Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Profesjonalnej Obstugi Klienta | 10 000,00 PLN brutto
— komunikacja, relacje i trudne sytuacje 10 000,00 PLN netto

BLUE Numer ustugi 2026/05/15/11767/3563071 208,33 PLN brutto/h
HOUSE 208,33 PLN netto/h

A TEED 225,33 PLN cena rynkowa @

Blue House s.c.
Stawomir
Krakowski, Strefa
Pozytywna Sp. z 0.0. B stacjonarna

Jokdhk 48/5 {2 Zajecia grupowe
© 48:00h
4 oceny

£ 14.09.2026 do 14.12.2026

© Sopot

& Ustuga szkoleniowa

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw dziatéw obstugi klienta,
dziatéw sprzedazy, doradcéw klienta, konsultantéw, pracownikéw
recepcji, infolinii, punktéw obstugi oraz innych oséb majacych
Grupa docelowa ustugi bezposredni k<.)ntakt z inent.ami“zewnetrzr?ymi i wgwntgltrzrlymi. F’rogram
przeznaczony jest dla organizacji obstugujacych klientéw indywidualnych
B2C oraz instytucjonalnych B2B, ktére chcg podnies¢ jako$¢ obstugi,
zwiekszy¢ satysfakcje klientéw oraz poprawi¢ skutecznos¢ reagowania w

sytuacjach trudnych i reklamacyjnych.

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym jest nabycie i rozwiniecie przez uczestnikéw praktycznych kompetencji z zakresu profesjonalnej
obstugi klienta, skutecznej komunikacji oraz radzenia sobie w sytuacjach trudnych i reklamacyjnych. Uczestnicy zdobeda
wiedzeg i umiejetnosci dotyczgce budowania pozytywnego wizerunku firmy, rozpoznawania potrzeb klienta, udzielania
informaciji, przyjmowania obiekc;ji, obstugi reklamacji oraz budowania dtugofalowych relacji opartych na zaufaniu.
Szkolenie pozwoli zwiekszy¢ jakos¢ obstugi



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

rozpoznaje potrzeby klienta, prowadzi
rozmowy handlowe, stosuje techniki

Uczestnik potrafi skutecznie prowadzi¢ . . .
sprzedazowe oraz buduje relacje Test teoretyczny

proces sprzedazy . L . .
biznesowe wspierajace realizacje celéw

sprzedazowych organizacji.

przygotowuje dziatania prospectingowe,

wykorzystuje rézne kanaty

pozyskiwania klientéw oraz inicjuje Test teoretyczny
kontakt handlowy wspierajacy rozwéj

sprzedazy

Uczestnik potrafi pozyskiwacé klientow i
prowadzi¢ dziatania prospectingowe

przygotowuje cele negocjacyjne,

dobiera techniki negocjacyjne do

sytuacji biznesowej oraz prowadzi Test teoretyczny
negocjacje zmierzajace do osiaggniecia

porozumienia i finalizacji sprzedazy

Uczestnik potrafi prowadzi¢ negocjacje
handlowe

stosuje skuteczng komunikacje, reaguje
na obiekcje klientow oraz wykorzystuje

U tnik potrafi bud ¢
czestnik potrafl budowac techniki obstugi klienta wspierajgce Test teoretyczny

rofesjonalne relacje z klientami
P ) d budowanie dtugofalowej wspotpracy i

zwiekszenie satysfakc;ji klienta

stosuje jezyk korzysci, argumentacje

Uczestnik potrafi wykorzystywaé sprzedazowa oraz techniki finalizacji
techniki sprzedazowe i komunikacyjne sprzedazy wspierajace zwiekszenie Test teoretyczny
w realizacji celéw biznesowych efektywnosci dziatain handlowych

przedsiebiorstwa

Cel biznesowy

Celem biznesowym szkolenia jest podniesienie jakosci obstugi klienta poprzez rozwéj kompetencji pracownikéw w
zakresie profesjonalnej komunikacji, budowania relacji, reagowania na trudne sytuacje oraz skutecznej obstugi
reklamacji. Szkolenie ma przyczynié sie do wzrostu satysfakc;ji klientéw, ograniczenia ryzyka utraty klientéw, poprawy
wizerunku firmy oraz zwiekszenia szans sprzedazowych wynikajgcych z lepszej jakosci kontaktu z klientem.

Efekt ustugi

Efekt ustugi w kontekscie celu biznesowego

Uczestnik po ukoriczeniu szkolenia skutecznie prowadzi proces sprzedazy, pozyskuje klientéw, prowadzi rozmowy handlowe i negocjacyjne oraz
buduje dtugofalowe relacje biznesowe wspierajace realizacje celéw sprzedazowych organizacji. Uczestnik stosuje techniki komunikacyjne,
argumentacje sprzedazowa oraz narzedzia prospectingowe zwiekszajgce efektywnos$é¢ dziatan handlowych, jakosé obstugi klienta oraz
skutecznosc¢ finalizacji sprzedazy.

Kryteria weryfikacji osiaggniecia efektu ustugi

e uczestnik prowadzi rozmowe handlowg zgodnie z etapami procesu sprzedazy,
* rozpoznaje potrzeby klienta i dobiera odpowiednie techniki komunikacyjne,

¢ stosuje jezyk korzysci i argumentacje sprzedazowa,

¢ reaguje na obiekcje klientow,



¢ wykorzystuje techniki prospectingowe w pozyskiwaniu klientéw,

¢ prowadzi negocjacje handlowe adekwatnie do sytuacji biznesowej,

¢ buduje profesjonalne relacje z klientami,

¢ stosuje techniki wspierajgce finalizacje sprzedazy,

¢ wykorzystuje kompetencje sprzedazowe wspierajgce poprawe efektywnosci dziatan handlowych i jakosci obstugi klienta.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Potwierdzenie osiggniecia efektéw ustugi nastapi poprzez obserwacje uczestnika podczas éwiczen praktycznych, symulacji i odgrywania
rél, ocene aktywnosci w trakcie szkolenia, analize wykonywanych zadan oraz weryfikacje nabytych umiejetnosci w zakresie profesjonalnej
obstugi klienta, komunikacji i reagowania w sytuacjach trudnych oraz reklamacyjnych. Warunkiem zaliczenia szkolenia jest aktywne
uczestnictwo oraz obecno$¢ na minimum 80% zajec.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenciji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

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

DZIEN 1 - PROFESJONALIZM W OBSLUDZE KLIENTA (8 h)
Modut 1 — Znaczenie jakosci obstugi klienta

* znaczenie jakosci obstugi klienta;
¢ orientacja na klienta i wizerunek firmy, wptyw obstugi na lojalno$¢ klienta.

Modut 2 - Standardy profesjonalnej obstugi

¢ podstawy profesjonalnej obstugi klienta;
¢ standardy kontaktu z klientem, oczekiwania klienta wobec obstugi.

Modut 3 — Komunikacja w obstudze klienta

¢ zasady komunikacji z klientem;
¢ btedy komunikacyjne i zakazane zwroty, jasne przekazywanie informacji.

Modut 4 - Aktywna rozmowa z klientem



¢ budowanie pierwszego wrazenia;
e rozpoznawanie potrzeb klienta, éwiczenia praktyczne z komunikac;ji.

DZIEN 2 - BUDOWANIE RELACJI | SATYSFAKCJI KLIENTA
Modut 1 - Satysfakcja i lojalnosé klienta

¢ budowanie satysfakciji klienta;
¢ pozytywne doswiadczenia klienta, obstuga klienta B2B i B2C.

Modut 2 — Budowanie relacji i zaufania

¢ budowanie relac;ji z klientem;
e wzmacnianie zaufania do firmy, relacje a skuteczno$¢ sprzedazy.

Modut 3 - Psychologia klienta

¢ typy zachowan klientéw;
¢ rozpoznawanie emocji klienta, dostosowanie komunikac;ji do klienta.

Modut 4 - Trudne sytuacje w obstudze

e zapobieganie eskalacji konfliktow;
¢ reagowanie na niezadowolenie klienta, ¢wiczenia praktyczne.

DZIEN 3 - TRUDNE SYTUACJE W OBSLUDZE KLIENTA
Modut 1 - Obstuga klienta w sytuacjach trudnych

e przyczyny niezadowolenia klientow;
e wplyw trudnych sytuacji na relacje, rola pracownika w zatrzymaniu klienta.

Modut 2 - Typologia klientéw

* rozpoznawanie typow klientow;
¢ dobieranie reakcji do klienta, model Extended DISC.

Modut 3 — Emocje i komunikacja pod presja

* radzenie sobie z emocjami;
¢ komunikacja w sytuacjach stresowych, profesjonalna postawa wobec klienta.

Modut 4 — Asertywno$¢é w obstudze klienta

¢ asertywna komunikacja;
¢ przekazywanie trudnych informacji, éwiczenia praktyczne.

DZIEN 4 - STRES | REAGOWANIE NA TRUDNE ZACHOWANIA
Modut 1 — Stres w obstudze klienta

e Zrodta stresu zawodowego;
¢ wplyw stresu na jakosc¢ obstugi, przecigzenie emocjonalne.

Modut 2 - Zarzadzanie emocjami

¢ sposoby obnizania napiecia;
¢ kontrola emocji w rozmowie, reagowanie na frustracje klienta.

Modut 3 — Reagowanie na obiekcje i konflikty

* przyjmowanie obiekc;ji klientéw;
¢ diagnozowanie probleméw klienta, budowanie rozwigzan konfliktowych.

Modut 4 - Techniki radzenia sobie ze stresem

¢ techniki relaksacyjne;
* radzenie sobie z presjg, analiza sytuacji zawodowych.



DZIEN 5 — OBSLUGA REKLAMACJI | BUDOWANIE ZAUFANIA
Modut 1 — Reklamacja w obstudze klienta

¢ reklamacja jako szansg;
* znaczenie wtasciwej obstugi reklamacji, wptyw reklamacji na relacje z klientem.

Modut 2 - Emocje klientéw reklamacyjnych

¢ postawy klientéw reklamacyjnych;
¢ profesjonalne przyjmowanie reklamaciji, zachowania doradcy.

Modut 3 — Komunikacja w reklamacji

¢ techniki komunikacyjne;
* reagowanie na niezadowolenie klienta, spokojne przekazywanie informacji.

Modut 4 - Odbudowywanie relacji z klientem

¢ budowanie relacji po reklamacji;
¢ odbudowywanie zaufania klienta, ¢wiczenia praktyczne.

DZIEN 6 — PRAKTYCZNA OBSLUGA KLIENTA | REKLAMACJI
Modut 1 — Analiza sytuacji trudnych

¢ analiza sytuacji reklamacyjnych;
¢ dobdr reakeiji do klienta, profesjonalna postawa w rozmowie.

Modut 2 — Symulacje rozméw z klientem

¢ symulacje rozméw reklamacyjnych;
e c¢wiczenia komunikacyjne, praca z emocjami klienta.

Modut 3 - Budowanie relacji z klientem

e wzmachnianie lojalnosci klienta;
¢ budowanie trwatych relacji, stabilizacja relacji po konflikcie.

Modut 4 — Podsumowanie szkolenia

* omowienie najwazniejszych zagadnien;
» walidacja efektéw uczenia sig, zakoriczenie szkolenia.

METODY SZKOLENIOWE

e warsztaty praktyczne, éwiczenia indywidualne i grupowe;

¢ analiza case study, symulacje rozmoéw z klientem;

e odgrywanie scenek sytuacyjnych;

¢ analiza trudnych sytuacji z praktyki uczestnikow;

¢ dyskusja moderowana, prezentacja, informacja zwrotna od trenera.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 43



Przedmiot /
temat

Profesjonaliz
m w obstudze
klienta

e

Profesjonaliz
m w obstudze
klienta

-

Profesjonaliz
m w obstudze
klienta

Profesjonaliz
m w obstudze
klienta

Budowanie
relacji i
satysfakgc;ji
klienta

@3-

Budowanie
relacji i
satysfakcji
klienta

am-

Budowanie
relacji i
satysfakcji
klienta

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Data realizacji
zajeé

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

17:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

Liczba godzin

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45

00:15



Przedmiot /
temat

Budowanie
relacji i
satysfakgcji
klienta

Trudne
sytuacje w
obstudze
klienta

-

Trudne
sytuacje w
obstudze
klienta

om-

Trudne
sytuacje w
obstudze
klienta

e

Trudne

sytuacje w
obstudze
klienta

Stres i

reagowanie
na trudne
zachowania

Stres i

reagowanie
na trudne
zachowania

Stres i

reagowanie
na trudne
zachowania

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Data realizacji
zajeé

19-10-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

Godzina
rozpoczecia

15:30

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

Godzina
zakonczenia

17:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

17:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

Liczba godzin

01:30

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45



Przedmiot /
temat

27243 o

Stres i

reagowanie
na trudne
zachowania

Obstuga
reklamac;ji i
budowanie
zaufania

an-

Obstuga
reklamaciji i
budowanie
zaufania

Obstuga
reklamacji i
budowanie
zaufania

em-

Obstuga
reklamacji i
budowanie
zaufania

Praktyczna
obstuga
klienta i
reklamaciji

-

Praktyczna
obstuga
klienta i
reklamacji

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Data realizacji
zajeé

16-11-2026

16-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

15:30

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

09:00

10:45

11:00

Godzina
zakonczenia

15:30

17:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

17:00

10:45

11:00

12:45

Liczba godzin

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45



Przedmiot /
temat

en-

Praktyczna
obstuga
klienta i
reklamac;ji

am-

Podsumowani
ei
przygotowani
e do walidaciji
efektow
uczenia sie

-

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

Godzina
rozpoczecia

12:45

13:30

15:15

15:30

16:15

Liczba godzin

48:00

39:45

00:45

07:30

54:00

Cena

10 000,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

10 000,00 PLN

Godzina
zakonczenia

13:30

15:15

15:30

16:15

17:00

Liczba godzin

00:45

01:45

00:15

00:45

00:45



Koszt osobogodziny brutto 208,33 PLN

Koszt osobogodziny netto 208,33 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 48:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Stawomir Krakowski

Trener biznesu, psycholog, coach, mediator oraz psychoterapeuta specjalizujagcy sie w pracy
systemowej. Absolwent Uniwersytetu SWPS w Sopocie oraz studiéw podyplomowych z zakresu
Psychologii Klinicznej na Gdanskim Uniwersytecie Medycznym. Ukonczyt rowniez studia z zakresu
zarzadzania i marketingu oraz kierunek Manager HR na Politechnice Gdariskiej. Wyktadowca
akademicki WSB w Gdansku, prowadzacy zajgcia m.in. z obszaru psychologii biznesu.
Certyfikowany konsultant Advisio Competence Navigator oraz Reiss Motivation Profile. Specjalizuje
sie w projektowaniu i realizacji proceséw rozwojowych dla organizacji, opartych na analizie typologii
osobowosci, kompetencji zespotowych oraz systemowym podejsciu do zarzgdzania i komunikacji w
firmie.

Posiada ponad 20-letnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen i warsztatéw dla biznesu, kadry
managerskiej oraz zespotéw pracowniczych. Specjalizuje sie w warsztatach opartych o typologie
osobowosci MBTI oraz teorie Carla Gustava Junga, wykorzystujac je w praktyce do budowania
efektywnej wspotpracy, poprawy komunikacji, rozwoju kompetencji managerskich oraz wzmacniania
potencjatu zespotéw.

W swojej pracy wspiera managerow i pracownikéw w lepszym rozumieniu réznic osobowosciowych
oraz ich wptywu na funkcjonowanie organizacji, relacje biznesowe i skutecznos¢ wspétpracy.
Prowadzi szkolenia w sposéb praktyczny i angazujacy, przektadajgc wiedze psychologiczng na
konkretne rozwigzania mozliwe do zastosowania w codziennej pracy zawodowej.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw dydaktycznych wspierajgcych proces ksztatcenia oraz umozliwiajacych utrwalenie

zdobytej wiedzy i umiejetnosci po zakonczeniu szkolenia. Materiaty zostang przygotowane w formie papierowej lub elektronicznej, w
zaleznosci od formy realizacji szkolenia.

W ramach szkolenia uczestnicy otrzymaja:

e skrypt szkoleniowy obejmujacy zagadnienia omawiane podczas zaje¢;

e materiaty warsztatowe i ¢wiczeniowe;



e przyktady praktycznych sytuacji i case study;

e wzory komunikacji z klientem i przyktadowe scenariusze rozméw;

e materiaty dotyczace standardéw profesjonalnej obstugi klienta;

e narzedzia i wskazéwki wspierajgce komunikacje oraz rozwigzywanie sytuacji trudnych;
e materiaty podsumowujgce najwazniejsze zagadnienia szkoleniowe;

e zaswiadczenie MEN potwierdzajgce udziat w szkoleniu.

Materiaty szkoleniowe zostaty opracowane w sposéb praktyczny i dostosowany do specyfiki pracy uczestnikéw, tak aby mogty by¢
wykorzystywane réwniez po zakoriczeniu szkolenia w codziennej pracy zawodowe;j.

Testy ewaluacyjne pomagajg ocenié poziom wiedzy przed i po szkoleniu. Cwiczenia praktyczne umozliwiajg zastosowanie teorii w
realnych sytuacjach menadzerskich. Skrypt szkoleniowy zawiera kluczowe zagadnienia, wskazéwki oraz miejsce na notatki.

Informacje dodatkowe

Cena ustugi zostata okreslona na podstawie zakresu merytorycznego programu, doswiadczenie kadry trenerskiej oraz zastosowane
metody dydaktyczne, uwzgledniajgce wysoki udziat zajeé praktycznych i warsztatowych. Program oparty jest na metodach
warsztatowych, obejmujagcych analize rzeczywistych przypadkéw uczestnikéw, symulacje sytuacji menadzerskich oraz ¢wiczenia
rozwijajgce konkretne umiejetnosci zarzadcze.

Mate grupy szkoleniowe umozliwiajg indywidualne podejscie do uczestnikéw oraz zwiekszaja efektywnos¢ procesu uczenia.

Cena ustugi znajduje odzwierciedlenie w jej jakosci, doswiadczeniu kadry trenerskiej oraz bezposrednim przetozeniu na rozwdj
kompetenciji i efektywnos$¢ zarzadzania. Finansowanie w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych, zastosowanie ma zwolnienie od
podatku od towardéw i ustug, o ktérym mowa w art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT oraz § 3 ust. 1 pkt 14

Adres

ul. Parkowa 54/1
81-727 Sopot

woj. pomorskie

Szkolenie realizowane bedzie w atrakcyjnej lokalizacji w Sopocie, w bezposrednim sgsiedztwie nadmorskiej
infrastruktury i w odlegtosci okoto 5 minut spacerem od plazy. Komfortowe otoczenie oraz dogodna lokalizacja sprzyjaja
efektywnej nauce, integracji uczestnikow oraz zapewniajg odpowiednie warunki do realizacji zaje¢ szkoleniowych.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

e Klimatyzacja

Kontakt

h E-mail sk@bluehouse.pl

Telefon (+48) 660 423 948

SLAWOMIR KRAKOWSKI



