Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia menedzera sprzedazy - studia 5150,00 PLN brutto
podyplomowe 5150,00 PLN netto
WeBmERTS Numer ustugi 2025/05/26/7405/2772230 29,26 PLN brutto/h

POZNAN

29,26 PLN netto/h

Katowice / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga
Uniwersytet WSB

Merito w Poznaniu

zdalng w czasie rzeczywistym)

& Studia podyplomowe
Khok ke 44/5 @ 176 h

457 ocen £ 18.10.2025 do 28.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Studia dedykowane sa:

pracownikom, ktérzy zajmuja sie organizacjg sprzedazy, zarzagdzaniem

sprzedazg oraz koordynacja prac biur obstugi klienta

osobom, ktére niedawno objety albo majg to w zaplanowanej $ciezce
Grupa docelowa ustugi kariery, funkcje kierowniczg na poziomie kierownika zespotu

sprzedazowego, szefa rejonu, key account managera oraz na podobnych

stanowiskach

dyrektorom handlowym, ktérzy chcg udoskonali¢ swoéj warsztat

menedzerski oraz usystematyzowac i rozwing¢ wiedze o aktualnych

trendach w zarzadzaniu sprzedaza.

Minimalna liczba uczestnikow 18
Maksymalna liczba uczestnikéw 32
Data zakornczenia rekrutacji 12-10-2025

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi 176

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . . L
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien Studia podyplomowe



Cel

Cel edukacyjny

Naszym celem jest wyposazenie Cie,jako przysztego menedzera sprzedazy, w praktyczne kompetencje, ktére sg
kluczowe w nowoczesnym zarzgdzaniu zespotem sprzedazowym, rozwdj osobistych zasobow i kompetencji w
kierowaniu ludzmi, poznanie nowoczesnych koncepciji, dzieki ktérym stworzysz skuteczny zespét sprzedazowy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji
Wiedza:

1. Rozpoznaje i interpretuje

uwarunkowania skutecznosci realizacji Test teoretyczny

funkcji przywédczych.
2. Interpretuje strategiczne projekcje

biznesowe i potrafi ja powigzac ze Egzamin sprawdzajgcy wiedze i

struktura organizacyjna. umiejetnosci.

3. Wyjasnia normy i reguty zwigkszajace Cwiczenia pisemne. Dyskusja - burza

skuteczno$¢ zarzadzania. mozgéw. Analiza tekstu zrédlowego.

4. Dostrzega powigzania pomiedzy Case studies.

przyczynami a skutkami ludzkich Obserwacja w warunkach
zachowan w organizaciji. symulowanych

5. Wskazuje kluczowe kompetencje
niezbedne z punktu widzenia petnionej
roli organizacyjnej.

Umiejetnosci:

1. Przeprowadza analize strategiczng i
projektuje przedsiewziecia biznesowe.
2. Wyjasnia, identyfikuje zachowania
cztowieka w organizacji.

3. Wykorzystuje narzedzia
psychologiczne do osiggania
zatozonych celéw z obszaru
zarzadzania zasobami ludzkimi.

Test teoretyczny

Egzamin sprawdzajacy wiedze i
umiejetnosci.

Cwiczenia pisemne. Dyskusja - burza
moézgow. Analiza tekstu zrédtowego.

4. Oblicza i interpretuje wskazniki .
Case studies.

finansowe, ekonomiczne i

marketingowe. Obserwacja w warunkach

5. Wykorzystuje wiedze do analizy i symulowanych

oceny poprawnosci realizacji procesu
zarzadzania w ujeciu funkcjonalnym i
procesowym.

Kompetencje spoteczne:

1. Wprowadza synergizacje dziatan w

organizaciji.

2. Uczestniczy w pracy zespotowej

niezbednej z punktu widzenia zadanego

projektu. Dyskusja - burza mézgéw. Analiza Obserwacja w warunkach
3. Identyfikuje priorytety stuzace tekstu zrédtowego. Case studies.. symulowanych
realizacji okreslonego przez siebie lub

innych zadania.

4. Rozpoznaje wtasne umiejetnosci

menedzerskie i podejmuje dziatania

doskonalace.



Kwalifikacje

Kompetencje

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

MENEDZER SPRZEDAZY XXI W. (70 godz.)
1. Komunikacja (16 godz.)
2. Analiza transakcyjna w praktyce menedzera (16 godz.)

* podstawowe pojecia analizy transakcyjnej — stany JA (Rodzic, Dorosty, Dziecko)

e analiza wzorcéw transakcyjnych — éwiczenia praktyczne

e Drivery VS State w pracy — $wiadome wykorzystanie swojego potencjatu w kierowaniu ludzmi

e analiza gier psychologicznych — gry wtadzy: tworzenie konstruktywnych wzorcéw funkcjonowania z
e innymi ludzmi / pracownikami

e autodiagnoza wtasnego potencjatu i kompetenc;ji.

3. Dynamika grupy (10 godz.)

e zewnetrzny i wewnetrzny proces grupowy
¢ Imago grupy: zjawiska zachodzace w grupie, cele jawne i niejawne, normy grupowe
¢ role w grupie: jawna i niejawna struktura grupy, interwencja i wptyw lidera na proces grupowy.

4. Psychologiczne aspekty zarzgdzania zmiang (8 godz.)

e identyfikowanie przyczyn oporéw wtasnych i podwtadnych wobec zmian
e uczestnictwo w zmianach i przystosowanie sie do nowych wymagan

o efektywna komunikacja w procesie zmiany

e okreslenie celéw wprowadzanych zmian

e rozpoznawanie najczestszych btedéw w procesie zarzadzania zmiana.

5. Konflikty w relacjach, jego Zrédta, dynamika i sposoby rozwigzywania (8 godz.)

e czym jest konflikt — rézne spojrzenia

e przyczyny konfliktu

e detektory konfliktu

e dynamika rozwijania sie sytuacji konfliktowej

e cechy charakterystyczne w konflikcie

e jak zabra¢ sie do rozwigzywania konfliktu?

¢ nasze przekonania towarzyszace rozwigzywaniu konfliktu
e sposoby rozwigzywania konfliktow.



6. Umiejetnosci negocjacyjne (12 godz.)

EMOCJONALNA SPRZEDAZ (16 godz.)

1. Emocje jako bezposrednia przyczyna dziatania sprzedazowego (8 godz.)

2. Emocje w reklamie, procesie ofertowania, sprzedazy, obstudzeklienta (4 godz.)
3. Inteligentny emocjonalnie menedzer sprzedazy (4 godz.)

ZARZADZANIE STRATEGICZNE | MARKETINGOWE (48 godz.)

1. Praca z handlowcem w terenie / coaching handlowcéw (8 godz.)

e planowanie coachingu w terenie

e coaching w sprzedazy - na ile ma by¢ "coachingowy" a na ile "dyrektywny"

¢ jak sie przetaczy¢ z roli szefa na role coacha

 cele coachingu zasady wspolnej pracy u klientéw (jak powinien sie zachowywac szef)

2. Narzedzia w coachingu handlowym (8 godz.)

¢ standard wizyty handlowej, standard pracy coachingowej - kontrakt, formularz obserwacji, model grow w sprzedazy + podstawowe
narzedzia coachingowe (pytania, zmiana perspektywy, "chiriskie menu")

e coaching w praktyce — ¢wiczenia

¢ btedy w coachingu sprzedazowym

e coaching sprzedazowy jako system w firmie

 przektadanie targetéw liczbowych na konkretne dziatania sprzedazowe.

3. Gra strategiczna SALES SIMULATION (16 godz.)

Uczestnicy na zmiane wchodza w role handlowcéw i klientow. Jako handlowcy walczg o zdobycie jak najwiekszego udziatu w rynku.
Zadania jakie zostajg przed nimi postawione, to znalez¢ najlepszy, najefektywniejszy sposéb dotarcia do klienta i sfinalizowanie jak
najwiekszej ilosci transakgiji. Klienci sg bardzo wymagajacy, maja czas na wybér i z catg pewnoscig wybiorg handlowca, ktéry najbardziej
przekonat ich ofertg oraz podejsciem do Klienta. Gracze moga stosowac rézne strategie.

4. Finansowe aspekty sprzedazy (16 godz.)

¢ podstawowe pojecia finansowe (marza, narzut, P&L, bilans) jako elementarna wiedza menedzeréw sprzedazy

¢ rentownos¢ klientéw, CLV

e mechanizmy zarzadzania cena: tworzenie cennikéw, obnizki i podwyzki cen i ich implikacje finansowe

« finansowe konsekwencje zmian w strukturze sprzedazy (struktura klientéw i produktéw)

* trategie cenowe, negocjacje cenowe, matematyka finansowa (co menedzer sprzedazy powinien umie¢ wyliczyc)

¢ sprzedazowo-finansowe KPI

¢ dystrybucja czyli wybér modelu i specyfika zarzgdzania poszczegdélnymi modelami od strony sprzedazy, dystrybucja bezposrednia,
mieszana, posrednia, numeryczna, sposob budowania dystrybuciji

ZARZADZANIE ZESPOLEM SPRZEDAZY (40 godz.)
1. Dobér cztonkdw zespotu handlowego - rekrutacja i selekcja oraz narzedzia oceny kandydatéw (8 godz.)

e proces rekrutacji w sprzedazy

¢ rola dziatu personalnego i jego wsparcie w procesie rekrutacji

e analiza i opis stanowiska pracy oraz budowa profilu kandydata do pracy w sprzedazy
¢ metody, techniki oraz narzedzia selekcji

e zatrudnienie oraz adaptacja na stanowisku pracy.

2. Budowa zespotu sprzedazy (8 godz.)

« definiowanie oczekiwanego potencjatu zespotu

e role zespotowe a dobdér cztonkéw zespotu

¢ typologie pracownikéw ze wzgledu na ich osobowos¢
e synergia i wspotpraca w zespole.

3. Zarzadzanie zespotem sprzedazy (8 godz.)

e menedzer zespotu jego liderem — efektywne ksztattowanie przywddztwa
e przywodztwo sytuacyjne a etapy rozwoju zespotu i jego jednostek



e organizacja pracy zespotowej

¢ style zarzadzania oraz style komunikac;ji lidera

¢ narzedzia rozwojowe pracownikéw — od wyktadu po mentoring, coaching i wymiane doswiadczen
¢ ewaluacja, kontrola i rozliczanie pracownikéw zespotu

e zarzadzanie zmiang i konfliktami w zespole.

4. Motywacyjne systemy wynagrodzen sprzedawcow (8 godz.)

e rola lidera w motywowaniu

e Zzrodta motywacji oraz hierarchia potrzeb jednostki
¢ dynamika zespotu a sposoby motywowania

e osobowos$¢ a motywacja

e motywacja a zaangazowanie

e systemy motywacyjne i programy wynagrodzen.

5. Rozliczanie pracy sprzedawcy na biezgco oraz rola systemu ocen okresowych (8 godz.)

e biezgca ocena pracy, czyli informacja zwrotna oraz stata ocena potencjatu pracownikéw
e znaczenie systemu ocen pracowniczych

* organizacja procesu oceny

e wykorzystanie wynikéw oceny a rozwoj pracownika w kontekscie jego Sciezki kariery.

6.Egzamin (2 godz.)

INFORMACJE DODATKOWE:

¢ Czas trwania studiow (liczbe semestrow): 2 semestry

¢ Liczbe mozliwych do zdobycia punktéw ECTS: 30 pkt. ECTS

¢ Liczbe godzin: 176 godzin (lekcyjnych)

e Harmonogram uwzglednia przerwy.

¢ Informacje o sposobie walidacji: Test semestralny i koricowy

 Rodzaj dokumentu potwierdzajacego ukonczenie studiéw: Swiadectwo ukoriczenia studiéw podyplomowych

e Szczego6towy harmonogram zaje¢ moze ulec modyfikacjom w zakresie realizowanych przedmiotéw oraz oséb realizujgcych zajecia.
Zmianie nie ulegaja: terminy zjazdéw oraz tgczna liczba godzin dydaktycznych w ramach studiéw podyplomowych.

¢ Harmonogram zjazdéw zostanie opublikowany na stronie internetowej uczelni i w Bazie Ustug Rozwojowych (BUR) co najmniej 2 tygodnie
przed rozpoczeciem zajeé.

¢ Godziny zaje¢ w harmonogramie podawane sg jako godziny zegarowe. Liczba godzin w programie podawana jest w godzinach
dydaktycznych. Przelicznik: 176 godzin dydaktycznych = 132 godzin zegarowych.

ORGANIZACJA ZJAZDOW:

Zjazdy odbywajg sie srednio jeden lub dwa razy w miesigcu:

¢ sobota w godzinach 8:00-18:00,
¢ niedziela w godzinach 8:00-18:00
¢ w wyjatkowych sytuacjach zajecia moga odby¢ sie réwniez w pigtek w godzinach 16:00-21:00.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
L, Prowadzacy o, . ; . Liczba godzin i
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Brak wynikéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5150,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5150,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 29,26 PLN
Koszt osobogodziny netto 29,26 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 6

O
)

126

Jerzy Pasnik

Trener, wspotwitasciciel firmy Training Partners, w ktérej odpowiada za kwestie merytoryczne
zwigzane z prowadzonymi projektami szkoleniowymi.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w zarzadzaniu sprzedazg i kierowaniu duzymi zespotami.

Specjalizuje sie w szkoleniach dla menedzeréw oraz ze sprzedazy (umiejetnosci kierownicze,
zarzadzanie zespotem, motywowanie, rozwdj pracownikéw, przywddztwo, coaching, zarzadzanie
procesem sprzedazy, sprzedaz doradcza, negocjacje handlowe).

Prowadzi warsztaty dla treneréw. Jest kierownikiem merytorycznym szkoty treneréw Training
Partners.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w coachingu handlowcéw i menedzeréw.

Wyktadowca zdobywat doswiadczenie réwniez w ciggu ostatnich 5 lat.

226

Tomasz Otawa

Dyrektor ds. szkolen w Grupie Doradczej — OTAWA Group, trener Automotive, coach, wyktadowca
Akademii Dealeréw. Od 25-ciu lat realizuje projekty badawcze, szkoleniowe i doradcze adresowane
gtownie do branzy Automotive.

Socjolog, wyktadowca na Uniwersytecie WSB Merito Poznan, cztonek PTTB. Wspotautor programu
,Double Agent”, ktéry wspierat zespoty sprzedazowe w efektywnym wdrazaniu wynikéw badan w
procedurach zwigzanych z poprawg poziomu jakosci obstugi Klienta i zwiekszania potencjatu



sprzedazowego.
Autor dedykowanych handlowcom i doradcom serwisowym materiatow i szkolen multimedialnych z
zakresu technik sprzedazy, standardéw obstugi i wywierania wptywu spotecznego.

Specjalizuje sie w projektach szkoleniowo — doradczych dla firm z branzy Automotive, tgczac wiedze
z psychologii, obstugi Klienta z wtasnymi doswiadczeniami menedzerskimi i sprzedazowymi.
Prowadzi szkolenia z takich tematoéw jak: techniki sprzedazy, profesjonalna obstuga Klienta,
komunikacja interpersonalna, techniki wywierania wptywu, negocjacje sprzedazowe oraz szkolenia
produktowe i certyfikacyjne.

Wyktadowca zdobywat doswiadczenie réwniez w ciggu ostatnich 5 lat.

3z6

Tomasz Przewoznik

Manager i coach. Ponad 20 lat zwigzany ze sprzedazg i marketingiem. Petnit funkcje dyrektora
generalnego, dyrektora handlowego i dyrektora marketingu w firmach prywatnych i panstwowych.
Zasiadat w zarzadach spétek prawa handlowego.

Absolwent Uniwersytetu Slaskiego, Akademii Ekonomicznej w Krakowie, Akademii Ekonomicznej w
Katowicach oraz Uniwersytetu WSB Merito Chorzéw, gdzie ukoriczyt studia MBA. Przede wszystkich
praktyk i entuzjasta zagadnien zwigzanych ze sprzedaza.

Prelegent wielu prestizowych konferencji m.in. konferencji ,Marketing Mix”, konferencji ,B2B to
Ludzie a Ludzie to emocje” czy ,Silesia Marketing Day".
Wyktadowca zdobywat doswiadczenie réwniez w ciggu ostatnich 5 lat.

426
mgr Kamil Zielinski

Psycholog i trener biznesu. Kierownik programowy i menedzer kierunku Psychologia w biznesie.
Aktywny przedsiebiorca. Autor ksigzek ,Psychoefekty. 50 zjawisk psychologicznych, ktére wptywaja
na Twoje zycie” oraz "Psychokompetencje. 10 psychologicznych supermocy, ktére warto rozwijacé".
Fundator i wiceprezes Fundac;ji Future Hero. Ekspert do spraw psychologii spotecznej i komunikacji
w Centrum Analiz Miejskich IRRP oraz recenzent naukowy portalu Mata Psychologia. Stale
wspotpracuje z sektorem biznesowym, administracjg oraz organizacjami pozarzgdowymi. Cztonek
Polskiego Towarzystwa Trenerow Biznesu. Uczy wykorzystania psychologii w zyciu i biznesie.
Interesuje sie psychologicznymi aspektami skutecznego komunikowania sie, budowaniem
odpornosci psychicznej, sprzedazg, autoprezentacjg oraz technikami wywierania wptywu i perswazji.

Jako popularyzator wiedzy psychologicznej udzielat komentarzy m.in. dla Newsweek Polska, TVN,
Polsat, ZOOM TV, Radio ESKA, Radio Katowice, TOK FM, Radio Wroctaw oraz Radio RAM.
Wyktadowca zdobywat doswiadczenie réwniez w ciggu ostatnich 5 lat.

526

llona Stawczyk

Wyktadowca i trener MBA, Posiada certyfikat Developmental Trasactional Analysis — kompleksowe
szkolenie z zakresu Organizacyjnej Analizy Transakcyjnej / 350 h / prowadzone przez treneréw z
International Centre for Developmental Analysis / wyktadowcoéw uczelni angielskich, amerykanskich
i szwajcarskich. Uczestniczyta w szkoleniach J. Moreau i V. Sichem oraz autora Tréjkata
Dramatycznego S. Karpmana. Posiada certyfikat Analizy Transakcyjnej ,101"i,202" /Struktura i
Dynamika Grupy/. Nadal podnosi swoje kwalifikacje szkolac sie z tego obszaru.



Cztonek i zatozyciel PITAT/ Polskiego Integratywnego Towarzystwa Analizy Transakcyjnej/, cztonek
Europejskiego Towarzystwa Analizy Transakcyjnej /EATA /, cztonek Polskiego Towarzystwa
Treneréw Biznesu.

Wyktadowca zdobywat doswiadczenie réwniez w ciggu ostatnich 5 lat.

626

O mgr Agnieszka Michalska-Rechowicz

‘ ' Trenerka odpornosci psychicznej (Model 4C), Coach (ICC) oraz Certyfikowany Praktyk Rozwoju
Learning and Development Practice (CLPD) renomowanej instytucji Chartered Institute of Personnel
and Development (CIPD) w Londynie.

0d 2003 r. pracuje z liderami, specjalistami i przedsiebiorcami w obszarze skutecznosci oraz
sposobdw jej osiggania czyli wspotpracy, relacji i przywddztwa. Towarzyszy tez w drodze po
odpornos¢ psychiczng, witalnos¢ i dobrostan (life and corporate wellbeing).

Jest autorka bestsellera ,0dpocznij 5 zyciowych lekcji dla zabieganych, przepracowanych i
zestresowanych” oraz " Wypalenie zawodowe w procesie zarzadzania".
Wyktadowca zdobywat doswiadczenie réwniez w ciggu ostatnich 5 lat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas kazdego zjazdu uczestnicy programu otrzymujg zestaw materiatéw dydaktycznych udostepnionych na platformie Microsoft Teams lub
Moodle. Tresci te sg przygotowywane przez wyktadowcéw i dostosowywane do tematyki prowadzonych zajec.

Uczestnicy studiéw majg dostep do platformy Extranet, to wewnetrzna platforma komunikacyjna Uczelni WSB Merito, stworzona w celu
ograniczenia formalnosci oraz utatwienia przeptywu informacji miedzy uczestnikami a uczelnia. Za jej pomoca przez catg dobe i z kazdego
miejsca na $wiecie uczestnicy maja dostep do:

e harmonogramu zaje¢,

¢ informacji na temat ptatnosci,

e materiatéw dydaktycznych,

e katalogu bibliotecznego,

¢ informacji dotyczacych zmian w planach zaje¢, ogtoszen i aktualnosci.

Warunki uczestnictwa

ZRekrutacja na studia podyplomowe na Uniwersytecie WSB Merito w Poznaniu odbywa sie poprzez wypetnienie formularza online dostepnego
na stronie: https://www.merito.pl/rekrutacja/krok1, a nastepnie dostarczenie kompletu dokumentéw do Biura Rekrutacji w Chorzowie.

Kryteria kwalifikacyjne do udziatu w programie:

e ukonczone studia wyzsze | lub Il stopnia,
¢ spetnienie warunkéw okreslonych w procedurze rekrutacyjne;.

Informacje dodatkowe

¢ Cena ustugi nie obejmuje optaty wpisowej oraz optaty koricowej.

¢ Ustuga ksztatcenia Swiadczona przez Uniwersytet WSB Merito jest zwolniona z podatku VAT zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 26 ustawy z
dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw i ustug (Dz.U. 2023 poz. 1570). Zwolnienie obejmuje ustugi edukacyjne realizowane
przez uczelnie wyzsze na podstawie przepiséw ustawy Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce.



REALIZACJA PROJEKTOW:

Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu realizuje projekty szkoleniowe w ramach wspétpracy z instytucjami rynku pracy tj.:

e Wojewodzki Urzad Pracy w Toruniu — Kierunek Rozwdj,

e Wojewodzki Urzad Pracy w Krakowie — Matopolski Pociag do Kariery,

e Wojewodzki Urzad Pracy w Szczecinie — Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe,
¢ Projekt ,Zawodowa reaktywacja” - realizowany w todzi.

Warunki techniczne

Uczestnik programu zdobywa nowa wiedze oraz praktyczne umiejetnosci dzieki zajeciom prowadzonym na platformie Microsoft Teams.
Komunikuje sie z wyktadowcami i pozostatymi uczestnikami studiéw w czasie rzeczywistym (w trybie synchronicznym), co umozliwia aktywne
uczestnictwo i biezaca interakcje.

Wymagania techniczne:
Aby uczestniczy¢ w zajeciach online, potrzebne sa:

e minimalne wymagania sprzetowe: 2 GB RAM, procesor i5, niezbgdne oprogramowanie: system operacyjny: windows min. 7, iOS, linux.
e komputer wyposazony w gtosniki i mikrofon (wbudowane lub zewnetrzne),

¢ stabilne potgczenie z Internetem, minimalne wymagania dot. parametréw tgcza sieciowego: 30 Mbit/s

e stuchawki (zalecane, cho¢ opcjonalne),

e kamera internetowa (opcjonalna, lecz przydatna podczas aktywnych form zajec).

Adres

ul. ks. kard. Stefana Wyszynskiego 7
40-132 Katowice

woj. Slaskie

Zajecia moga by¢ realizowane w réznych lokalizacjach:
1. Uniwersytet WSB Merito w Poznaniu Filia w Chorzowie
ul. Armii Krajowej 10-12, 41-506 Chorzéw

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail lukasz.bugaj@chorzow.merito.pl

Telefon (+48) 602 279 894

Lukasz Bugaj



