Mozliwo$¢ dofinansowania

English for Sales and Marketing - Kurs 5 500,00 PLN bruto

I jezyka angielskiego dla pracownikow 5500,00 PLN netto
dziatéw marketingu i sprzedazy na 98,21 PLN brutto/h
Sva}é%zz'E\ poziomie B1 - 56 godzin w formie zdalnej 98,21 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/09/25/165650/3031415

CLP SPOtKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
%k Kk Kk 49/5 ® 56h

25 ocen £ 14.01.2026 do 02.08.2026

© zdalna w czasie rzeczywistym

Informacje podstawowe

Kategoria Jezyki / Angielski

Osoby chcace podnie$é swoje kompetencje z jezyka angielskiego
Grupa docelowa ustugi ogdlnego oraz w zakresie specjalistycznego stownictwa zwigzanego z
marketingiem i sprzedaza.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 12-01-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 56

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Kurs "English for Sales and Marketing — B1” ma na celu rozwiniecie sredniozaawansowanych umiejetnosci jezykowych w
kontekscie sprzedazy i marketingu. Kurs przygotowuje do skuteczniejszej komunikacji w srodowisku sprzedazowym z
wykorzystaniem specjalistycznego stownictwa, Sredniozaawansowanych zasad gramatyki oraz funkcji jezykowych. Kurs
przygotowuje do sprawnego porozumiewania sie w jezyku angielskim, zaréwno w mowie, jak i w pi$mie, na poziomie
Sredniozaawansowanym.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

1. Uczen rozréznia i stosuje czasy
Present Simple, Present Continuous,
Past Simple, Past Continuous do
opisywania rutynowych dziatan,
aktualnych czynnosci oraz
zakonczonych zdarzen w kontekscie
zawodowym. Tworzy pytania i
odpowiedzi w powyzszych czasach,
uzywajgc czasownikéw regularnych i
nieregularnych.

2. Uczen stosuje Present Perfect do
opisywania doswiadczen majacych
wplyw na terazniejszos¢ oraz Past
Simple do relacjonowania
zakonczonych zdarzen.

3. Uczen stosuje rézne formy czasu
przysztego (will, be going to, present
continuous) do planowania i
przewidywania dziatan zawodowych.
4. Uczen stosuje czasowniki modalne
(can, should, must, may, might) do
wyrazania zalecen, mozliwosci,
obowiazkéw i przypuszczen.

5. Uczen opisuje swoje umiejetnosci i
zdolnosci w terazniejszosci i
przesztosci, uzywajac form
czasownikéw modalnych.

6. Uczen tworzy poréwnania i formy
najwyzsze przymiotnikéw, aby opisywa¢
réznice i podobienstwa.

7. Uczen tworzy zdania warunkowe
pierwszego typu do opisywania
realnych sytuacji i ich konsekwencji.

8. Uczen rozroznia i stosuje Present
Perfect Simple i Continuous do
opisywania zakonczonych doswiadczen
oraz trwajacych dziatan.

9. Uczen poprawnie stosuje rodzajniki
nieokreslone i okreslone w kontekscie
zawodowym.

10. Uczen uzywa kwantyfikatoréw do
precyzyjnego okreslania ilosci i
liczebnosci.

11. Uczen tworzy zdania warunkowe
trzeciego typu do opisywania
hipotetycznych sytuacji w przesztosci i
ich konsekwenciji.

12. Uczen rozréznia i stosuje strone
czynna i bierng do opisywania dziatan i
procesow.

Kryteria weryfikacji

1. Tworzy zdania w kazdym z czaséw
oraz pytania i odpowiedzi w kontekscie
zawodowym.

2. Stosuje Present Perfect i Past Simple
w opisach doswiadczen zawodowych,
poprawnie wybierajac czas w
zaleznosci od kontekstu.

3. Omawia plany i prognozy uzywajac
will, be going to, present continuous.

4. Formutuje zdania wyrazajace
zalecenia, mozliwosci, obowiazki i
przypuszczenia za pomoca
czasownikéw modalnych.

5. Opisuje swoje umiejetnosci i
zdolnosci w terazniejszosci i
przesztosci, stosujac odpowiednie
czasowniki modalne.

6. Tworzy zdania poréwnawcze i
superlatywne w kontekscie
zawodowym.

7. Uczen poprawnie tworzy zdania
warunkowe pierwszego typu, opisujac
realne sytuacje i ich konsekwencje.

8. Stosuje Present Perfect Simple i
Continuous w odpowiednich
kontekstach zawodowych.

9. Uzywa rodzajnikéw w opisach zadan i
procedur.

10. Stosuje kwantyfikatory w opisach
ilosci i liczebnosci w kontekscie
zawodowym.

11. Tworzy zdania warunkowe trzeciego
typu do opisywania hipotetycznych
sytuaciji i ich konsekwenciji.

12. Stosuje strone czynng i bierng do
opisywania dziatan i procesow w
kontekscie zawodowym.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

1. Uczen charakteryzuje swoje
stanowisko pracy, opisujac swoje
obowiazki i zadania, uzywajac
odpowiedniego stownictwa.

2. Uczen opisuje systemy sprzedazy,
stosujac odpowiednie stownictwo oraz
formutujac pytania i odpowiedzi.

3. Uczen omawia znaczenie i cele
otwarcia sprzedazy, uzywajac
odpowiednich terminéw.

4. Uczen skutecznie prowadzi
symulowane rozmowy telefoniczne,
stosujac odpowiednie zwroty.

5. Uczen negocjuje warunki sprzedazy,
stosujac odpowiednie stownictwo oraz
pytania i odpowiedzi.

6. Uczen charakteryzuje techniki
zamykania sprzedazy i wyraza swoje
preferencje, uzywajac odpowiednich
ZWrotow.

7. Uczenn omawia znaczenie prowiz;ji i
formutuje pytania dotyczace opinii na
ten temat.

8. Uczen przygotowuje i przeprowadza
prezentacje sprzedazowe, stosujac
odpowiednie zwroty i struktury
jezykowe.

9. Uczen analizuje i opisuje problemy
konsumenckie, uzywajac
odpowiedniego stownictwa.

10. Uczen wyraza pewnos¢ i
niepewnos$¢ w konteks$cie promocji i
sprzedazy, stosujac odpowiednie
zwroty.

11. Uczen przewiduje trendy
sprzedazowe i omawia prognozy
sprzedazy, stosujac odpowiednie
terminy.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Opisuje swoje stanowisko pracy,

uwzgledniajgc obowiazki i zadania,

stosujac specjalistyczne stownictwo.

2. Omawia systemy sprzedazy w swojej

firmie i przedstawia kazdy krok procesu

sprzedazy.

3. Przygotowuje i przeprowadza

rozmowy dotyczace otwarcia sprzedazy,

Obserwacja w warunkach
symulowanych

wskazujac na kluczowe cele i
znaczenie.

4. Przeprowadza symulacje rozméw
telefonicznych, efektywnie uzywajac
zwrotéw do odpowiadania na
potaczenia i przekazywania
wiadomosci.

5. Prowadzi negocjacje sprzedazowe,
stosujac odpowiednie techniki
negocjacyjne i terminologie branzowa.

6. Przygotowuje prezentacje technik
zamykania sprzedazy, wyrazajgc swoje
preferencje i oceniajac skutecznos¢
réznych metod.

7. Analizuje raport na temat systemu
prowizji w swojej firmie, analizujgc
rézne modele i ich wptyw na motywacje
pracownikéw.

8. Przeprowadza prezentacje
sprzedazowe, prezentujgc produkty lub
ustugi w sposob przekonujacy.

9. Przeprowadza analize probleméw
konsumenckich, proponujac
rozwigzania i strategie zarzadzania.
10. Formutuje opinie dotyczace
promociji i sprzedazy, wyrazajac
pewnos¢ i niepewnos$¢ za pomoca
odpowiednich zwrotéw.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

11. Omawia prognozy sprzedazowe na
podstawie analiz trendéw i danych
historycznych.



Efekty uczenia sie

12. Uczen uczestniczy w symulowanej
sieci zawodowej, uzywajac
odpowiedniego stownictwa oraz
wyrazajac mozliwosé.

13. Uczen motywuje zespot
sprzedazowy, stosujac rézne techniki
motywacyjne i odpowiednie zwroty.
14. Uczen zarzadza terytoriami
sprzedazowymi, stosujac odpowiednie
zwroty i pytania dotyczace
zainteresowania.

15. Uczen omawia etyke sprzedazy i
formutuje pytania dotyczace wyjasnien.
16. Uczen stosuje jezyk zwigzany ze
sprzedaza internetowg, formutujac
pytania i wyrazajac prosby o
potwierdzenie.

17. Uczen organizuje i prowadzi
spotkania, stosujac wtasciwe zwroty i
struktury jezykowe.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

12. Aktywnie uczestniczy w
symulowanych wydarzeniach
networkingowych, nawigzujac kontakty
zawodowe i wymieniajac informacje.
13. Analizuje plan motywacyjny dla
zespotu sprzedazowego, wykorzystujac
rézne techniki i metody motywacyjne.
14. Zarzadza terytoriami
sprzedazowymi, optymalizujac
przydziat zadan i obszaréw
odpowiedzialnosci.

15. Omawia zasady etyki sprzedazy,
identyfikujac potencjalne konflikty i

Obserwacja w warunkach
symulowanych

proponujac rozwigzania.

16. Omawia plan sprzedazy
internetowej, efektywnie uzywajac
zwrotéw do zarzadzania kontami i
transakcjami online.

17. Prowadzi spotkania, tworzac
agendy, prowadzac dyskusje i
podsumowujac dziatania.

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

Uwaga: Jest to Karta Ustugi opracowana dla poziomu B1. JesteSmy w stanie zrealizowa¢ szkolenie rowniez na poziomie A2 oraz B2.
Mozemy tez po wczesniejszym ustaleniu przygotowac program do szkolen specjalistycznych rowniez z innych dziedzin. Jesli sg Panstwo

zainteresowani, prosimy o kontakt mailowy: magda@coludziepowiedza.co

Szkolenie "English for Sales and Marketing — B1" jest adresowane do nastepujacych grup odbiorcéw:



1. Nowi pracownicy dzialéw sprzedazy i marketingu:
¢ Osoby, ktére dopiero rozpoczety swoja kariere w dziatach sprzedazy i marketingu i chcag zdoby¢ podstawowe umiejetnosci
jezykowe potrzebne do skutecznego wykonywania swoich obowigzkéw.

2. Pracownicy dziatow sprzedazy i marketingu z podstawowa znajomoscia jezyka angielskiego:
¢ Pracownicy, ktérzy majg juz pewng wiedze na temat sprzedazy i marketingu, ale chcg poprawié¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne
w jezyku angielskim, aby lepiej obstugiwaé miedzynarodowych klientéw i partneréw biznesowych.

3. Przedstawiciele handlowi:
e Osoby pracujagce jako przedstawiciele handlowi, ktére muszg komunikowac¢ sie w jezyku angielskim z klientami, prezentowaé
produkty i negocjowac warunki sprzedazy.

4. Specjalisci ds. marketingu:
¢ Osoby zajmujace sie promocja produktéw i ustug, ktére potrzebujg zaawansowanych umiejetnosci jezykowych do tworzenia
kampanii marketingowych, komunikowania si¢ z migdzynarodowymi zespotami oraz analizowania rynkéw zagranicznych.

5. Menadzerowie sprzedazy i marketingu:
¢ Kierownicy, ktérzy zarzadzajg zespotami sprzedazy i marketingu, prowadzg spotkania, prezentacje oraz negocjacje w jezyku
angielskim.

6. Studenci kierunkéw zwigzanych ze sprzedaza i marketingiem:
¢ Osoby studiujace na kierunkach zwigzanych ze sprzedazg i marketingiem, ktére chca zdoby¢ praktyczne umiejetnosci jezykowe
potrzebne na rynku pracy.

7. Wiasciciele matych i srednich przedsiebiorstw:
¢ Przedsiebiorcy, ktérzy prowadzg wtasne firmy i chcg poszerzy¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne w jezyku angielskim, aby lepiej
rozwija¢ swoje biznesy na rynkach miedzynarodowych.

Ramowy Program Ustugi:

- wypetnienie testu kwalifikacyjnego on-line przed przystgpieniem do szkolenia (nie wchodzi w zakres harmonogramu)
- rozmowy on-line w czasie rzeczywistym

- podziat na grupy 3-8-osobowe (3-8 uczestnikéw szkolenia w grupie)

- forma prowadzenia zaje¢: on-line w czasie rzeczywistym z zastosowaniem podziatu na podgrupy (2-4 uczestnikdw), dyskusji
ogélnogrupowej, wspotdzielenia ekranu, interaktywnych éwiczen i quizéw z rejestracja wynikéw.

- forma sprawdzenia wiedzy: test teoretyczny z zadaniami zamknietymi i otwartymi na koniec szkolenia, obserwacja w warunkach
symulowanych

- ustuga realizowana w godzinach dydaktycznych (45 min), po dwie godziny w ciggu jednego dnia, bez przerwy.

"Co Ludzie Powiedzg" to szkota jezyka angielskiego z siedzibg w Lublinie oferujgca kursy stacjonarne i online. Nasza misjg jest
przetamywanie barier komunikacyjnych miedzy ludzmi z catego swiata w sytuacjach codziennych i biznesowych poprzez rewolucyjny i
przyjazny zapamietywaniu sposéb nauki. Tworzymy szkolenie szyte na miare, uwzgledniajgc indywidualne preferencje klienta — zatozenia,
program, dni i godziny spotkan — wszystko to jest dopasowane do potrzeb uczestnikéw.

Nasze metody nauczania oparte sg na technikach szybkiego zapamietywania, wykorzystujemy autorskie fiszki do nauki przez skojarzenia
(Mnemobrazki), ktére umozliwiajg szybkie i efektywne przyswajanie stownictwa w jezyku angielskim - nawet do 40 stéw w ciggu godziny.

Stawiamy na intensywne treningi jezykowe z duzym naciskiem na konwersacje. Dzieki temu uczniowie przetamuja bariere jezykowa i
zyskujg pewnos$¢ w méwieniu. Nasze zajecia sg petne praktycznych tematdw, gier, quizéw i kreatywnych éwiczen, ktére sprawiaja, ze
nauka jezyka jest dynamiczna i angazujgca. Oferujemy takze catodobowy dostep do autorskiej platformy e-learningowe;.

Harmonogram spotkan, trenerzy oraz lokalizacja (w przypadku zajeé¢ stacjonarnych) ustalane beda po zakoriczeniu rekrutacji.

Unit 1: Sales Systems

Topic: Sales Systems

¢ Reading context: Advertisement

¢ Vocabulary: address, anticipate, approach, boost, deal with, experienced, pitch, prepare, process, raw, sales system, step
¢ Function: Disagreeing with an opinion

Unit 2: GRAMMAR: Present Simple, Present Continuous, Past Simple, Past Continuous

Unit 3: My job



¢ Mnemocards — quick memorization flashcards

¢ Vocabulary: fixed-term contract, performance-related bonuses, work in shifts, technical support, get a promotion
¢ Function: Talking about one’s job

Unit 4: GRAMMAR: Present Perfect and past simple
Unit 5: Opening

¢ Topic: Opening
¢ Reading context: Advice column

¢ Vocabulary: appearance, appointment, comfortable, contact, effective, first impression, generate, influence, inquire, needs, pitch
¢ Function: Asking for tips

Unit 6: GRAMMAR: The future
Unit 7: Following Up

¢ Topic: Following Up
¢ Reading context: Email

¢ Vocabulary: check on, estimate, follow up on, get in touch, hear back from, lead, previously, progress, prospect, report back, status,
update
¢ Function: Telephoning

Unit 8: GRAMMAR: Modal verbs
Unit 9: Negotiating

¢ Topic: Negotiating
¢ Reading context: Company handbook

¢ Vocabulary: back down, beneficial, compromise, conflicting, confrontation, deal, hostile, interest, mutually, negotiate, trade-off
¢ Function: Asking for advice

Unit 10: Closing

e Topic: Closing
¢ Reading context: Advice column

¢ Vocabulary: approval, assumptive close, availability, capitalize on, close, custom close, pact close, resistance, seal, signature, time-limit
close

¢ Function: Stating preferences
Unit 11: Commissions

¢ Topic: Commissions

¢ Reading context: Memo

Vocabulary: base pay, big ticket item, bonus, commission, flat sales commission, incentive, OTE (On-Target Earnings), percentage,
percentage commission, salary, straight commission

¢ Function: Asking for an opinion

Unit 12 GRAMMAR: comparatives and superlatives
Unit 13: Sales Presentations

¢ Topic: Sales Presentations

¢ Reading context: Article

¢ Vocabulary: audience, body language, bore, eye contact, glance, memorize, move on, outline, review, summarize, topic, verbatim,
engagement, visual aids, outline, bullet points, introduction, conclusion, transition, emphasize, clarify

¢ Function: Giving advice; Preparing and structuring a presentation; Delivering an introduction that captures attention; Explaining data
and ideas clearly; Concluding effectively and inviting questions

Unit 14: GRAMMAR: real conditions
Unit 15: Consumer Problems

¢ Topic: Consumer Problems
¢ Reading context: Blog entry

 Vocabulary: buyer’s remorse, change of heart, doubt, draw (something) out, hard fact, objection, redirect, remind, repeat, resistant,
suggest, suspicious, waver



¢ Function: Giving a reminder
Unit 16: GRAMMAR: present perfect simple vs. continuous
Unit 17: Promotions and Sales

¢ Topic: Promotions and Sales

¢ Reading context: Email

¢ Vocabulary: balloon, BOGO, contest, coupon, discount, event, flyer, give-away, half-off, promotion, rebate, sale
¢ Function: Asking about certainty

Unit 18: GRAMMAR: articles
Unit 19: Sales Forecasts

¢ Topic: Sales Forecasts
¢ Reading context: Report

¢ Vocabulary: comparison, contract, estimate, existing, expect, past sales, predict, sales forecast, seasonal trend, volume
¢ Function: Agreeing with an opinion

Unit 20: GRAMMAR: quantifiers
Unit 21: Travelling for Work

¢ Mnemocards — quick memorization flashcards
¢ Vocabulary: baggage reclaim, legoom, runway, first-class compartment, shared bathroom
¢ Function: Functional language used on business trips

Unit 22: Networking

¢ Topic: Networking

¢ Reading context: Magazine article

¢ Vocabulary: business card, business lunch, conference, contact information, exchange, face-to-face, networking, referral, social
gathering, social networking

e Function: Expressing possibility

Unit 23: GRAMMAR: hypothetical conditional: past
Unit 24: Motivation Techniques

¢ Topic: Motivation Techniques
¢ Reading context: Email

¢ Vocabulary: achievement, appreciation, award, bonus, commission, contest, hard work, motivate, -of the month, offer, perk, recognize,
reward, staff

¢ Function: Agreeing
Unit 25: GRAMMAR: active vs. passive
Unit 26: Sales Territories

¢ Topic: Sales Territories
¢ Reading context: Emails

¢ Vocabulary: balance, buying power, district, over-serviced, region, responsible for, sales force coverage, sales potential, sales territory,
under-serviced, workload
¢ Function: Asking about interest

Unit 27: Sales Ethics

¢ Topic: Sales Ethics
¢ Reading context: Employee handbook

¢ Vocabulary: bully, coerce, damaging, ethics, harass, hard sell, in the long run, lie, manipulate, priority, push, repeat business, reputation
¢ Function: Asking for clarifications

Unit 28: Internet Sales

¢ Topic: Internet Sales
¢ Reading context: FAQs page



¢ Vocabulary: access, checkout, e-commerce, encrypted, FAQ, lock out, log in, password, PIN, privacy policy, reset, security question,
shopping cart, username
¢ Function: Asking for confirmation

Unit 29: Meetings

e VOCABULARY: Agenda, minutes, chairperson, participant, motion, adjourn, consensus, action items, follow-up, delegate
e SPEAKING: Initiating a meeting; Proposing and agreeing on agenda items; Expressing opinions and making suggestions; Summarizing
discussions and confirming action items

Ostatnie spotkanie: TEST TEORETYCZNY majacy na celu sprawdzenie wiedzy zdobytej podczas szkolenia.

W razie potrzeby programu w jezyku polskim prosimy o kontakt: info@coludziepowiedza.co

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L, Prowadzacy L. . . . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5500,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 98,21 PLN
Koszt osobogodziny netto 98,21 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg autorskie materiaty szkoleniowe, dostep do wybranych tematéw Mnemobrazkdw (autorskich fiszek obrazkowych
opartych na mnemotechnikach, utatwiajacych i przyspieszajgcych zapamigtywanie nowo-poznanego stownictwa), materiaty dydaktyczne
wspierajgce nauke, a takze dostep do autorskiej platformy e-learningowej szkoty Portal Geniusza, na ktérej znajdujg sie dodatkowe
materiaty do pracy wtasnej w domu.

Warunki uczestnictwa

e Kurs przeznaczony dla oséb powyzej 18 roku zycia.

¢ Wymagana znajomos¢ jezyka angielskiego na poziomie B1 (ukoriczony poziom A2).

e Przed przystapieniem do kursu przeprowadzona zostanie weryfikacja poziomu znajomosci jezyka obcego w formie testu.

¢ Wymagana frekwencja na zajeciach to 80%, podczas zaje¢ prowadzone beda listy obecnosci oraz raporty logowan na potrzeby
monitoringu.

e Szkolenie odbedzie sie po zapisaniu sie minimum 3 osdéb. Istnieje mozliwo$¢é zorganizowania indywidualnego szkolenia po uprzednim
porozumieniu z Wykonawca.

Informacje dodatkowe

Caly kurs to 28 spotkan po 90 minut (1 godz. = 45 minut), zajecia odbywajg sie raz w tygodniu.

e Zajecia odbywaja sie na platformach MS Teams lub Zoom.

e Kazde szkolenie poprzedzone jest wykonaniem testu weryfikujgcego znajomos¢ jezyka.

¢ Powyzsza ustuga jest ustuga przyktadowa. Dla kazdego zainteresowanego stuchacza tworzymy cate szkolenie szyte na miare potrzeb
uwzgledniajgc indywidualne preferencje — zatozenia, program, dni i godziny spotkan — wszystko to uzgadniane jest indywidualnie i
dopasowane do Panstwa potrzeb.

e |stnieje mozliwo$¢ zorganizowania szkolenia w formie stacjonarnej po uprzednim porozumieniu z Wykonawca.

Podstawa zwolnienia z VAT: Zwolnienie ze wzgledu na rodzaj prowadzonej dziatalnosci (art. 43 ust. 1 pkt. 28 ustawy o VAT).

Warunki techniczne

e Szkolenie prowadzone jest online, uczestnicy korzystajg z platform MS Teams lub Zoom.

* Wymagania sprzetowe: komputer osobisty, tablet lub smartfon z dwurdzeniowym procesorem 2GHz (zalecany czterordzeniowy), 4GB
RAM, system operacyjny Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS lub Android, najnowsze wersje przegladarek Google Chrome lub
Mozilla Firefox, kamera internetowa, mikrofon lub zestaw stuchawkowy.

e Minimalne wymagania sieciowe: predko$¢ nadawania i pobierania min. 20 Mbps.

e Zajecia moga by¢ rejestrowane w celu utrwalenia efektéw ksztatcenia oraz na potrzeby monitoringu. Wykorzystanie nagrania na inne
cele wymaga zgody uczestnika kursu oraz lektora/trenera.
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