Mozliwo$¢ dofinansowania

Zarzadzanie zakupami - Kompendium 1 709,70 PLN brutto

najlepszych praktyk, procedur i 1390,00 PLN netto
# standardéw. Certyfikowane szkolenie 142,48 PLN  brutto/h
SEMPER  qjine. 11583 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/01/19/8282/2054157

Centrum Organizacji

Szkolen i
Konferencji SEMPER © zdalna w czasie rzeczywistym

Magdalena & Ustuga szkoleniowa
Wolniewicz-Kesaria ® 12h

Jok Fe ko £ 29.08.2024 do 30.08.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Sposoéb dofinansowania
P : wan wsparcie dla oséb indywidualnych

Warsztat szkoleniowy przeznaczony jest zaréwno dla kadry
menedzerskiej jak i 0s6b podejmujgcych wazne decyzje biznesowe
szczegolnie w zakresie zakupdw i podejmujgcych szereg wyzwan na
rzecz zwiekszenia efektywnosci w organizacji. Do udziatu w szkoleniu
zapraszamy przysztych i obecnych specjalistow z dziatéw zakupdéw oraz
osoby zarzadzajagce tak waznym obszarem w kazdej organizaciji.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 22-08-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 12

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga ma na celu nabycie kompetencji w zakresie kluczowych elementéw zwigzanych z wdrozeniem skutecznego
zarzadzania zakupami i budowania strategicznych relacji biznesowych z kooperantami i dostawcami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Wiedza:
- definiuje podstawowe zagadnienia z
zakresu zarzadzania zakupami

Umiejetnosci:
- omawia jak nalezy przeorganizowaé¢
proces zakupowy w organizacji

- okresla role zakup6éw w strukturze
organizacyjnej firmy z uwzglednieniem
podziatu wykonywanych zadan

- tworzy obiektywne kryteria wyboru
dostawcoéw i jakie sg ich konsekwencje

- nadzoruje procesy zakupowe i
analizowa¢ zdefiniowane mierniki
sukcesu.

- omawia zarzadzanie ryzykiem w
odniesieniu do procesu zakupowego i
jak minimalizowaé zagrozenia.

- omawia narzedzia, ktére mozna
wykorzysta¢ do szacowania kosztéw
zakupowych i jak ksztattowa¢ proces
negocjacji.

Uczestnik jest w stanie zdefiniowaé
kluczowe terminy zwigzane z
zarzadzaniem zakupami, takie jak
strategia zakupowa, negocjacje
cenowe, analiza ryzyka dostaw.

Prezentacja

-Opisuje istniejacy proces zakupowy w
organizacji, identyfikujac jego mocne
strony i obszary wymagajace poprawy.
-Analizuje strukture organizacyjnag firmy,
identyfikujac miejsce i role dziatu
zakupow.

-Wskazuje kluczowe kryteria wyboru
dostawcow, takie jak jakos$é, cena,
terminowos$¢ dostaw.

-Omawia metody oceny i wazenia
poszczegdlnych kryteriow w procesie
wyboru dostawcéw.

-Opisuje procesy nadzoru nad

Prezentacja

dziataniami zwigzanymi z zakupami w
organizacji.

-ldentyfikuje potencjalne zagrozenia
zwigzane z procesem zakupowym, takie
jak opéznienia dostaw, zmiany cen
surowcow.

-Wskazuje rézne narzedzia i metody
szacowania kosztéw zakupowych, takie
jak analiza kosztow totalnych, analiza
poréwnawcza cen.



Efekty uczenia sie

Kompetencje spoteczne:

- ocenia jak odpowiednio reagowaé w
réznych sytuacjach zwigzanych z
wykonywanym zawodem

- identyfikuje wiasny styl uczenia si¢ i
wybiera sposoby dalszego ksztatcenia,
- okresla znaczenie komunikacji
interpersonalnej oraz potrafi
prawidtowo identyfikowac¢ i rozstrzygaé
dylematy zwigzane z wykonywaniem
zawodu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Umiejetnosci:
- omawia jak nalezy przeorganizowaé
proces zakupowy w organizacji

- okresla role zakupéw w strukturze
organizacyjnej firmy z uwzglednieniem
podziatu wykonywanych zadan

- tworzy obiektywne kryteria wyboru
dostawcoéw i jakie sg ich konsekwencje
- nadzoruje procesy zakupowe i Wywiad swobodny
analizowa¢ zdefiniowane mierniki

sukcesu.

- omawia zarzadzanie ryzykiem w
odniesieniu do procesu zakupowego i
jak minimalizowa¢ zagrozenia.

- omawia narzedzia, ktére mozna
wykorzysta¢ do szacowania kosztéw
zakupowych i jak ksztattowa¢ proces
negocjacji.

+ Walidacja ustugi odbedzie sie poprzez
arkusz ankiety ewaluacyjnej w formie 5
tan otwartych oraz 6 zamknietych,

Py y . . N Wywiad swobodny
przekazywanej dla uczestnika w
ostatnim dniu szkolenia podczas

ostatniej przerwy

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Otrzymane zaswiadczenie po ukoficzonym szkoleniu zawiera szczegétowe informacje dotyczace osiggnietych efektow

edukacyjnych przez uczestnika.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Nabyta wiedza poddawana jest ocenie poprzez zakoriczong zajecia dyskusje trenera z uczestnikami, bazujgca na scisle

okreslonych kryteriach weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?



Swiadectwo potwierdza, ze proces walidacji jest niezalezny od etapu szkolenia, a obiektywno$é treneréw
przeprowadzajgcych walidacje jest zagwarantowana.

Program

 szkolenie trwa 2 dni (facznie 12h) i mozesz w nim uczestniczy¢ z dowolnego miejsca dotgczajgc do wirtualnego pokoju
konferencyjnego wykorzystujac urzadzenie z dostgpem do internetu
e zajecia odbywajg sie w godzinach 09.30-15.30 kazdego dnia wedtug harmonogramu:

Dzien I:
Godz. 09:30 - 11:00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspoétdzielenie ekranu)

1. WPROWADZENIE DO WARSZTATOW SZKOLENIOWYCH.

« Zdefiniowanie celéw szkolenia i zdefiniowanie gtéwnych problemoéw przez uczestnikdw warsztatow.
+ Modele zarzadzania strategicznego i operacyjnego w zarzgdzaniu zakupami.

+ Podstawowe strategie dla dziatow zakupow.

+ Jak ocenia¢ efektywnos¢ istniejgcych instrukcji zakupowych.

Godz. 11:00-11:15 - przerwa

Godz. 11:15- 12:40 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu)

2. KLUCZOWE ZAGADNIENIA Z ZAKRESU ZARZADZANIA ZAKUPAMI | DOSTAWAMI.

* Procesy zakupowe i ich gtéwne ograniczenia.

+ Zarzadzanie kategoriami (koszykami) zakupowymi i budowanie przewagi negocjacyjnej pomiedzy kontrahentami.
+ Wspétzaleznosci migdzy zakupami i znaczenie relacji biznesowych.

« Zakupy i sprawozdania finansowe.

« Standardy zakupowe — benchmark rozwigzan biznesowych, czyli gdzie szukaé inspiracji.

* Przeglad rozwigzan korporacyjnych: procedury, metody i techniki.

+ Podziat zadan na Zakupy Operacyjne i Strategiczne i wzajemne relacje miedzy nimi.

Godz. 12:40 - 13:00 - przerwa

Godz. 13:00 - 14:00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu, éwiczenia)

3. ZINTEGROWANE ZARZADZANIE t ANCUCHEM DOSTAW.

+ Architektura procesowa i kluczowe mierniki sukcesu.

« Strategia grupy materiatowe;j.

« Definiowanie podstawowych kategorii zakupowych m.in.: materiatu, opakowan, ustug, zakupéw administracyjnych, transportu, inwestycji
i remontéw, materiatéw eksploatacyjnych.

« Efektywne procesy nabywania towardw i ustug.

* Proces planowania — klucz do sukcesu przedsigebiorstwa i sieci kontrahentow.

* Przeptyw materiatéw i stany magazynéw - czyli jak zapewni¢ optymalng kombinacje miedzy kosztami a ciggtoscig dziatania proceséw.
+ Wskazniki efektywnosci i ich interpretacja w naszym przedsiebiorstwie.

4. PROCES REALIZACJI ZAMOWIEN.

+ Elementy wyboru dostawcy.



+ Analiza rynku dostawcow - jaka jest nasza rzeczywista sita negocjacyjna oraz jakie sg tendencje rozwojowe.
+ Oceny dostawcéw - kryteria jakosciowe i ilosciowe.

* Proces przetargowy.

+ Podsumowanie procesu udzielania zaméwien.

Godz. 14:00 - 14:15 - przerwa

Godz. 14:15 - 15:30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu, éwiczenia)

5. ZARZADZANIE KONTRAKTAMI Z DOSTAWCAMI.

+ Wprowadzenie do zawierania uméw z dostawcami.

+ Tworzenie listy kwalifikowanych dostawcéw: kryteria wyboru i ograniczenia.
+ Rodzaje i klasyfikacja uméw z dostawcami.

+ Umowy jakosciowe i ich specyfikacje.

* Praktyczne wykorzystanie zapiséw kontraktowych.

6. TECHNIKI ANALIZY KOSZTOW.

* Modele kosztowe w zarzadzaniu taricuchem dostaw.

* Insourcing/outsourcing - make or buy?.

* Wykres analizy kosztow i wartosci uzyskiwanych z zakupdw.

* Przydatne narzedzia analizy: macierz BCG, metoda ABC, analiza BSC.
+ Analiza korelacji danych.

+ Gtéwne wskazniki rentownosci i metody dynamiczne oceny inwestycji.

Dzien II:
Godz. 09:30 - 11:00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu)

7. KOSZTY ZAPEWNIENIA JAKOSCI DOSTWAW.

* SQA (ang. Supplier Quality Assurance) - zapewnienie jakosci dostawcy.

« ESI (ang. Early supplier involvement) i dopuszczenie do produkciji.

+ Nadzér jakosci u kontrahentéw.

8. KONTROLA | NADZOR JAKOSCI.

* Proces realizacji audytéw dostawcow.

+ Redukcja kosztéw braku jakosci - sposoby i techniki pro aktywnego dziatania na rzecz definiowania btedéw.
+ Doskonalenie procesu zakupowego - przeglad wspotczesnych koncepcji (LEAN, KAIZEN).
* Proces reklamacyjny — czyli jak osiggna¢ zadowolenie klienta koricowego.

Godz. 11:00-11:15 - przerwa

Godz. 11:15- 12:40 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu)

9. ZARZADZANIE RYZYKIEM DOSTAWCY.

+ Punkt bazowy w zarzgdzaniu ryzykiem (ang. Contingency Plan).

* Relacje z dostawca a ryzyko biznesowe.

* Proces zarzgdzania ryzykiem biznesowym w dziatach zakupéw i produkcji.



+ Szacowanie bankructwa dostawcy lub braku zachowania jego ciggtosci dziatania.
* Ryzyko w taricuchu dostaw.

« Identyfikacja ryzyka u dostawcy.

« Stworzenie systemy wczesnego ostrzegania — praktyczne

* Monitorowanie dostawcy w zaleznosci od poziomu ryzyka

* Proces postepowania w przypadku dostawcy preferowanego badz partnera.

10. WYKORZYSTANIE DRZEWA DECYZYJNYCH DO OPTYMALIZACJI PROCESOW DECYZYJNYCH i AKTYWNEGO ZARZADZANIA
NIEPEWNOSCIAMI.

+ Analiza alternatywnych mozliwosci i zdarzen.

« Graficzna projekcja drzewa decyzyjnego i techniki wyznaczania prawdopodobienstwa wystgpienia.

+ Ocena kosztéw i ryzyk dla danej decyzji biznesowe;.

+ Wybér optymalnej decyzji poprzez ocene réznych kryteriéw ekonomicznych.

Godz. 12:40 - 13:00 - przerwa

Godz. 13:00 - 14:00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu, éwiczenia)

11. WYWIERANIE WPLYWU - SZTUKA ARGUMENTACJI | PRZEKONYWANIA DLA PRACOWNIKOW DZIALOW ZAKUPOW.
+ Prezentowanie wtasnego stanowiska i otwarcie sie na argumenty i ograniczenia partneréw handlowych.
* Rodzaje argumentac;ji i ich dobdr w zaleznosci od wypracowanych opciji dziatania.

+ Budowanie partnerstwa z kooperantami i wzmacnianie umiejetnosci szybkiego reagowania na zmieniajgce sie okolicznosci rynkowe.
« Strategie budowania listy kwalifikowanych dostawcéw i jej znaczenie w negocjacjach.

« Sita przetargowa jednego dostawcy — mozliwe opcje oddziatywania naszych firm.

12. PRZEGLAD TECHNIK | METOD DO ZARZADZANIA RYZYKIEM.

+ Podstawowe definicje i zasady.

« Identyfikacja ryzyka w odniesieniu do celéw i zadan.

« Techniki i metody identyfikacji ryzyka:

o Technika delficka.

o Poréwnania analogii.

0 Metoda Crawforda.

o Analiza drzew decyzyjnych.

0 Metody scenariuszowe.

o Lista zagrozen.

o Mapa zaktécen.

Godz. 14:00 - 14:15 - przerwa

Godz. 14:15-15:15 - szkolenie

13. PROCES SKUTECZNYCH NEGOCJACJI ZAKUPOWYCH.

+ Okreslanie wtasnego stanowiska i obszaru negocjacyjnego przez dziaty zakupdw.

* Presja czasu i konsekwencje zwlekania z decyzjami biznesowymi — ostabianie pozycji negocjacyjnych.



* Przygotowanie stanowisk i mozliwych opcji oddziatywania w negocjacjach zakupowych.

« Zebranie i dogtebna analiza informac;ji o partnerach handlowych.

+ Ostabianie pozycji partneréw handlowych — czyli jak nie zaczyna¢ negocjacji.
+ Ustalenie wtasnych mozliwosci decyzyjnych.

+ Ustalenie kompetencji decyzyjnych partnera.

+ Aktywne wykorzystanie szeregu technik do osiggniecia pozadanego rezultatu.
14. FAZY PRZYGOTOWANIA NEGOCJACJI ZAKUPOWYCH.

* Przygotowanie merytoryczne — krok po kroku do wspolnego sukcesu.

+ Analiza przedmiotu negocjacji i ryzyka biznesowego.

+ Przygotowanie organizacyjne oraz rozpoczecie wtasciwych negocjaciji.

* Debata i ustalenie stanowisk stron.

« Zamykanie negocjac;ji.

15. ZAAWANSOWANE TAKTYKI NEGOCJACYJNE.

Godz. 15:15-15:20 - przerwa na ankietg ewaluacyjna

Godz. 15:20 - 15:30 - podsumowanie i zakonczenie szkolenia.

16. PODSUMOWANIE WARSZTATOW SZKOLENIOWYCH.

Szkolenie bedzie realizowane w wymiarze 12-godzinnym, gdzie 1 godzina odpowiada godzinie zegarowej ( 60min. )

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10

Przedmiot / temat
zajec

Data realizaciji Godzina

Prowadzac , .
wadzacy zajec rozpoczecia

@D

WPROWADZENIE
DO
WARSZTATOW
SZKOLENIOWYC
H.

Adam Gérecki 29-08-2024 09:30

>0 13

KLUCZOWE
ZAGADNIENIA Z
ZAKRESU
ZARZADZANIA
ZAKUPAMI |
DOSTAWAMI.

Adam Gorecki 29-08-2024 11:00

Godzina

, . Liczba godzin
zakonczenia

11:00 01:30

13:00 02:00



Przedmiot / temat

zajec

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin

D>

ZINTEGROWANE
ZARZADZANIE
tANCUCHEM
DOSTAW. 4.
PROCES
REALIZACJI
ZAMOWIEN.

Adam Gorecki 29-08-2024 13:00 14:00 01:00

@S

ZARZADZANIE
KONTRAKTAMI Z
DOSTAWCAMI. 6.
TECHNIKI
ANALIZY
KOSZTOW.

Adam Goérecki 29-08-2024 14:00 15:30 01:30

7. KOSZTY
ZAPEWNIENIA
JAKOSCI
DOSTWAW. 8.
KONTROLA |
NADZOR
JAKOSCI.

Adam Gérecki 30-08-2024 09:30 11:00 01:30

Do

ZARZADZANIE
RYZYKIEM
DOSTAWCY. 10.
WYKORZYSTANI
E DRZEWA
DECYZYJNYCH
DO Adam Goérecki
OPTYMALIZACJI
PROCESOW
DECYZYJNYCH i
AKTYWNEGO
ZARZADZANIA
NIEPEWNOSCIA
MI.

30-08-2024 11:00 13:00 02:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

@D

WYWIERANIE
WPLYWU -
SZTUKA
ARGUMENTACJI
I
PRZEKONYWANI
ADLA
PRACOWNIKOW
DZIALOW
ZAKUPOW. 12.
PRZEGLAD
TECHNIK |
METOD DO
ZARZADZANIA
RYZYKIEM.

Adam Gorecki

@3

PROCES
SKUTECZNYCH
NEGOCJACJI
ZAKUPOWYCH.
14. FAZY
PRZYGOTOWANI
A NEGOCJACJI
ZAKUPOWYCH.
15.
ZAAWANSOWAN
E TAKTYKI
NEGOCJACYJNE.

Adam Gorecki

ankieta

ewaluacyjna

podsumowanie i

) . Adam Goérecki
zakonczenie

szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
30-08-2024 13:00
30-08-2024 14:00
30-08-2024 15:15
30-08-2024 15:20

Cena

1709,70 PLN

1390,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

15:15

15:20

15:30

Liczba godzin

01:00

01:15

00:05

00:10



Koszt osobogodziny brutto 142,48 PLN

Koszt osobogodziny netto 115,83 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Adam Gorecki

‘ ' Praktyk zarzadzania, przedsigbiorca, interim manager (CEO), wyktadowca MBA, negocjator,
konsultant.
Realizuje projekty szkoleniowe i doradcze, ktére koncentrujg sie wokot rozwoju kompetencji
menedzerskich, handlowych i rozwoju osobistego — miekkich, w nowoczesnym, wysoce zmiennym
$rodowisku biznesowym. Wspétpracuje takze z top menedzerami w sesjach indywidualnego
coachingu i mentoringu.

Posiada wieloletnie doswiadczenie zawodowe zdobyte w miedzynarodowych korporacjach i
polskich firmach, wzbogacone o wiele szkolen krajowych i zagranicznych; 16 lat stanowiska
kierownicze, 17 lat wtasciciel firmy szkoleniowo doradczej. Autor ksigzki Zarzadzanie Finansami
Domowymi

Pan Adam Goérecki poprzez realizacje warsztatéw z zakresu:

+ zarzgdzanie zespotem, przywodztwo,

* motywowanie,

- sprzedaz oraz obstuga klienta, budowanie trwatych relacji z klientami (filozofia CRM), B2C i B2B,
* negocjacje,

« zarzadzanie czasem, organizacja pracy, priorytety,

« zarzadzanie projektami, zmiang, rozwigzywanie probleméw/konfliktéw

« komunikacja — asertywnosc¢ w relacjach,

+ prowadzenie zebran, spotkan - wystgpien, szkolen,

+ menedzer coach — zarzadzanie przez pytania i On the Job Training, mentoring,

« work-life balance - integration, rozwéj osobisty.

przyczynia sie do wzrostu pewnosci siebie i precyzji w podejmowaniu decyzji i dziataniu u
Uczestnikow a takze do budowania przez Nich unikalnych relacji ze wspétpracownikami i
podmiotami zewngtrznymi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e otrzymujesz certyfikat wydany przez jedng z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

e materialy szkoleniowe w wersji elektronicznej

¢ masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

e otrzymujesz indywidualng karte rabatowg upowazniajgcg do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Warunki uczestnictwa



ZGLOSZENIE NA USLUGE
Rezerwacji miejsca szkoleniowego mozna dokona¢ za posrednictwem BUR.

Dla jednostek budzetowych i przedsiebiorstw finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkéw publicznych
stawka podatku VAT = zw.

¢ Ustuga bedzie rejestrowana w celu kontroli i audytu. Wizerunek uczestnikow bedzie rejestrowany. Uczestnik zobowigzany jest to
posiadania i uzywania sprawnej kamerki internetowej.

Informacje dodatkowe

Metody pracy podczas szkolenia on-line:

» wygodna forma szkolenia - wystarczy dostep do urzgdzenia z internetem (komputer, tablet, telefon), stuchawki lub gtosniki i ulubiony
fotel

¢ szkolenie realizowane jest w nowoczesnej formie w wirtualnym pokoju konferencyjnym i kameralnej grupie uczestnikow

¢ bierzesz udziat w petnowartosciowym szkoleniu - Trener prowadzi zajecia "na zywo" - widzisz go i styszysz

¢ pokaz prezentacji, ankiet i ¢wiczen widzisz na ekranie swojego komputera w czasie rzeczywistym.

¢ podczas szkolenia Trener aktywizuje uczestnikow zadajac pytania, na ktére mozna odpowiedzie¢ w czasie rzeczywistym

e otrzymujesz certyfikat wydany przez jedng z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

¢ masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

¢ otrzymujesz indywidualng karte rabatowg upowazniajgcg do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Warunki techniczne

1. Platforma /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Platforma Zoom (https://zoom-video.pl/)

2. Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji - komputer,
laptop lub inne urzadzenie z dostepem do internetu

3. Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik - minimalna predkos$¢ tacza: 512
KB/sek

4. Niezbedne oprogramowanie umozliwiajace Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow - komputer, laptop lub inne
urzadzenie z dostepem do internetu. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania.

5. Okres waznosci linku umozliwiajagcego uczestnictwo w spotkaniu on-line - do momentu zakonczenia szkolenia

6. Potrzebna jest zainstalowana najbardziej aktualna oficjalna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera. Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy); 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej); System
operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S. tacze
internetowe o minimalnej przepustowosci do zapewnienia transmisji dzwieku 512Kb/s, zalecane min. 2 Mb/s oraz min. 1 Mb/s do
zapewnienia transmisji tgcznie dZzwieku i wizji, zalecane min. 2,5 Mb/s.

Kontakt

ﬁ E-mail a.poznanska@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060

Angelika Poznanska



