerom oferujemy takze tworzenie
takich testow z uwzglednieniem petne;j
specyfiki realizowanych przedsiewziec.
Przygotowanie jednego takiego testu o

zawartosci 80P/A to praca zajmujgca okoto
15 dniroboczych w cenie ok 4.500 zt netto.

Test taki trafia na strone Intranetowa firmy i
dostep w catosci oraz jego administrowanie
powierzane jest zasobom wewnetrznym
firmy.

Wystarczy wypetnic zgtoszenie na naszej
stronie lub przesta¢ zgtoszenie na adres
biuro@ccms.com.pl, a my po konsultacjach
przygotujemy szczegdtowg wycene projektu
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AUDYTY, DORADZTWO, INTERIM MANAGEMENT

www. cxm.com.pl/sklep/audyty-typy.html

Naszym partnerom oferujemy mozliwos¢ przeprowadzania we wskazanych
jednostkach organizacyjnych celowych audytow, dzieki ktorym mozliwy jest
systematyczny i uporzadkowany rozwdj zardwno zakresow, jak i sposobdw
operacyjnego ich dziatania.

Ustugi audytowe sg pakietowane pod wskazane przez zleceniodawce zakresy i cele.
Zwyczajowa cena ustug wynosi, od 190 PLN netto/godzine

Doradztwo organizacyjne i zarzadcze, realizowane przez bardzo dosSwiadczonych
ekspertow (noty zawodowe do okazania na zyczenie) ze $wiata obstugi klienta
i sprzedazy. Ustugi doradcze obejmujg swym zasiegiem takze ustugi procesowania i
uzgadniania procedur postepowania.

Ustugi INETRIM MANAGEMENTowe, to oferta oddelegowania wskazanych przez nas
wysokiej klasy specjalistdw, do objecia stanowisk specjalistycznych i menedzerskich
na okre$lony czas (6-12 msc). Pewnym uktonem w kierunku naszych partnerdow jest
mozliwos¢ zachowania ,wypozyczonego personelu’ na diuzej, po uzgodnieniu
warunkéw jego przejscia na state, do instytucji, na rzecz ktérej wykonuje zadania.
Srednia stawka $wiadczenia ustug interimowych, to 190 PLN netto za godzine pracy
menedzera i 165 PLN netto, za godzine pracy specjalisty.

Ceny naszych ustug do korica Q3 2022 zaktadajg wspdtprace trwajgcg minimum 6 miesiecy



MULTIMEDIA NA UStUGACH BIZNESU

www.ccm.com.pl/sklep//multimedia-branzowe.html

Nasi specjalisci, to osoby znane nie tylko ze swoich dokonan zarzadczych oraz
doradczych, ale takze s3 to osoby, ktdére uczestniczg w tworzeniu rozmaitych narzedzi
multimedialnych stuzgcych pogtebianiu i poszerzaniu edukacji branzowej.

Dzieki temu posiadamy w swojej ofercie ksigzki, e-booki i audiobooki, filmy,
symulacje, prezentacje, dzieki ktorym proces edukacyjny staje sie silnie
zindywidualizowany.

Zapraszamy do Sledzenia naszej oferty i korzystania z dostepu, na zasadzie licencji
terminowej lub zakupu produktu w wersji papierowej lub elektronicznej.

Szczegbty dotyczace asortymentu ustug i produktéw znajdziesz zawsze na stronie
naszego branzowego sklepu www.cxm.com.pl/sklep/multimedia-branzowe.html

Ceny naszych ustug do korica Q3 biezgcego roku (2022) pozostajg bez zmian (z wyjatkiem
zaistnienia okolicznosci / sytuacji nadzwyczajnych)
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KSIAZKI i PODRECZNIK|

Starajgc sie by wiedza o telemarketingu
nie byta ulotng, postanowilismy
przelewac jg na papier.

W ten sposob obok pierwszego na runku
podrecznika o podstawach
telemarketingu i telefonicznej obstudze
klienta, sprawiliSmy, ze na rynku pojawit
sie cykl publikacji pod wspdlnym
roboczym tytutem Rozmowy o
telemarketingu.

Po dwdch pierwszych czesciach ,,12
rozmow o telemarketingu cz.1i cz.2”,
napisanych w latach 2007-2009, pojawita
sie pozycja , Kolejne rozmowy o
telemarketingu” (2014-2015), a
nastepnie pozycja ,,Cos jeszcze o
telemarketingu” (2015-2018). W roku
2021 powstaty kolejne dwie ksigzki:
»,Edukacja w Biurach Telefonicznej
Obstugi” i, Organizacja i zarzadzanie
telemarketingiem”. W przygotowaniu
znajdujg sie pozycje ,Inne oblicza tele
obstugi” i ,Formalnie o telemarketingu”
(2022-2023), ktoére bedg ostatnimi
czesciami tego autorskiego cyklu.

W planach jednak mamy kolejne
publikacje przydatne dla branzy.
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audiobook

EBOOKI i AUDIOBOOKI

Otrzymujac ze strony czytelnikow opinie
o naszych publikacjach, postanowilismy
uwzglednic te, ktdre pojawiajg sie
najczesciej, a dla nas stanowié¢ beda
poszerzenie zakresu i formy
wspomagania naszej branzy CX-CEM.

RozpoczeliSmy z zapatem tworzenie
audiobookdw i widzimy, ze istnieje
potrzeba ciggtej ich aktualizacji, co tez
bedziemy czyni¢ na biezaco.

Pierwsze cztery audiobooki juz sg, za
chwile bedg dwa nastepne, a do konca
roku zobowigzujemy sie wprowadzi¢ na
rynek dwa ostatnie, wraz z pojawieniem

sie ostatniej z cyklu, ksigzki.

W planach jednak mamy kolejne
publikacje przydatne dla branzy, w tym
audiobook’owg wersje Biuletynu Obstugi
Klienta.
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