Mozliwo$¢ dofinansowania

Marketing i promocja firm w praktyce - 7 687,50 PLN brutto
cyfrowe narzedzia i zielone strategie dla 6 250,00 PLN netto

Katowice ®
ZEl Dm MSP 192,19 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/10/19/7675/3089059 156,25 PLN netto/h

Zaktady Badan i
Atestacji "ZETOM"
im. prof. F. Stauba w
Katowicach Spétka

z ograniczong © Katowice / stacjonarna

odpowiedzialnoscia g Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 49/5  (© 40h
5926 ocen B 08.09.2026 do 21.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Szkolenie skierowane jest do wszystkich oséb zainteresowanych
rozwijaniem kompetencji marketingowych i promocyjnych w srodowisku
cyfrowym, w szczegodlnosci do pracownikéw i wtascicieli mikro, matych i
Grupa docelowa ustugi Srednich przedsiebiorstw z wojewddztwa $laskiego uczestniczacych w
projekcie 5.15. Uczestnikami moga by¢ osoby z dziatéw administracji,
sprzedazy, obstugi klienta oraz osoby odpowiedzialne za komunikacje i

rozwdj firmy.
Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakornczenia rekrutacji 07-09-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotowuije do planowania i realizacji dziatan marketingowych z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych i zasad
zrébwnowazonego rozwoju. Uczestnicy rozwijajg wiedze o strategiach i analizie rynku, umiejetnosci tworzenia tresci
promocyjnych i planowania kampanii oraz kompetencje spoteczne w zakresie wspétpracy, kreatywnosci i
odpowiedzialnego komunikowania wartosci marki. Szkolenie wspiera rozwoj kompetencji cyfrowych i zielonych w
sektorze MSP.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Charakteryzuje podstawowe pojecia i
elementy strategii marketingowej

Wyjasnia zasady identyfikacji grup
docelowych i analizy rynku

Opisuje podstawowe kanaty marketingu
cyfrowego

Rozréznia podstawowe wskazniki
efektywnosci dziatarn marketingowych

Uzasadnia znaczenie zielonych i
odpowiedzialnych dziatan
marketingowych

Tworzy prostg strategie marketingowa
dla firmy MSP

Planowo i odpowiedzialnie
wykorzystuje kanaty cyfrowe do
promociji

Projektuje podstawowe materiaty
promocyjne w sposéb cyfrowy i zgodny
z zasadami zrbwnowazonego rozwoju

Wykazuje odpowiedzialnos$¢ i
kreatywno$¢ w planowaniu dziatan
promocyjnych zgodnie z wartosciami
firmy i zasadami ESG

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie wskazuje i opisuje
kluczowe pojecia marketingowe

Uczestnik wskazuje metody
segmentacji i analizy konkurencji

Uczestnik rozpoznaje i
przyporzadkowuje kanaty do celow
promociji

Uczestnik przypisuje wskazniki do
rodzaju dziatan i ich celéw

Uczestnik wskazuje wptyw
ekologicznych strategii na wizerunek i
efektywnosé

Uczestnik opracowuje dokument
strategii zawierajacy cele, kanaly i grupy
docelowe

Uczestnik przygotowuje plan kampanii
w mediach spotecznos$ciowych i online

Uczestnik tworzy przyktadowe tresci i
materiaty zgodne z kryteriami ESG

Uczestnik aktywnie uczestniczy w
¢wiczeniach i stosuje dobre praktyki
komunikacyjne

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

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 weryfikacji?

TAK

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

TAK

Program

1 Wprowadzenie do marketingu i promocji firm

Oméwienie podstawowych poje¢ marketingowych, celéw promocji oraz znaczenia marketingu dla rozwoju firm MSP. Wprowadzenie do
koncepciji zielonego i cyfrowego marketingu.

2 Podstawy strategii marketingowej

Przedstawienie kluczowych elementdéw strategii marketingowej: analiza otoczenia, cele, grupa docelowa, kanaty komunikacji. Wskazanie
roli strategii w budowaniu spéjnego przekazu.

3 Analiza rynku i konkurencji

Metody prostych analiz rynku lokalnego i konkurencji z wykorzystaniem dostepnych narzedzi cyfrowych. Podkreslenie znaczenia
$wiadomego planowania dziatan, by ogranicza¢ zbedne naktady i wptyw na srodowisko.

4 Identyfikacja i segmentacja grup docelowych
Omdwienie sposobéw okreslania odbiorcéw i ich potrzeb. Praktyczne przyktady segmentacji klientéw w matych firmach.
5 Budowanie wizerunku i tozsamosci marki

Wprowadzenie do tworzenia spéjnego wizerunku firmy — nazwa, logo, wartosci, komunikacja. Wskazanie roli autentycznosci i
odpowiedzialnosci srodowiskowej marki.

6 Podstawy marketingu cyfrowego

Omowienie najwazniejszych kanatéw online (strona www, media spotecznosciowe, e-mail marketing, Google). Przyktady wykorzystania w
matych firmach.

7 Ekologiczne podejscie do dziatan promocyjnych
Pokazanie, jak ograniczy¢ papierowe materiaty, stosowac¢ zréwnowazone nosniki reklamy i cyfrowe formy komunikacji zgodne z ESG.
8 Podstawy content marketingu

Wprowadzenie do tworzenia wartosciowych tresci marketingowych. Znaczenie storytellingu, ekologicznych wartosci i dopasowania
komunikatu do odbiorcy.

9 Media spotecznosciowe w promog;ji firm

Przeglad najpopularniejszych platform (Facebook, Instagram, LinkedIn, YouTube). Omdwienie podstawowych zasad prowadzenia profili
firmowych i planowania tresci.

10 Zréwnowazony rozwdj i marketing odpowiedzialny spotecznie

Pokazanie roli firm w komunikowaniu dziatan prosrodowiskowych i spotecznych. Przyktady kampanii promujacych postawy ekologiczne i
budujace pozytywny wizerunek.



11 Tworzenie strategii komunikacji marketingowe;j

Omoéwienie zasad budowania spéjnych komunikatéw w réznych kanatach. Dopasowanie tresci do grup docelowych oraz integracja
dziatan online i offline w duchu zréwnowazonego rozwoju.

12 Strona internetowa jako centrum dziatan marketingowych

Znaczenie dobrze zaprojektowanej strony www, elementy budujgce zaufanie i widoczno$é. Wskazéwki dotyczace ekologicznego hostingu
i optymalizacji zuzycia zasobow.

13 E-mail marketing i newslettery

Podstawy prowadzenia kampanii mailingowych: zbieranie zgéd, tworzenie list mailingowych, przygotowanie ekologicznych tresci,
personalizacja i automatyzacja komunikaciji.

14 Wprowadzenie do SEO (optymalizacji pod wyszukiwarki)

Wyjasnienie znaczenia SEO dla widocznosci firmy. Oméwienie podstawowych dziatan optymalizacyjnych mozliwych do wdrozenia w
matych firmach bez duzych kosztéw.

15 Google Moja Firma i lokalne pozycjonowanie

Omowienie zaktadania i optymalizaciji profilu firmy w Google. Znaczenie recenzji, danych kontaktowych, zdje¢ i aktualizacji. Wskazanie
korzysci ekonomicznych i ekologicznych z lokalnej promocji.

16 Planowanie kampanii w mediach spoteczno$ciowych

Tworzenie prostego planu publikacji i kampanii reklamowych. Wybér kanatéw, grup docelowych i budzetu. Wskazanie mozliwosci
precyzyjnego targetowania zamiast masowych dziatan.

17 Wprowadzenie do reklamy online (Facebook Ads / Google Ads)

Przeglad mozliwosci reklamowych, podstawowe formaty i cele kampanii. Wskazéwki dotyczace odpowiedzialnego planowania dziatan
promocyjnych i optymalizacji budzetu.

18 Zarzadzanie relacjami z klientem w kanatach cyfrowych
Omowienie zasad komunikacji online, reagowania na komentarze i budowania zaangazowania spotecznosci wokét marki.
19 Tworzenie ekologicznych i cyfrowych materiatéw promocyjnych

Praktyczne wskazowki dotyczgce projektowania ulotek, grafik i materiatow w sposéb przyjazny srodowisku. Zastgpowanie tradycyjnych
nos$nikéw komunikacja online.

20 Analiza skutecznosci dziatan marketingowych

Podstawowe wskazniki efektywnosci (zasieg, konwersja, zaangazowanie) oraz sposoby ich monitorowania z wykorzystaniem darmowych
narzedzi cyfrowych. Wskazanie roli analityki w optymalizacji dziatan i ograniczaniu nieefektywnych kampanii.

21 Storytelling w marketingu — opowiesci, ktére sprzedaja i edukuja

Wprowadzenie do techniki opowiadania historii w budowaniu marki. Pokazanie, jak wykorzystac¢ storytelling do promowania dziatan
ekologicznych i spotecznie odpowiedzialnych.

22 Budowanie spotecznosci wokét marki

Strategie angazowania odbiorcéw w dziatania firmy, prowadzenie grup, wydarzen online i offline. Pokazanie, jak budowanie spotecznosci
moze wspiera¢ zrownowazony rozwoj firmy.

23 Wspétpraca z partnerami i influencerami

Podstawy wyboru odpowiednich partneréw i influenceréw. Omowienie zasad transparentnej i odpowiedzialnej wspotpracy, w tym
promowania tresci ekologicznych i zgodnych z warto$ciami firmy.

24 Marketing wirusowy i dziatania organiczne

Wskazéwki, jak planowa¢ kampanie, ktére angazujg uzytkownikéw i rozchodza sie naturalnie bez duzych naktadéw. Przyktady dziatan
przyjaznych srodowisku i spotecznie odpowiedzialnych.



25 Wdrazanie zasad dostepnosci cyfrowej w marketingu

Omdwienie wymagan i dobrych praktyk tworzenia tresci dostepnych dla réznych grup uzytkownikéw, zgodnie z ideg zréwnowazone;j
komunikacji i rbwnego dostepu.

26 Zarzadzanie budzetem marketingowym

Planowanie budzetu kampanii, podziat na dziatania online i offline, wskazanie sposobéw efektywnego wykorzystania srodkoéw i
minimalizowania strat sSrodowiskowych poprzez cyfryzacje.

27 Tworzenie harmonogramu dziatan marketingowych

Nauka planowania dziatan w czasie, rozpisywania kalendarza marketingowego oraz integrowania dziatan promocyjnych z innymi
procesami firmy.

28 Wprowadzenie do analityki internetowej

Podstawy Google Analytics i innych darmowych narzedzi analitycznych. Uczestnicy poznajg wskazniki kluczowe i sposoby interpretacji
danych, aby usprawniaé¢ dziatania marketingowe.

29 Optymalizacja dziatar promocyjnych pod katem efektywnosci i Srodowiska

Pokazanie, jak ogranicza¢ nieefektywne dziatania, minimalizowa¢ emisje CO:z i zuzycie zasobdw poprzez przenoszenie dziatan do
przestrzeni cyfrowe;j.

30 Zielone certyfikaty i raportowanie dziatan marketingowych ESG

Wprowadzenie do podstaw raportowania proekologicznych dziatarn marketingowych i uzyskiwania certyfikatéw potwierdzajgcych
odpowiedzialne podejscie firmy.

31 Warsztaty: analiza rynku i grup docelowych

Cwiczenia z wykorzystaniem prostych narzedzi cyfrowych do analizy rynku, konkurencji i odbiorcéw. Uczestnicy samodzielnie opracowuijg
krétkie profile klientow.

32 Warsztaty: tworzenie strategii marketingowej dla matej firmy
Uczestnicy w grupach przygotowuja szkic strategii marketingowej — okreslenie celéw, kanatéw komunikacji i sposobéw pomiaru efektow.
33 Warsztaty: tworzenie tresci do kampanii online

Cwiczenia praktyczne z przygotowywania postéw, grafik i prostych materiatéw promocyjnych. Wskazéwki dotyczace tresci ekologicznych
i dostepnych cyfrowo.

34 Warsztaty: planowanie kampanii w mediach spotecznosciowych

Uczestnicy przygotowujg mini kampanie na wybrang platforme — plan publikacji, budzet, grupa docelowa, cele. Dyskusja o
odpowiedzialnym przekazie.

35 Warsztaty: optymalizacja dziatan promocyjnych
Praktyczne zadania zwigzane z poprawg skutecznosci kampanii, ograniczaniem kosztéw i zbednych dziatan offline poprzez cyfryzacje.
36 Case study: skuteczna kampania lokalnej firmy

Analiza przyktadu realnej kampanii marketingowej prowadzonej w duchu cyfrowo-zielonym. Uczestnicy omawiajg elementy strategii i
wskazujg dobre praktyki.

37 Case study: kampania promujaca dziatania proekologiczne
Przyktad firmy, ktéra skutecznie potgczyta promocje produktu z komunikacjg dziatan ESG. Dyskusja o mozliwo$ciach adaptacji w MSP.
38 Przysztosé marketingu i promocji firm

Omodwienie trendéw: automatyzacja, personalizacja, marketing oparty na danych, zielone certyfikacje. Zachecenie uczestnikéw do
dalszego rozwoju kompetenciji.

39 Podsumowanie wiedzy - quiz i dyskusja

Test podsumowujacy w formie pytan zamknietych oraz dyskusja grupowa. Uczestnicy utrwalajg najwazniejsze tresci szkolenia.



40 Walidacja efektow uczenia sie test teoretyczny analiza dowodow i deklaraciji.

Program zostat opracowany zgodnie z potrzebami uczestnikdw i celami ustugi, koncentrujac sie na podstawowych zagadnieniach
marketingu i promociji w srodowisku MSP, z uwzglednieniem cyfrowych narzedzi i zasad zréwnowazonego rozwoju. Szkolenie obejmuje
40 godzin dydaktycznych, w tym 25 godzin zajec¢ teoretycznych i 15 godzin zaje¢ praktycznych. Przerwy nie wliczaja sie do czasu trwania
ustugi. Realizowane jest stacjonarnie w grupach do 15 0séb, z zapewnieniem odpowiednich warunkéw organizacyjnych dla wszystkich
uczestnikow.

Walidacja efektéw uczenia sie odbywa sie poprzez test teoretyczny oraz analize dowodéw i deklaracji. W trakcie szkolenia stosowane sg
éwiczenia praktyczne, warsztaty, quizy oraz analiza przypadkdw. Przerwy wliczone sg w czas szkolenia. Szkolenie dotyczy jednej
dziedziny kompetencyjne;j.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 45

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Wprowadzenie
do marketingu i
promociji firm

tukasz Buryan 08-09-2026 08:00 08:45 00:45

Podstawy
strategii tukasz Buryan 08-09-2026 08:45 09:30 00:45

marketingowe;j

EXH) Analiza

rynku i tukasz Buryan 08-09-2026 09:30 10:15 00:45
konkurencji

Identyfikacja i
segmentacja
grup docelowych

tukasz Buryan 08-09-2026 10:15 11:00 00:45

Przerwa tukasz Buryan 08-09-2026 11:00 11:15 00:15

Budowanie

wizerunku i

t03 L. tukasz Buryan 08-09-2026 11:15 12:00 00:45
ozsamosci

marki

Podstawy

marketingu tukasz Buryan 08-09-2026 12:00 12:45 00:45
cyfrowego

Ekologiczne

podejscie do tukasz Buryan 08-09-2026 12:45 13:30 00:45
dziatan

promocyjnych



Przedmiot / temat
zajec

Podstawy

content
marketingu

B Vedia

spotecznos$ciowe
w promocji firm

Zréwnowazony
rozwoj i
marketing
odpowiedzialny
spotecznie

[PEZ5) Tworzenie
strategii
komunikaciji
marketingowej

Strona

internetowa jako
centrum dziatan
marketingowych

Przerwa

E-mail
marketing i
newslettery

Wprowadzenie
do SEO
(optymalizacji
pod
wyszukiwarki)

B Google

Moja Firmaii
lokalne
pozycjonowanie

Planowanie
kampanii w
mediach
spotecznosciowy
ch

Prowadzacy

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

Data realizacji
zajeé

08-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

08:00

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

Godzina
zakonczenia

14:15

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

14:15

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat

zajec

Wprowadzenie
do reklamy

online (Facebook

Ads / Google
Ads)

Zarzadzanie
relacjami z
klientem w
kanatach
cyfrowych

Tworzenie

ekologicznych i

cyfrowych
materiatéw
promocyjnych

PPR¥E) Analiza
skutecznosci
dziatan

marketingowych

P2 Przerwa

Storytelling w
marketingu —

opowiesci, ktore

sprzedaja i
edukuja

Budowanie
spotecznosci
wokot marki

Wspétpraca z
partnerami i
influencerami

Marketing

wirusowy i
dziatania
organiczne

Prowadzacy

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

Data realizacji
zajeé

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

Godzina
zakonczenia

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

14:15

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Wdrazanie

zasad
dostepnosci
cyfrowej w
marketingu

Zarzadzanie
budzetem
marketingowym

Tworzenie

harmonogramu
dziatan
marketingowych

Wprowadzenie
do analityki

internetowe;j

Przerwa

Optymalizacja
dziatan
promocyjnych
pod katem
efektywnosci i
Srodowiska

Zielone

certyfikaty i
raportowanie
dziatan
marketingowych
ESG

Warsztaty:
analiza rynku i

grup docelowych

Warsztaty:
tworzenie
strategii
marketingowej
dla matej firmy

Prowadzacy

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

Data realizacji
zajeé

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

Godzina
zakonczenia

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

14:15

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Warsztaty:
tworzenie tresci
do kampanii
online

Warsztaty:
planowanie
kampanii w
mediach
spotecznosciowy
ch

Warsztaty:
optymalizacja
dziatan
promocyjnych

INEXZE) Case

study: skuteczna
kampania
lokalnej firmy

Przerwa

Case
study: kampania
promujaca
dziatania
proekologiczne

Przysztosé
marketingu i
promocji firm

Podsumowanie
wiedzy - quiz i
dyskusja

Walidacja
efektéw uczenia
sie test
teoretyczny
analiza dowodéw
i deklaraciji.

Prowadzacy

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

tukasz Buryan

Data realizacji
zajeé

21-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

21-09-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

Godzina
zakonczenia

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

14:15

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45

00:45



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 687,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 250,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 192,19 PLN
Koszt osobogodziny netto 156,25 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Lukasz Buryan

Absolwent studioéw licencjackich na kierunku zarzgdzanie na uczelni ASBiRO w todzi. Certyfikowany
coach z kwalifikacjg Vocational Competence Certificate (VCC) nr 235920, cztonek stowarzyszenia
,Superwizja na Uniwersytecie Slgskim”. Prowadzi indywidualny coaching i doradztwo dla
freelanceréw, wspierajgc ich w budowaniu systeméw sprzedazowych, optymalizacji komunikacji z
klientem oraz zwiekszaniu wartosci oferowanych ustug. Posiada 5 letnie doswiadczenie w
prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce dla oséb dorostych , koncentrujgc sie na rozwijaniu
kompetencji w zakresie prowadzenia rozmoéw sprzedazowych oraz prezentacji ofert. Specjalizuje sie
takze w tworzeniu tresci w mediach spotecznosciowych i lejkdéw sprzedazowych, ktére pomagaja
klientom przycigga¢ wtasciwe kontakty i efektywnie zamykac¢ sprzedaz. Doswiadczenie zdobywat
réwniez jako przedstawiciel handlowy, co pozwala mu tgczy¢ perspektywe praktyka sprzedazy z
narzedziami rozwojowymi. Skupia sie na dziataniu i rezultatach, dbajgc jednoczesnie o to, by
komunikacja byta autentyczna i ,miekka” — dzieki temu klienci budujg pewnos¢ siebie i trwalsze
relacje z odbiorcami. Od ponad dwdch lat aktywnie wykorzystuje narzedzia sztucznej inteligencji w
codziennej pracy, ze szczegdlnym naciskiem na automatyzacje proceséw sprzedazowych. Dzieki
temu potrafi zwieksza¢ efektywnos$¢ dziatan, skracac¢ czas reakcji na potrzeby klienta oraz skalowaé
procesy sprzedazy bez utraty jakosci komunikacji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma niezbedne materiaty szkoleniowe w postaci skryptu prezentacji multimedialnej wykorzystywanej podczas zajec¢, notesu,

dtugopisu .

Informacje dodatkowe



Ujete godziny szkoleniowe sg godzinami dydaktycznymi i tj. godzina = 45 min

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania 80% punktéw z
testu wiedzy oraz analizy dowodéw i deklaraciji

Dokument potwierdza, ze zostaty zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidaciji. tzn.
osoba prowadzaca ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw ustugi.

Trener przygotowuje walidacje: zaprojektowat efekty uczenia sie, kryteria weryfikacji przez okreslenie metod ich oceny po przygotowanie
zestawu pytan testowych. Trener rozda testy uczestnikom . Nie ingeruje w jakiejkolwiek formie w ocene wynikéw testu ani w proces jego
wypetniania. Osoba walidujgca zostaje zaangazowana dopiero na etapie oceny i weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikdw. Nie
prowadzi bezposrednio dziatan zwigzanych z tworzeniem i kompletowaniem dokumentacji walidacyjne;.

Adres

ul. ks. bpa Herberta Bednorza 17
40-384 Katowice

woj. Slaskie

Kontakt

ﬁ E-mail m.hajduk@zetom.eu

Telefon (+48) 882 062 298

Matgorzata Hajduk



