Mozliwos$¢ dofinansowania

Relacja jako kapitat — nowoczesne 4 360,00 PLN brutto
podejscie do obstugi klienta - szkolenie 4360,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/10/23/50129/3101140 218,00 PLN brutto/h
RIS 218,00 PLN netto/h

FUNDACJA ROZWOJU
INTELIGENTNYCH SPECJALIZACII

Fundacja Rozwoju
Inteligentnych
Specjalizacji

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

Kk kk Kk 50/5  (@© o0h
2780 ocen B 04.12.2025 do 08.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie ,Relacja jako kapitat — nowoczesne podejscie do obstugi
klienta” jest skierowane do wtascicieli firm, menedzeréw, specjalistow ds.
sprzedazy, marketingu i obstugi klienta oraz oséb rozpoczynajgcych
kariere lub planujacych przebranzowienie. Uczestnicy poznaja techniki
rozpoznawania potrzeb klienta i dopasowywania wartosci oferty, naucza
. sie prowadzi¢ rozmowy sprzedazowe oparte na zaufaniu, empatii i
Grupa docelowa ustugi . | . il )
argumentaciji, tworzy¢ oferty prezentujace korzysci w sposéb
przekonujacy i zorientowany na efekt, a takze skutecznie domykaé
sprzedaz i pracowac z obiekcjami klientéw. Program obejmuje réwniez
nowoczesne narzedzia relacyjnosci (CRM, automatyzacja, sztuczna
inteligencja), komunikacje w $rodowisku cyfrowym, analityke relacyjna i
projektowanie strategii relacyjnej jako zrédta przewagi konkurencyjne;.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 03-12-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga “Relacja jako kapitat — nowoczesne podejscie do obstugi klienta - szkolenie” przygotowuje do skutecznego
budowania, rozwijania i utrzymywania wartosciowych relacji z klientami, opartych na zaufaniu, empatii, personalizacji i
dtugofalowym zaangazowaniu. Uczestnicy nauczg sie budowac pozytywne doswiadczenia klienta, skutecznie
komunikowac sie i wykorzystywac relacje jako zaséb zwiekszajacy satysfakcje, lojalnos¢ i wartos¢ firmy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje réznice
miedzy podejsciem transakcyjnym a
relacyjnym w obstudze klienta.

Uczestnik identyfikuje technologie
wspierajace rozwdj relacji z klientami.

Uczestnik rozpoznaje kluczowe punkty
styku klienta z firma w cyklu
doswiadczenia zakupowego.

Uczestnik charakteryzuje zasady
relacyjnej komunikacji w $srodowisku
cyfrowym.

Uczestnik identyfikuje dane przydatne w
analizie relaciji z klientami.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi wskaza¢ co najmniej
trzy réznice miedzy relacja jednorazowa
arelacjg dtugofalowa

Uczestnik wyjasnia, w jaki sposéb
podejscie relacyjne wptywa na
utrzymanie klienta, wskazujac dwa
mechanizmy tego wptywu

Uczestnik wskazuje konkretne
narzedzia cyfrowe stosowane w
komunikac;ji i analizie klienta.

Uczestnik wskazuje funkcje jednego z
narzedzi w procesie personalizacji
kontaktu.

Uczestnik wyjasnia znaczenie
emocjonalnych doswiadczen klienta w
procesie zakupowym

Uczestnik identyfikuje i potrafi nazwaé
trzy btedy komunikacyjne, ktére
utrudniajg budowanie zaufania w relacji
z klientem

Uczestnik wskazuje dane, ktére mozna
wykorzysta¢ do oceny satysfakciji
klienta.

Uczestnik charakteryzuje sposéb
analizy danych w celu optymalizaciji
kontaktu z klientem.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje znaczenie
relacji wewnetrznych w budowaniu
zaufania klientow.

Uczestnik identyfikuje etapy budowy
strategii relacyjnej dostosowanej do
skali przedsiebiorstwa.

Uczestnik rozpoznaje potrzeby klienta
oraz czynniki wptywajace na jego
decyzje zakupowe.

Uczestnik potrafi prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowa z wykorzystaniem technik
aktywnego stuchania i dopasowanego
jezyka korzysci.

Uczestnik potrafi przygotowaé
atrakcyjna oferte handlowa w
odpowiedzi na konkretne zapytanie
klienta.

Uczestnik stosuje podstawowe techniki
domykania sprzedazy i reagowania na
obiekcje w kontakcie z klientem.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik rozpoznaje prawidtowe
zaleznosci miedzy jakos$cig komunikacji
w zespole a lojalnoscia klientéw,
wybierajac poprawne stwierdzenie
sposrdd trzech podanych

Uczestnik rozpoznaje znaczenie
wartosci relacyjnych w kulturze
organizacyjnej, wybierajac poprawne
stwierdzenie spos$réd trzech podanych

Uczestnik rozpoznaje elementy
poprawnego planu dziatan relacyjnych
na okreslony okres, wybierajac
wilasciwe stwierdzenie sposrod
podanych

Uczestnik rozpoznaje kluczowe
ograniczenia i mozliwosci zwigzane z
wdrazaniem strategii w
przedsigbiorstwie, wybierajgc poprawne
stwierdzenie sposréd podanych

Uczestnik rozpoznaje elementy analizy
sytuacji zakupowej klienta oraz
kluczowe motywatory decyzji
zakupowych, wybierajac poprawne
stwierdzenie sposréd podanych

Uczestnik rozpoznaje elementy
skutecznej rozmowy sprzedazowej,
wybierajac poprawne stwierdzenie
sposréd podanych

Uczestnik rozpoznaje cechy oferty
dopasowanej do potrzeb klienta

Uczestnik rozpoznaje skuteczne
techniki domykania sprzedazy oraz
sposoby reagowania na obiekcje klienta
w sposoéb podtrzymujacy relacje,
wybierajac poprawne stwierdzenie
sposrod podanych

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



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

1. Zmiana paradygmatu - od sprzedazy transakcyjnej do relacyjnej - 2 godziny 50 minut zajec¢ teoretycznych

e Czym jest relacyjnos¢ w ujeciu wspétczesnego zarzadzania

¢ Nowe oczekiwania klientow — personalizacja, elastycznos¢, partnerstwo

¢ Rola relacji w przedsiebiorstwie jako zrédta trwatej przewagi konkurencyjnej
Jak budowac kapitat relacyjny i mierzy¢ jego wartosé

2. Nowoczesne narzedzia budowania relacji z klientami - 2 godziny 55 minut zajec¢ teoretycznych

¢ Przeglad technologii wspierajgcych relacyjnos¢: CRM, automatyzacja, narzedzia feedbackowe
» Komunikacja z klientem w $wiecie omnichannel: e-mail, social media, czaty, wideo

¢ Budowanie relacji za pomoca newsletteréw, segmentacji i marketingu kontekstowego

* Wykorzystanie sztucznej inteligencji (Al) w personalizacji do§wiadczen klienta

3. Projektowanie relacji z klientem - 2 godziny zaje¢ teoretycznych

¢ Mapa podrdzy klienta (Customer Journey Map) - jak identyfikowac¢ punkty kontaktu i relacyjne momenty prawdy
¢ Projektowanie doswiadczen klienta w oparciu o dane i emocje

e Strategia doswiadczen - drobne interakcje budujace lojalnos¢

e Zasady tworzenia spdjnego i relacyjnego ekosystemu kontaktéw klienta z firma

4. Komunikacja zorientowana na klienta i sprzedaz relacyjna - 4 godziny zajec¢ praktycznych

e Komunikacja w $rodowisku cyfrowym — jak przenie$é relacyjnos¢ do $wiata online

¢ Scenariusze komunikacyjne w réznych kanatach (mail, telefon, social media)

¢ Rozpoznawanie potrzeb klienta i okreslanie wartosci oferty — jak zrozumie¢, czego naprawde szuka klient i jak dostosowac¢ komunikat
sprzedazowy

¢ Budowanie relacji i prowadzenie rozmow sprzedazowych — techniki zadawania pytan, stuchania i argumentowania

e Tworzenie ofert i prezentowanie korzysci — jak przedstawi¢ ustuge w sposéb zrozumiaty, przekonujacy i zorientowany na efekt

e Domykanie sprzedazy i praca z obiekcjami — jak skutecznie finalizowa¢ sprzedaz i odpowiada¢ na trudne pytania klientéw

e Zarzadzanie trudnymi sytuacjami i odzyskiwanie klienta

5. Analityka relacyjna — dane jako zrédto wiedzy o kliencie - 2 godziny zaje¢ praktycznych

e Jakie dane zbieraé, by lepiej rozumiec relacje z klientami
¢ Monitoring satysfakg;ji i lojalnosci
¢ Wykorzystanie danych do podejmowania decyzji relacyjnych

6. Relacje w kulturze organizacyjnej przedsiebiorstwa - 2 godziny 45 minut zaje¢ teoretycznych

e Jak relacje z klientem zaczynaja sie od wewnetrznych relacji w firmie
e Wartosci relacyjne jako element modelu biznesowego i misji firmy

¢ Spéjnos¢ komunikacji zespotu jako klucz do zaufania klientow

e Tworzenie kodeksu relacji — wewnetrznego standardu obstugi klienta

7. Tworzenie strategii relacyjnej - 2 godziny zajec¢ praktycznych



e Jak stworzy¢ strategie relacyjng dostosowang do mozliwosci firmy

¢ Planowanie relacyjnych dziatan rocznych, miesiecznych i tygodniowych
¢ Wykorzystanie wiedzy o potrzebach klientéw do projektowania dtugofalowych dziatan sprzedazowych i relacyjnych

8. Walidacja - 1 godzina praktyczna

e Liczba godzin ustugi: 20 (ustuga jest realizowane w godzinach zegarowych 1 h szkolenia = 60 min.):
¢ Liczba godzin teoretycznych - 10 godzin 30 minut

¢ Liczba godzin praktycznych - 9 godzin
e Liczba przerw - dwie przerwy 15-minutowe.

Format szkolenia w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy LiveWebinar:

e wyktady i prezentacje prowadzone przez trenera,
e warsztaty praktyczne i case studies umozliwiajace zastosowanie wiedzy w rzeczywistych sytuacjach marketingowych,

¢ analiza przyktaddéw strategii i kampanii marketingowych wykorzystujgcych narzedzia sztucznej inteligencji.

Walidacja - test wiedzy online i umiejetnosci z zakresu tematycznego szkolenia:

e Forma: test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie (online)

e (Czas przeznaczony na wykonanie testu: 45 minut

e Prog zaliczenia: 75%

¢ Metoda testu: 20 pytan

¢ Narzedzie: platforma Google Forms

Przerwy:

e Przerwy zostaty zaplanowane i sg uwzglednione w harmonogramie, sg wliczane do procesu ksztatcenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 32

Przedmiot / temat
zajec

Zmiana

paradygmatu -
od sprzedazy
transakcyjnej do
relacyjnej: czym
jest relacyjnosé
W ujeciu
wspotczesnego
zarzadzania

Zmiana

paradygmatu —
od sprzedazy
transakcyjnej do
relacyjnej: nowe
oczekiwania
klientéw —
personalizacja,
elastycznosé,
partnerstwo

Prowadzacy

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Data realizaciji
zajec

04-12-2025

04-12-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

Godzina
zakonczenia

08:45

09:30

Liczba godzin

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajet

Zmiana

paradygmatu -
od sprzedazy
transakcyjnej do
relacyjnej: rola
relacji w
przedsiebiorstwi
e jako zrédta
trwatej przewagi
konkurencyjnej

Zmiana

paradygmatu —
od sprzedazy
transakcyjnej do
relacyjnej: jak
budowa¢ kapitat
relacyjny i
mierzy¢ jego
wartosé

Nowoczesne
narzedzia
budowania relacji
z klientami:
przeglad
technologii
wspierajacych
relacyjnosc¢ -
CRM,
automatyzacja,
narzedzia
feedbackowe

Nowoczesne
narzedzia
budowania relacji
z klientami:
komunikacja z
klientem w
Swiecie
omnichannel - e-
mail, social
media, czaty,
wideo

Przerwa

Prowadzacy

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Data realizacji
zajeé

04-12-2025

04-12-2025

04-12-2025

04-12-2025

04-12-2025

Godzina
rozpoczecia

09:30

10:15

10:50

11:20

12:00

Godzina
zakonczenia

10:15

10:50

11:20

12:00

12:15

Liczba godzin

00:45

00:35

00:30

00:40

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Nowoczesne
narzedzia
budowania relacji
z klientami:
budowanie relacji
za pomoca
newsletterow,
segmentacji i
marketingu
kontekstowego

Nowoczesne
narzedzia
budowania relacji
z klientami:
wykorzystanie
sztucznej
inteligencji (Al) w
personalizacji
doswiadczen
klienta

Projektowanie
relacji z klientem:
mapa podrézy
klienta
(Customer
Journey Map) -
jak identyfikowaé
punkty kontaktu i
relacyjne
momenty prawdy

Projektowanie
relacji z klientem:
projektowanie
doswiadczen
klienta w oparciu
o dane i emocje

Projektowanie
relacji z klientem:
strategia
doswiadczen -
drobne interakcje
budujace
lojalnosé

Prowadzacy

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Data realizacji
zajeé

04-12-2025

04-12-2025

04-12-2025

04-12-2025

04-12-2025

Godzina
rozpoczecia

12:15

13:15

14:00

14:30

15:00

Godzina
zakonczenia

13:15

14:00

14:30

15:00

15:30

Liczba godzin

01:00

00:45

00:30

00:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Projektowanie
relacji z klientem:
zasady tworzenia
spoéjnego i
relacyjnego
ekosystemu
kontaktow
klienta z firma

Komunikacja
zorientowana na
klienta i sprzedaz
relacyjna:
komunikacja w
srodowisku
cyfrowym - jak
przenies¢
relacyjnos¢ do
$wiata online

Komunikacja
zorientowana na
klienta i sprzedaz
relacyjna:
scenariusze
komunikacyjne w
réznych kanatach
(mail, telefon,
social media)

Komunikacja
zorientowana na
klienta i sprzedaz
relacyjna:
rozpoznawanie
potrzeb klienta i
okreslanie
wartosci oferty —
jak zrozumieg¢,
czego naprawde
szuka klient i jak
dostosowaé
komunikat
sprzedazowy

Prowadzacy

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Data realizacji
zajeé

04-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

Godzina
rozpoczecia

15:30

08:00

08:45

09:25

Godzina
zakonczenia

16:00

08:45

09:25

10:00

Liczba godzin

00:30

00:45

00:40

00:35



Przedmiot / temat
zajec

Komunikacja
zorientowana na
klienta i sprzedaz
relacyjna:
budowanie relacji
i prowadzenie
rozmoéw
sprzedazowych -
techniki
zadawania pytan,
stuchania i
argumentowania

Komunikacja
zorientowana na
klienta i sprzedaz
relacyjna:
tworzenie ofert i
prezentowanie
korzysci — jak
przedstawi¢
ustuge w sposéb
zrozumiaty,
przekonujacy i
zorientowany na
efekt

Komunikacja
zorientowana na
klienta i sprzedaz
relacyjna:
domykanie
sprzedazy i praca
z obiekcjami -
jak skutecznie
finalizowac¢
sprzedaz i
odpowiadaé na
trudne pytania
klientow

Komunikacja
zorientowana na
klienta i sprzedaz
relacyjna:
zarzadzanie
trudnymi
sytuacjami i
odzyskiwanie
klienta

Prowadzacy

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Data realizacji
zajeé

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

10:30

11:00

11:30

Godzina
zakonczenia

10:30

11:00

11:30

12:00

Liczba godzin

00:30

00:30

00:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Analityka

relacyjna — dane
jako zrédto
wiedzy o kliencie:
jakie dane
zbieraé, by lepiej
rozumie¢ relacje
z klientami

PEPE7) Analityka
relacyjna - dane
jako zZrédto
wiedzy o kliencie:
monitoring
satysfakgciji i
lojalnosci

Analityka

relacyjna - dane
jako zrédto
wiedzy o kliencie:
wykorzystanie
danych do
podejmowania
decyzji
relacyjnych

Relacje w

kulturze
organizacyjnej
przedsiebiorstwa
: jak relacje z
klientem
zaczynaja sie od
wewnetrznych
relacji w firmie

Relacje w

kulturze
organizacyjnej
przedsiebiorstwa
: wartosci
relacyjne jako
element modelu
biznesowego i
mis;ji firmy

Prowadzacy

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Data realizacji
zajeé

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

Godzina
rozpoczecia

12:00

12:15

13:15

13:45

14:15

15:00

Godzina
zakonczenia

12:15

13:15

13:45

14:15

15:00

15:30

Liczba godzin

00:15

01:00

00:30

00:30

00:45

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Relacje w

kulturze
organizacyjnej
przedsiebiorstwa
: spéjnosé
komunikaciji
zespotu jako
klucz do zaufania
klientéw

PER%7) Relacje w
kulturze
organizacyjnej
przedsigbiorstwa
: tworzenie
kodeksu relacji —
wewnetrznego
standardu
obstugi klienta

PEPE7) Tworzenie
strategii
relacyjnej: jak
stworzy¢
strategie
relacyjna
dostosowang do
mozliwosci firmy

Tworzenie

strategii
relacyjnej:
planowanie
relacyjnych
dziatan rocznych,
miesigcznych i
tygodniowych

Tworzenie

strategii
relacyjnej:
wykorzystanie
wiedzy o
potrzebach
klientéw do
projektowania
dtugofalowych
dziatan
sprzedazowych i
relacyjnych

Walidacja

Prowadzacy

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Marcin
Lenkiewicz

Data realizacji
zajeé

05-12-2025

08-12-2025

08-12-2025

08-12-2025

08-12-2025

08-12-2025

Godzina
rozpoczecia

15:30

08:00

09:00

10:00

10:30

11:00

Godzina
zakonczenia

16:00

09:00

10:00

10:30

11:00

12:00

Liczba godzin

00:30

01:00

01:00

00:30

00:30

01:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 360,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 360,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 218,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 218,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Marcin Lenkiewicz

Trener i menedzer projektéw z wieloletnim doswiadczeniem w obszarze komunikacji, zarzadzania
relacjami oraz wdrazania nowoczesnych technologii w biznesie. Absolwent Uniwersytetu w
Biatymstoku (magister socjologii) oraz Wyzszej Szkoty Administracji Publicznej im. S. Staszica w
Biatymstoku (licencjat z administracji publicznej i filozofii). Ukoniczyt takze studia badawcze na
Uniwersytecie w Kyoto w Japonii (2009-2011) z zakresu etyki biznesu i kultury organizacyjnej, gdzie
zgtebiat relacyjne podejscie do obstugi klienta i wartosci organizacyjnych.

0d 2016 roku prowadzi szkolenia i warsztaty dla firm i instytucji w Polsce i za granicg, m.in. z
zarzadzania relacjami z klientami, komunikacji, kultury organizacyjnej i wykorzystania sztucznej
inteligencji w personalizacji doswiadczen klienta. Prowadzit szkolenia dla kadry Magneti Marelli
dotyczace relacyjnej kultury organizacyjnej i komunikacji miedzykulturowej. Jako Project Manager w
IGK Group Credit Management zarzgdzat procesami komunikacyjnymi i relacyjnymi w zespotach
migdzynarodowych.

Posiada praktyczne kompetencje w zakresie narzedzi CRM, automatyzacji, feedbacku oraz
wykorzystania Al (OpenAl, Gemini, Perplexity Al) w budowaniu relacji i analityce relacyjnej. Laczy
wiedze teoretyczng z praktyka w projektowaniu strategii relacyjnych, komunikacji zorientowanej na
klienta i budowaniu kultury organizacyjnej opartej na relacyjnosci.

W ciggu ostatnich 5 lat Pan Lenkiewicz prowadzit szkolenia w tej samej lub pokrewnej tematyce.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma Ceryfikat ukoriczenia szkolenia oraz materiaty w formie prezentacji przygotowanej na

potrzeby szkolenia.

Warunki uczestnictwa



Warunkiem zaliczenia ustugi jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie testu wiedzy
(75%).

Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez wygenerowane raporty z logowania z kazdego dnia
szkolenia.

Informacje dodatkowe

Ustuga zwolniona z VAT na podstawie podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT w zw. z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia MF z
20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzacg i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;j.

Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzetowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$é korzystania z urzagdzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem
conajmniej 5SMB/s oraz wyposarzonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac¢:

¢ Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;
¢ 2 GB pamieci RAM lub wiecej;
¢ System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeQS, Android, I0S - zalecane najnowsze wersje;

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek:
Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Kody dostepowe do ustugi:

Szkolenie bedzie sie odbywaé za pomocag platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link. Program umozliwia
prezentacje ekranu.

https://livewebinar.com/135-788-738
W razie probleméw technicznych szkolenie zostanie przeniesione na platforme ZOOM.
Link wygasnie po zakonczeniu szkolenia - 08.12.2025 o godzinie 12:05

Uczestnicy, trener oraz Operator drogg mailowg otrzymaja dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia

Kontakt

ﬁ E-mail paulenka@bosfundacja.pl

Telefon (+48) 536 210 297

Natallia Paulenka



