Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Sprzedaz i negocjacje w 5904,00 PLN brutto

praktyce — skuteczna komunikacja z 4800,00 PLN netto
m klientem 147,60 PLN brutto/h
cdubiacja 120,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/04/18/132672/2698415

APM GRUPA
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
W W I 4475 ® 40h

662 oceny 5 25.08.2025 do 29.09.2025

© zdalna w czasie rzeczywistym

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Identyfikatory projektow Kierunek - Rozwoj

Szkolenie skierowane jest do 0séb pracujacych w sprzedazy, obstudze
klienta oraz negocjacjach handlowych - zaréwno stacjonarnie, jak i

Grupa docelowa ustugi telefonicznie. Uczestnikami moga by¢ pracownicy dziatéw handlowych,
doradcy klienta, telemarketerzy, przedstawiciele handlowi oraz osoby
aspirujgce do pracy w tych obszarach.

Minimalna liczba uczestnikéw 8

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 24-08-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 40

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

Cel

Cel edukacyjny



Po ukonczeniu ustugi uczestnik bedzie przygotowany do profesjonalnej obstugi klienta, prowadzenia efektywnych
rozmow sprzedazowych oraz negocjacji handlowych. Zdobedzie umiejetnosci budowania relaciji, radzenia sobie w
sytuacjach trudnych i stresujgcych oraz stosowania zaawansowanych technik wptywu i argumentac;ji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Segment 1

Wiedza

Wyjasnia zasady skutecznej
komunikacji werbalnej i niewerbalnej w
kontakcie z klientem.

Omawia réznice miedzy zachowaniem
asertywnym, ulegtym i agresywnym.

Charakteryzuje mechanizmy
powstawania sytuacji konfliktowych i
sposoby ich rozwigzywania.

Wymienia techniki radzenia sobie z
emocjami i stresem w srodowisku
zawodowym.

Opisuje elementy profesjonalnej obstugi
klienta, uwzgledniajac rézne style
osobowosci.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wskazuje réznice miedzy komunikacja
werbalng a niewerbalng w relacji z
klientem.

Opisuje wptyw tonu gtosu, postawy
ciata i mimiki na przebieg rozmowy.

Charakteryzuje postawy asertywna,
ulegta i agresywna, podajac ich cechy.

Przedstawia przyktady sytuacji
zawodowych, w ktérych zachowania te
moga wystapic.

Opisuje zrédta konfliktow i ich wptyw na
jakosé obstugi klienta.
Test teoretyczny
Wyjasnia etapy narastania konfliktu i
mozliwe reakcje uczestnikow.

Wymienia techniki radzenia sobie ze
stresem w Srodowisku zawodowym.

Ttumaczy znaczenie technik
relaksacyjnych dla efektywnosci
zawodowej.

Podaje elementy sktadajace sie na
profesjonalng obstuge klienta.

Wyjasnia, jak rézne style osobowosci
klienta wptywaja na sposéb
prowadzenia rozmowy.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wykorzystuje parafraze,
odzwierciedlanie i pytania otwarte w
rozmowie z klientem.

Stosuje pytania kierujace w celu

Segment 1
9 diagnozy potrzeb klienta.

Umiejetnosci
Stosuje techniki aktywnego stuchania i i
) i | ¥ 9 . Formutuje asertywne odpowiedzi w Prezentacja
zadawania pytan w rozmowie z . . .
. sytuacjach trudnych i konfliktowych.
klientem.

Zachowuje spokéj i profesjonalizm

Reaguje asertywnie w trudnych
94 y y podczas konfrontacyjnych interakgiji.

sytuacjach z klientem, utrzymujac

rofesjonalizm.
P ) Dostosowuje sposéb komunikacji do

stylu zachowania rozméwcy.
Dobiera adekwatne techniki y ¥

komunikacyjne do typu klienta i

R j ty ni balne klient
sytuacji. ozpoznaje sygnaty niewerbalne klienta

i odpowiednio reaguje.

Radzi sobie ze stresem zawodowym,

. Wykonuje proste ¢wiczenia oddechowe
wykorzystujgc poznane metody

i wizualizacyjne w sytuacji stresowe;.
relaksacyjne. v ytuac )
L . . Stosuje codzienne rutyny antystresowe . L. ..
Rozwiazuje sytuacje konfliktowe z o o Analiza dowodéw i deklaraciji
. i . L w celu obnizenia napiegcia.
klientami w sposéb spokojny i

konstruktywny.
ywny Proponuje klientowi konstruktywne

rozwigzania w sytuacji sporu.

Utrzymuje rzeczowy ton rozmowy nawet
w przypadku krytyki lub reklamaciji.



Efekty uczenia sie

Segment 2

Wiedza

Wskazuje techniki wywierania wptywu i
perswazji w procesie sprzedazy.

Opisuje etapy przygotowania do
rozmowy handlowej i ich znaczenie.

Wymienia metody prezentaciji oferty
dostosowane do typu klienta.

Omawia najczestsze techniki radzenia
sobie z obiekcjami klientéw.

Charakteryzuje przyczyny wypalenia
zawodowego w pracy handlowca i
sposoby przeciwdziatania.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wymienia techniki wywierania wptywu i
perswazji stosowane w sprzedazy.

Opisuje psychologiczne mechanizmy
podejmowania decyzji zakupowych
przez klientow.

Przedstawia etapy przygotowania
rozmowy handlowej i ich znaczenie dla
skutecznosci.

Wskazuje elementy skutecznej
prezentacji oferty handlowej.

Charakteryzuje sposoby dostosowania
jezyka sprzedazy do typu klienta.
Test teoretyczny
Wymienia popularne obiekcje klientow i
techniki ich neutralizowania.

Opisuje sposoby prowadzenia rozmowy
o cenie z zastosowaniem argumentaciji
wartos$ci.

Wyjasnia przyczyny wypalenia
zawodowego w pracy handlowca.

Wskazuje objawy wypalenia oraz
konsekwencje ich ignorowania.

Opisuje metody przeciwdziatania
wypaleniu i utracie motywacji w
sprzedazy.



Efekty uczenia sie

Segment 2

Umiejetnosci

Tworzy prezentacje sprzedazowa
oparta na jezyku korzysci.

Analizuje potrzeby klienta i dopasowuje
argumentacje do jego oczekiwan.

Stosuje techniki domykania transakgcji i
prowadzi rozmowy posprzedazowe.

Reaguje na obiekcje klienta,
wykorzystujgc poznane strategie
sprzedazowe.

Wdraza techniki zarzadzania stresemi
planowania dziatan sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji

Tworzy prezentacje handlowa
dopasowang do potrzeb klienta i typu
jego osobowosci.

Dobiera jezyk korzysci i argumenty
sprzedazowe do sytuacji klienta.

Prowadzi rozmowe handlowa z
uwzglednieniem oczekiwan i obiekcji
klienta.

Finalizuje sprzedaz, stosujac
odpowiednie techniki domykania.

Kontynuuje kontakt z klientem po
zakonczeniu transakciji, dbajac o
relacje.

Przeprowadza analize probleméw i
sytuacji trudnych w sprzedazy.

Dobiera kreatywne rozwigzania do
nietypowych wyzwan zawodowych.

Stosuje techniki twérczego myslenia w
rozmowie z trudnym klientem.

Monitoruje swoje zaangazowanie i
rozpoznaje sygnaty spadku motywacji.

Wdraza metody zarzadzania stresem i
planowania dziatan sprzedazowych.

Metoda walidacji

Prezentacja

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Segment 3

Wiedza

Wyjasnia réznice miedzy stylem
negocjacji twardym, miekkim i
pozycyjnym.

Opisuje elementy przygotowania sie do
negocjacji oraz ich znaczenie dla
wyniku rozmoéw.

Wskazuje najczestsze strategie i
techniki manipulacyjne stosowane w
negocjacjach.

Charakteryzuje etapy procesu
negocjacyjnego i zasady domykania
rozmow.

Omawia role emocji w negocjacjach i
sposoby ich kontrolowania.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wyjasnia réznice miedzy negocjacjami
twardymi, miekkimi i pozycyjnymi.

Wskazuje kluczowe elementy
negocjacji, takie jak BATNA, dolna linia,
punkt aspirac;ji.

Charakteryzuje proces przygotowania
sie do rozméw negocjacyjnych.

Opisuje znaczenie zbierania informacji
o drugiej stronie negocjaciji.

Wymienia strategie negocjacyjne i
warunki ich stosowania.
Test teoretyczny
Przedstawia techniki manipulacyjne
wykorzystywane w trakcie negocjaciji.

Wskazuje sposoby rozpoznawania préb
manipulacji werbalnej i niewerbalnej.

Opisuje etapy procesu negocjacyjnego
oraz dziatania charakterystyczne dla
kazdego z nich.

Ttumaczy, jak emocje wptywaja na
skuteczno$¢ negocjatora.

Przedstawia metody kontroli emocji w
trudnych rozmowach handlowych.



Efekty uczenia sie

Segment 3

Umiejetnosci

Planuje przebieg negocjacji,
uwzgledniajac cele i mozliwe
scenariusze.

Dobiera odpowiednie strategie
negocjacyjne do typu rozméwcy.

Reaguje na manipulacje i presje drugiej
strony, zachowujac profesjonalizm.

Formutuje i prezentuje argumenty
negocjacyjne w sposob przekonujacy.

Przetamuje impas negocjacyjny,
proponujac alternatywne rozwigzania.

Kryteria weryfikacji

Tworzy plan negocjacji uwzgledniajacy
cele, mozliwe warianty i granice
ustepstw.

Dobiera strategie negocjacyjng do
rozmoéwecy i sytuacji rynkowej.

Rozpoznaje stosowane przez druga
strone taktyki i odpowiednio na nie
reaguje.

Zachowuje profesjonalizm i spéjnosé
przekazu pod presja negocjacyjna.

Formutuje logiczne i przekonujace
argumenty handlowe.

Stosuje kontrargumenty w odpowiedzi
na zastrzezenia drugiej strony.

Prowadzi rozmowe negocjacyjna z
uwzglednieniem emocji i potrzeb obu
stron.

Proponuje alternatywne rozwigzania w
sytuacji impasu.

Rozpoznaje blef i stosuje adekwatne
techniki obrony.

Zamyka proces negocjacyjny,
podsumowujac ustalenia i
zabezpieczajac ich wykonanie.

Metoda walidacji

Prezentacja

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Kompetencje spoteczne (dla wszystkich
segmentow)

Komunikuje sie z klientem w sposéb
spojny, $wiadomy i dopasowany do
kontekstu.

Zachowuje profesjonalna postawe w

sytuacjach stresujacych i konfliktowych.

Buduje relacje z klientem oparte na
zaufaniu, otwartosci i szacunku.

Wspotpracuje w zespole
sprzedazowym, dzielgc sie wiedzg i
doswiadczeniem.

Rozpoznaje wiasne emocje i kontroluje
je w celu utrzymania skutecznosci w
pracy.

Przyjmuje konstruktywna krytyke i
wykorzystuje ja do rozwoju

zawodowego.

Elastycznie reaguje na zmieniajgce sie
potrzeby i oczekiwania klientéw.

Wykazuje inicjatywe i odpowiedzialnos¢
w podejmowaniu decyzji zawodowych.

Wspiera kulture dialogu i otwartej
komunikacji w organizacji.

Podejmuje dziatania na rzecz
podnoszenia jakosci obstugi i etycznej
sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Komunikuje sie z klientem w sposéb
spojny i dopasowany do kontekstu
sytuacji zawodowej.

Reaguje spokojnie i profesjonalnie w
trudnych, stresujacych lub
konfliktowych sytuacjach.

Buduje relacje z klientami, opierajac sie
na otwartosci, empatii i wzajemnym
szacunku.

Wspétpracuje efektywnie w zespole,
dzielgc sie doswiadczeniem i
wspierajagc innych cztonkéw grupy.

Rozpoznaje i kontroluje wtasne emocje
w celu utrzymania jakosci relacji
interpersonalnych.

Przyjmuje informacje zwrotng i
wykorzystuje jg do doskonalenia
swojego dziatania.

Dostosowuje sposéb dziatania do
potrzeb klientéw oraz zmieniajacych sie
warunkoéw.

Wykazuje inicjatywe w dziataniu,
proponujac rozwigzania i podejmujac
decyzje z odpowiedzialnoscia.

Buduje atmosfere sprzyjajaca otwartej
komunikacji w relacjach zawodowych.

Podejmuje dziatania na rzecz
podnoszenia jakosci obstugi i
etycznego podejscia do sprzedazy i
negocjacji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

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



TAK

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

TAK

Program

Segment 1: Profesjonalna obstuga klienta (2 dni)
Dzien 1
Test z wiedzy poczatkowej

Rozdziat 1: Komunikacja z klientem

1. Budowanie zaufania poprzez styl komunikacji.

2. Dopasowanie jezyka do emocji rozmowcy.

3. Rozpoznawanie i odczytywanie sygnatow niewerbalnych.
4. Kluczowe zasady komunikacji dwustronnej.

5. Szybkie przetamywanie bariery pierwszego kontaktu.

Przerwa
Rozdziat 2: Asertywnos¢ i rozwigzywanie konfliktow

1. Stosowanie komunikatu ,ja” w trudnych rozmowach.

2. 0dréznianie zachowan asertywnych od agresywnych i ulegtych.
3. Techniki radzenia sobie z krytyka klienta.

4. Rozpoznawanie typowych sytuacji konfliktowych.

5. Stosowanie opanowania i rzeczowosci w reakcji.

Przerwa
Rozdziat 3: Zarzadzanie emocjami w kontakcie z klientem

1. Rozpoznawanie emocji wtasnych i cudzych.

2. Sposoby kontrolowania emoc;ji w stresujgcych sytuacjach.
3. Wzmacnianie pozytywnego nastawienia w relacji z klientem.
4. Cwiczenia zwiekszajace inteligencje emocjonalna.

5. Radzenie sobie z emocjami ,toksycznych” klientéw.

Przerwa
Rozdziat 4: Techniki komunikacyjne w praktyce

1. Cwiczenia z aktywnego stuchania i zadawania pytar.

2. Wykorzystywanie parafrazy i odzwierciedlania w rozmowie.
3. Reagowanie na sygnaty niewerbalne klienta.

4. Prowadzenie rozméw z trudnymi osobami.

5. Scenki sytuacyjne z analizg zachowan.

Dzien 2
Rozdziat 5: Obiekcje i reklamacje klientow

1. Identyfikowanie prawdziwych zastrzezen klienta.

2. Typowe postawy klientéw niezadowolonych.

3. Formutowanie rozwigzan odpowiadajgcych na potrzeby klienta.

4. Asertywna reakcja na krytyke i roszczenia.
5. Przyjmowanie reklamacji z zachowaniem spokoju.



Przerwa
Rozdziat 6: Konflikty i rownowaga emocjonalna

1. Fazy konfliktu i sposoby ich rozpoznawania.

2. Zasady konstruktywnego reagowania na konflikt.

3. Techniki deeskalacji napiecia w rozmowie.

4. Zachowanie réwnowagi miedzy reakcja a emocjami.
5. Utrzymanie profesjonalizmu w sytuacjach napietych.

Przerwa
Rozdziat 7: Techniki relaksacyjne i antystresowe

1. Proste ¢wiczenia oddechowe na szybkie uspokojenie.

2. Stosowanie wizualizacji dla zmiany nastawienia.

3. Odreagowywanie napiecia przez ruch i $wiadome rozluznienie.
4. Sposoby na odzyskanie spokoju w pracy.

5. Praktyczne triki do stosowania ,na co dzien”.

Przerwa
Rozdziat 8: Podsumowanie i wdrozenie

1. Koto zycia — diagnoza i cele rozwojowe.
2. Start: co wdrazam od zaraz w pracy.

3. Stop: z jakich nawykdéw rezygnuje.

4. Continue: co juz dziata i chce utrzymaé.
5. Indywidualny plan dziatania po szkoleniu.

Test z wiedzy koiicowe;j

Segment 2: Zaawansowane techniki sprzedazy. Budowanie relacji (2 dni)
Dzien 1

Test z wiedzy poczatkowej

Rozdziat 1: Psychologia sprzedazy i wptywu

1. Poznanie mechanizmoéw podejmowania decyzji przez klientéw.
2. Wykorzystanie zasad wptywu spotecznego w sprzedazy.

3. Réznice miedzy sprzedaza bezposrednia a telefoniczna.

4. Rola emocji i zaangazowania w procesie sprzedazy.

5. Znaczenie aktywnego stuchania w rozmowie z klientem.

Przerwa
Rozdziat 2: Przygotowanie do rozmowy sprzedazowej

1. Rozpoznawanie potrzeb i motywow zakupowych klienta.

2. Tworzenie skutecznej prezentaciji oferty telefoniczne;.

3. Dopasowanie jezyka i tonu do klienta.

4. Przygotowanie odpowiedzi na typowe obiekcje.

5. Planowanie rozmowy z uwzglednieniem mozliwych scenariuszy.

Przerwa
Rozdziat 3: Rozmowa z klientem - techniki i btedy

1. Pierwsze 30 sekund rozmowy - jak zainteresowac klienta.

2. Autoprezentacja i prezentowanie celu rozmowy.

3. Reagowanie na odmowe i unikanie zrazenia klienta.

4. Rozpoznawanie emocji i typow klientéw.

5. Unikanie btedéw w komunikac;ji i niefortunnych sformutowan.

Przerwa



Rozdziat 4: Argumentacja i rozmowa o cenie

1. Uzasadnianie wartosci oferty jezykiem korzysci.

2. Techniki radzenia sobie z obiekcjami cenowymi.

3. Prezentowanie ceny w sposéb akceptowalny dla klienta.
4. Zastosowanie metod kotwiczenia i pustych opc;ji.

5. Odpowiednia argumentacja w przypadku rabat6w.

Dzien 2
Rozdziat 5: Finalizacja sprzedazy i relacja z klientem

1. Techniki domykania transakcji i wzmacniania decyz;ji.
2. Tworzenie wrazenia pilnosci i wartosci oferty.

3. Utrzymywanie relacji z dotychczasowymi klientami.
4. Zbieranie polecen i referencji po sprzedazy.

5. Komunikacja w sytuaciji, gdy klient nie kupit.

Przerwa
Rozdziat 6: Twércze podejscie do trudnych sytuacji

1. Identyfikacja typowych probleméw sprzedazowych.

2. Analiza barier psychologicznych i rutyny.

3. Generowanie rozwigzan metoda ,co bym zrobit na miejscu klienta?”.
4. Cwiczenia kreatywnego myslenia i zamiany wad w zalety.

5. Zastosowanie technik twérczych w sytuacjach reklamacyjnych.

Przerwa
Rozdziat 7: Motywacja i wypalenie zawodowe

1. Czynniki motywujgce i demotywujgce w sprzedazy.
2. Objawy wypalenia — kiedy si¢ niepokoi€.

3. Rézne typy wypalenia i sposoby ich rozpoznania.
4. Wptyw stresu i presji na spadek zaangazowania.

5. Strategie odbudowy motywaciji do pracy.

Przerwa
Rozdziat 8: Stres i rownowaga w pracy handlowca

1. Stres dobry vs. stres szkodliwy w sprzedazy.

2. Techniki poznawcze i behawioralne redukcji napiecia.

3. Asertywnos¢ jako narzedzie ochrony przed wypaleniem.
4. Znaczenie snu, regeneracji i odpoczynku.

5. Rbwnowaga miedzy praca a zyciem prywatnym.

Test z wiedzy koiicowe;j

Segment 3: Negocjacje handlowe (1 dzien)
Dzien 1

Test z wiedzy poczatkowej

Rozdziat 1: Podstawy i style negocjacyjne

1. Wprowadzenie do rodzajéw negocjacji: twarde, miekkie, pozycyjne.
2. Kluczowe pojecia: BATNA, dolna linia, punkt aspiracji.

3. Rola emocji w procesie negocjacyjnym i sposoby ich kontroli.

4. Style negocjacyjne — jak rozpoznaé swoj i cudzy.

5. Zasady kooperacji i tworzenia "pomostu” miedzy stronami.

Przerwa

Rozdziat 2: Przygotowanie do negocjacji



1. Wyznaczanie celu gtéwnego i celéw posrednich.

2. Analiza mocnych i stabych punktéw swojej pozycji.

3. Zbieranie informacji o partnerze negocjacyjnym.

4. Dobér argumentéw i przewidywanie mozliwych scenariuszy.
5. Planowanie struktury spotkania negocjacyjnego.

Przerwa
Rozdziat 3: Techniki prowadzenia negocjacji

1. Rozpoczynanie negocjacji i budowanie atmosfery wspétpracy.
2. Identyfikacja stylu i strategii drugiej strony.

3. Techniki przetamywania impasu i "twardych punktéw".

4. Sposoby radzenia sobie z presjg i emocjami.

5. Domykanie rozmowy i finalizowanie ustalen.

Przerwa

Rozdziat 4: Strategie i putapki negocjacyjne
1. Wybér odpowiedniej strategii do sytuacji i rozmowcy.
2. Reagowanie na manipulacje i techniki wywierania pres;ji.
3. Rozpoznawanie bleféw i sygnatéw ostrzegawczych.

4. Sposoby obrony przed ,brudnymi” chwytami negocjacyjnymi.
5. Utrzymanie pozytywnej relacji mimo trudnych warunkéw rozmowy.

Test z wiedzy koricowej

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
. Prowadzacy . .
zajeé zajeé rozpoczecia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5904,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 147,60 PLN

Koszt osobogodziny netto 120,00 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Krzysztof Fruba

‘ ' 33 lata doswiadczenia w marketingu, sprzedazy, praca w agencjach reklamowych, kierowanie
agencji reklamowymi, wyktadowca akademicki, wieloletni szef dziatu sprzedazy i obstugi klienta w
agencjach reklamowych, ponad 10 letnie doswiadczenie w branzy szkoleniowej i trenerskiej. Od lat
prowadzi szkolenia dotyczgce dziatarn marketingowych zarzgdzania przedsiebiorstwami,
zatrudniania pracownikéw i oceny ich pracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe zgodne z opisem zagadnier omawianych podczas szkolenia.

Informacje dodatkowe

Dla uczestnikéw projektow dofinansowanych w co najmniej 70% - VAT Z.W.
Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach projektu Kierunek — Rozwdj

Ustuga moze by¢ dostosowana do potrzeb uczestnikow programu Kierunek Rozwoj zaréwno pod wzgledem terminu, jak i zagadnien
programowych.

W ramach szkolenia zostanie przeprowadzony test z wiedzy teoretycznej na poczatku i koricu szkolenia. Przerwy nie wliczajg sie w czas
szkoleniowy.

Warunki techniczne

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie Google Meet.
Instrukcja korzystania ze szkolenia znajduje sie w linku: https://apmprojekt.com.pl/SzkoleniaOnline.pdf
Na szkolenie mozna zalogowac sie poprzez aplikacje Google Meet na telefonie, komputerze lub tablecie oraz przez link wklejony do przegladarki.

Link do szkolenia:

Kontakt

O Kamil Hermanowski

ﬁ E-mail kamil.hermanowski@apmedukacja.pl
Telefon (+48) 518 394 440



