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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Numer ustugi 2026/03/05/213736/3382329

& Ustuga szkoleniowa

5 25.06.2026 do 22.08.2026

Akademia Brokera — kompleksowe 14 760,00 PLN brutto
szkolenie z zakresu posrednictwa 12000,00 PLN  netto
brokerskiego w obrocie pojazdami i 388,42 PLN brutto/h
sprzetem specjalistycznym 315,79 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

[l zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do oséb petnoletnich (16+), zainteresowanych
rozpoczeciem lub rozwojem dziatalnosci brokerskiej w zakresie
posrednictwa w obrocie pojazdami oraz sprzetem specjalistycznym, w
szczegolnosci w modelu B2B.

Szkolenie dedykowane jest osobom planujgcym rozpoczecie dziatalnosci
gospodarczej, osobom prowadzgcym dziatalnos¢ handlowg lub
ustugowa, a takze osobom posiadajgcym doswiadczenie sprzedazowe,
ktére chca rozszerzyé swoje kompetencje o obszar profesjonalnych ustug
brokerskich.

Udziat w szkoleniu nie wymaga wczesniejszego doswiadczenia w branzy
brokerskiej. Ustuga umozliwia nabycie kompetencji od podstaw,
obejmujagcych zaréwno aspekty sprzedazowe, finansowe, jak i
organizacyjne dziatalno$ci brokerskiej.
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zdalna w czasie rzeczywistym

38

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do samodzielnego wykonywania dziatalnosci brokerskiej w zakresie posrednictwa w obrocie
pojazdami i sprzetem specjalistycznym w modelu B2B. Uczestnik po zakonczeniu szkolenia analizuje potrzeby klienta
biznesowego, pozyskuje kontrahentéw, przygotowuje oferty brokerskie, organizuje finansowanie (leasing/kredyt), dobiera
produkty dodatkowe oraz prowadzi negocjacje i finalizuje transakcje.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Analizuje potrzeby i profil klienta
biznesowego w zakresie zakupu
pojazdéw oraz sprzetu
specjalistycznego.

Pozyskuje klientéw w modelu B2B z
wykorzystaniem metod prospectingu i
narzedzi marketingowych.

Przygotowuje oferte brokerska
uwzgledniajaca finansowanie oraz
produkty dodatkowe.

Kryteria weryfikacji

identyfikuje potrzeby zakupowe klienta
biznesowego

formutuje pytania sytuacyjne i
problemowe

rozréznia typy klientéw w modelu B2B

dobiera rozwigzanie adekwatne do
specyfiki dziatalnosci klienta

wskazuje zrédta pozyskiwania klientow

opisuje etapy procesu prospectingu

dobiera narzedzia marketingowe do
grupy docelowej

okresla zasady budowania relacji
biznesowej

identyfikuje elementy oferty brokerskiej

oblicza marze transakcji

dobiera forme finansowania
(leasing/kredyt)

wskazuje produkty dodatkowe
(ubezpieczenia, gwarancje)

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie

Kryteria weryfikacji

Metoda walidacji

rozréznia etapy negocjaciji Wywiad swobodny
wskazuje techniki negocjacyjne Wywiad swobodny
Prowadzi negocjacje handlowe w
procesie brokerskim. identyfikuje moment zamkniecia .
. Wywiad swobodny
sprzedazy
dobiera argumentacje do typu klienta Wywiad swobodny
rozréznia rodzaje finansowania Wywiad swobodny
analizuje podstawowe parametr
.|zu1 P wowe p y Wywiad swobodny
leasingu
Organizuje proces finansowania oraz
analizuje ryzyko transakcji brokerskiej. identyfikuje czynniki ryzyka Wywiad swobodny

Finalizuje transakcje brokerska oraz
organizuje proces dostawy.

kredytowego

wskazuje dokumenty wymagane w
procesie finansowania

wskazuje etapy finalizacji transakcji

identyfikuje dokumenty sprzedazowe

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

okresla obowiazki stron transakgciji Wywiad swobodny
planuje dziatania posprzedazowe Wywiad swobodny
wskazu;e. k.anaiy promoc;ji dziatalnosci Wywiad swobodny
brokerskiej
dobiera narzedzia marketingowe do .
Prowadzi dziatania marketingowe oraz modelu B2B Wywiad swobodny
buduje marke osobistg w branzy
brokerskie;j.
opisuje zasady budowy marki osobistej Wywiad swobodny

identyfikuje zastosowanie narzedzi Al w

. Obserwacja w warunkach rzeczywistych
sprzedazy



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

identyfikuje podstawowe obowiagzki

podatkowe Wywiad swobodny

wskazuje ryzyka prawne w transakcji
jeryzykap ! Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Stosuje zasady bezpieczenstwa brokerskiej

prawnego i podatkowego w dziatalnosci

brokerskiej. rozréznia formy prowadzenia

Wywiad bod
dziatalnosci gospodarczej ywiad swobodny

okresla zakres odpowiedzialnosci stron

. . Wywiad swobodny
w procesie sprzedazy

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 walidacji?

TAK

Program

Szkolenie obejmuje 17 spotkania realizowane w wymiarze tacznie 38 godzin dydaktycznych. Zajecia prowadzone sg w formie wyktadowo-
warsztatowej, z wykorzystaniem prezentacji multimedialnych, analizy przypadkéw, omoéwienia przyktadéw rynkowych oraz elementéw
dyskusji moderowanej.

Ramowy program ustugi obejmuje nastepujace obszary tematyczne:
1. Wprowadzenie do zawodu brokera i modelu dziatalnos$ci B2B

2. Pozyskiwanie klientéw i budowanie bazy kontrahentéw

3. Metodologia sprzedazy i analiza potrzeb klienta

4. Przygotowanie oferty brokerskiej

5. Produkty dodatkowe w dziatalnosci brokerskiej



6. Leasing i formy finansowania transakcji

7. Ubezpieczenia komunikacyjne i specjalistyczne (GAP, OC/AC/NNW)
8. Gwarancje i rozszerzone formy zabezpieczenia

9. Analiza ryzyka kredytowego i leasingowego

10. Negocjacje handlowe i zamykanie sprzedazy

11. Organizacja procesu finalizacji i dostawy

12. Aspekty podatkowe i prawne dziatalnosci brokerskiej

13. Marketing, marka osobista i narzedzia cyfrowe (w tym Al)

14. Dziatania follow-up i obstuga posprzedazowa

Zajecia prowadzone sg przez praktykow branzy oraz ekspertdw specjalistycznych w zakresie finansowania, ubezpieczen i prawa.

Podziat ustugi na teorie i praktyke : teoria (41 h) , praktyka ( 12 h), test (1h)

Ustuga jest prowadzona w wymiarze zegarowym,

Przerwy sg wliczone w wymiarze ustugi

Walidacja: zostanie przeprowadzona na korncu szkolenia , dostawca zapewnia rozdzielnos¢ osobowa w zakresie realizaciji testu

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 19

Data realizacji

Przedmiot / temat Prowadzacy L,
zajeé

Wprowadzenie L
Kamil Miedlar 25-06-2026
do zawodu

Brokera

Pozyskiwanie Kamil Miedlar 30-06-2026
Klientéw

Oferowanie

— Kamil Miedlar 02-07-2026
Klientow

Produkty

Dodatkowe Kamil Migdlar 07-07-2026

Warsztat I
Kamil Miedlar 09-07-2026
Dodatkowy - Q&A

o Pawet
Leasingi . 14-07-2026
Makarewicz

Godzina
rozpoczecia

19:30

19:30

19:30

19:30

19:30

19:30

Godzina
zakonczenia

21:30

21:30

21:30

21:30

21:30

21:30

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00



Przedmiot / temat

Ubezpieczenia
OC/AC/NNW

Ubezpieczenia
GAP

Przedtuzone
Gwarancje

Analityka

oraz Ryzyka

Kredytowe/Leasi

ngowe

D Verka

Osobista -
Wprowadzenie

D o

wykorzystaé Al w

Branzy
Motoryzacyjnej

;D Verka

Osobista-
Warsztaty
POST/VIDEO

Reklamy

META/ADS

Doradztwo
Podatkowe

Bezpieczenstwo

Prawne w Branzy

Automotiv

Omoéwienie
kluczowych
whioskow-
podsumowanie

D ok by

TOP BROKEREM

Prowadzacy

Aneta Wojdylak -

Wilusz

Katarzyna
Lubaszewska

Katarzyna
Lubaszewska

Michat
Dawidowski

Kamil Miedlar

Szymon Korzepa

Kamil Miedlar

Oskar Litwin

Kamil Miedlar

Kamil Kijowski

Kamil Miedlar

Oskar Litwin

Data realizacji
zajeé

16-07-2026

21-07-2026

23-07-2026

28-07-2026

30-07-2026

04-08-2026

06-08-2026

11-08-2026

13-08-2026

20-08-2026

22-08-2026

22-08-2026

Godzina
rozpoczecia

19:30

19:30

19:30

19:30

19:30

19:30

19:30

19:30

19:30

19:30

11:00

13:00

Godzina
zakonczenia

21:30

21:30

21:30

21:30

21:30

21:30

21:30

21:30

21:30

21:30

13:00

15:00

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L X , i Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Wreczenie
Certyfikatow - Kamil Miedlar 22-08-2026 15:00 17:00 02:00
Networking
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 14 760,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 12 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 388,42 PLN
Koszt osobogodziny netto 315,79 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 8

O
o

128

Kamil Miedlar

Kamil Miedlar — przedsiebiorca, praktyk rynku motoryzacyjnego oraz broker specjalizujgcy sie w
posrednictwie w sprzedazy pojazdow. Zatozyciel pierwszej w Polsce Akademii Brokera. Posiada
ponad 6-letnie doswiadczenie w branzy motoryzacyjnej i sprzedazy.

Jest twarzg AutoDiscount.pl, ktéra specjalizuje sie w sprzedazy samochodoéw z rabatami — gtéwnie
nowych oraz lekko uzywanych pojazdéw, w tym réwniez z segmentu premium.

W ramach Akademii Brokera prowadzi szkolenia z zakresu dziatalnosci brokerskiej, sprzedazy oraz
budowania relacji z klientami. Program szkoleniowy opiera sie na praktycznych doswiadczeniach
rynkowych i rzeczywistych procesach sprzedazowych. Akademia Brokera realizowana jest w formie
kolejnych edycji szkoleniowych, a obecnie prowadzona jest czwarta edycja programu.

W szkoleniu odpowiada za prowadzenie gtéwnej czesci programu, obejmujgcej m.in. wprowadzenie
do zawodu brokera, pozyskiwanie klientéw, przygotowanie ofert brokerskich oraz organizacje
procesu sprzedazy.

228
Katarzyna Lubaszewska
Katarzyna Lubaszewska — menedzerka sprzedazy z ponad szescioletnim doswiadczeniem w branzy

ubezpieczeniowej. Specjalizuje sie w produktach ubezpieczeniowych zwigzanych z rynkiem
motoryzacyjnym, w szczegdlnosci w ubezpieczeniach GAP oraz programach przedtuzonych



gwarancji.

Posiada doswiadczenie w sprzedazy oraz doradztwie w zakresie produktdw zabezpieczajgcych
pojazdy oraz interes finansowy wtasciciela pojazdu. Absolwentka kierunku zarzgdzanie zasobami
ludzkimi oraz psychologii w biznesie.

W ramach wspétpracy z firmg DEFEND zajmuje si¢ obszarem sprzedazy oraz doradztwa w zakresie
dodatkowych produktéw ubezpieczeniowych dla rynku motoryzacyjnego.

W Akademii Brokera prowadzi modut szkoleniowy dotyczacy ubezpieczen GAP oraz przedtuzonych
gwarancji, w ramach ktérego omawia zasady dziatania tych produktéw, ich zastosowanie w procesie
brokerskim oraz sposoby zabezpieczenia interesu finansowego klienta w przypadku szkody
catkowitej, kradziezy pojazdu lub kosztownych napraw po zakonczeniu gwarancji producenta.

3z8

Pawel Makarewicz

awet Makarewicz — ekspert w zakresie finansowania pojazdéw oraz produktéw leasingowych.
Absolwent Wydziatu Nauk Ekonomicznych Uniwersytetu Warszawskiego.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w sektorze finansowym, zdobyte m.in. w instytucjach takich jak
Volvo Financial Services oraz Mercedes-Benz Leasing, gdzie zajmowat sie obszarem finansowania
pojazddw oraz wspoétpraca z partnerami biznesowymi. Obecnie petni funkcje Prezesa Zarzadu w Fl
Finance Polska, firmie specjalizujgcej sie w doradztwie finansowym oraz organizacji finansowania
dla przedsiebiorstw.

Specjalizuje sie w zagadnieniach zwigzanych z leasingiem, finansowaniem pojazdéw oraz analizg
parametréw finansowych transakcji. W Akademii Brokera odpowiada za prowadzenie modutéw
dotyczacych finansowania pojazdéw, zasad dziatania leasingu oraz analizy ofert finansowych w
procesie brokerskim.

428

Kamil Kijowski

Kamil Kijowski — adwokat z wieloletnim doswiadczeniem w obstudze prawnej przedsiebiorcéw oraz
klientédw indywidualnych. Prowadzi kancelarie prawng dziatajgcg na terenie catej Polski,
specjalizujgc sie w zagadnieniach zwigzanych z transakcjami handlowymi, negocjacjami, sporami
prawnymi oraz zabezpieczaniem interesow stron w relacjach biznesowych.

W swojej praktyce zawodowej zajmuje sig¢ doradztwem prawnym dla firm oraz wspieraniem
przedsiebiorcow w zakresie przygotowania uméw, prowadzenia negocjacji oraz rozwigzywania
sporow prawnych. Posiada rowniez doswiadczenie w prowadzeniu mediacji oraz w
przygotowywaniu rozwigzan prawnych umozliwiajgcych bezpieczne prowadzenie dziatalnosci
gospodarcze;.

Specjalizuje sie w praktycznym zastosowaniu przepiséw prawa w dziatalnosci biznesowej,
koncentrujac sie na rozwigzaniach pozwalajgcych ograniczaé ryzyka prawne w relacjach
handlowych.

W Akademii Brokera prowadzi modut szkoleniowy dotyczacy aspektéw prawnych dziatalnosci
brokerskiej w branzy motoryzacyjnej, w ramach ktérego omawia najczestsze btedy popetniane przez
posrednikéw, zasady przygotowania umow oraz sposoby zabezpieczenia intereséw stron w procesie
wspotpracy z klientem.

528

Aneta Wojdylak - Wilusz

Aneta Wojdylak-Wilusz — ekspertka w dziedzinie ubezpieczen komunikacyjnych z ponad 10-letnim
doswiadczeniem w branzy ubezpieczeniowej. Specjalizuje sie w produktach komunikacyjnych, w
szczegolnosci w ubezpieczeniach OC, AC oraz NNW.

Jest wtascicielka trzech punktéw partnerskich sieci CUK Ubezpieczenia. Dzieki wieloletniej praktyce
w sprzedazy oraz doradztwie ubezpieczeniowym zdobyta liczne wyréznienia branzowe, w tym
ogolnopolskie nagrody w obszarze produktéw komunikacyjnych. Obecnie znajduje sie w Scistej



czotéwce partnerow sieci CUK w Polsce pod wzgledem przypisu sktadki.

Posiada szerokie doswiadczenie w doradztwie dla klientéw indywidualnych oraz przedsigebiorcéw w
zakresie doboru optymalnych rozwigzan ubezpieczeniowych.

W Akademii Brokera prowadzi modut szkoleniowy dotyczacy ubezpieczen komunikacyjnych, w
ramach ktérego omawia rodzaje ubezpieczen pojazdéw (OC, AC, NNW), zasady ich dziatania, zakres
ochrony oraz sposob przygotowania optymalnej oferty ubezpieczeniowej dla klienta.

6z8

Michat Dawidowski

Michat Dawidowski — ekspert z wieloletnim doswiadczeniem w obszarze analizy ryzyka
kredytowego oraz finansowania pojazdéw. Swojg kariere zawodowga rozpoczat jako analityk
kredytowy, zdobywajgc doswiadczenie m.in. w firmie IMPULS-Leasing oraz w PKO BP.

W kolejnych latach rozwijat kompetencje w obszarze sprzedazy i finansowania, specjalizujgc sie w
obstudze ztozonych i niestandardowych transakc;ji leasingowych. Doswiadczenie zdobywat w takich
instytucjach jak Millennium Leasing, Santander oraz PKO BP, wspétpracujac z przedsiebiorcami w
zakresie finansowania pojazdéw oraz oceny ryzyka kredytowego.

Specjalizuje sige w analizie wnioskow leasingowych, wspétpracy z analitykami kredytowymi oraz
przygotowaniu dokumentacji niezbednej do uzyskania finansowania.

W Akademii Brokera prowadzi modut szkoleniowy dotyczacy analizy ryzyka kredytowego oraz
finansowania leasingowego, w ramach ktérego omawia zasady oceny zdolnosci finansowej klienta,
wspétprace z instytucjami finansowymi oraz przygotowanie wnioskéw leasingowych w procesie
brokerskim.

728

Oskar Litwin

Oskar Litwin — ekspert w zakresie marketingu internetowego oraz pozyskiwania klientéw z
wykorzystaniem ptatnych kampanii reklamowych. Posiada ponad 10-letnie doswiadczenie w
planowaniu i prowadzeniu dziatan marketingowych w srodowisku cyfrowym.

W trakcie swojej kariery zarzgdzat budzetami reklamowymi o tgcznej wartosci przekraczajacej 15
miliondw ztotych, realizujgc kampanie marketingowe dla firm z réznych branz. Posiada status
partnera Meta, a prowadzone przez niego dziatania marketingowe przyczynity sie do wygenerowania
wielomilionowych przychodéw dla obstugiwanych przedsigbiorstw.

Specjalizuje sie w projektowaniu strategii marketingowych, prowadzeniu kampanii reklamowych w
mediach spotecznosciowych oraz budowaniu systemow pozyskiwania klientow wspierajgcych
proces sprzedazy.

W Akademii Brokera prowadzi modut szkoleniowy dotyczacy marketingu oraz pozyskiwania
klientow, w ramach ktérego omawia metody budowania systemow generowania leadow
sprzedazowych oraz wykorzystania narzedzi marketingowych w dziatalnosci brokerskie;.

828

Szymon Korzepa

Szymon Korzepa — przedsiebiorca oraz praktyk w zakresie wykorzystania narzedzi sztucznej
inteligencji w biznesie. Od 2023 roku zajmuje sie wdrazaniem oraz praktycznym wykorzystaniem
rozwigzan Al w obszarze marketingu, sprzedazy oraz automatyzacji proceséw biznesowych.
Specjalizuje sie w zastosowaniu narzedzi sztucznej inteligencji w dziataniach marketingowych, w
szczegolnosci w obszarze automatyzacji marketingu, tworzenia tresci sprzedazowych, optymalizaciji
dziatan w mediach spotecznosciowych oraz usprawniania proceséw komunikac;ji z klientem.
Prowadzi konsultacje oraz szkolenia dla przedsiebiorcow w zakresie praktycznego wykorzystania
narzedzi Al w codziennym funkcjonowaniu firmy, pomagajac w zwiekszaniu efektywnosci dziatan
marketingowych i sprzedazowych.

W Akademii Brokera wystepuje jako gos$¢ specjalny oraz prowadzi warsztat typu mastermind
poswiecony wykorzystaniu sztucznej inteligencji w dziatalnosci brokerskiej. W trakcie spotkania



omawia praktyczne zastosowania narzedzi Al w procesie sprzedazy, tworzeniu ofert oraz
automatyzacji dziatan marketingowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

W RAMACH AKADEMII OTRZYMASZ:

Ekskluzywne i skuteczne metody sprzedazy

Dostep do bazy samochoddéw z gotowymi prowizjami
Narzedzia do obliczania leasingéw

Wsparcie zespotu miedzy 9-17

Certyfikat, Statuetka itd

Warunki uczestnictwa

Warunkiem zdobycia certyfikatu \e jest przystgpienie do Egzaminu . Na egzamin uczestnik nie musi dokonywa¢ osobnego zapisu oraz
jest w koszt ustugi.

Uczestnicy przyjmuja do wiadomosci, ze ustuga moze byé poddana monitoringowi z ramienia Operatora lub PARP i wyrazajg na to zgode.
Uczestnik ma obowigzek zapisania sie na ustuge przez BUR co najmniej w dniu zakorczenia rekrutaciji.

Organizator zapewnia dostepnos$¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dnia
19 lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci
dla polityki spdjnosci 2021-2027". W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien prosimy o kontakt przed zapisem na
ustuge!

Informacje dodatkowe

Podstawa zwolnienia z VAT:
1) art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ Ustawy z dnia 11 marca 2024 o podatku od towaréw i ustug - w przypadku dofinansowania w wysokosci 100%

2) § 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towardw i ustug oraz
warunkéw stosowania tych zwolnien - w przypadku dofinansowania w co najmniej 70%

3) W przypadku braku uzyskania dofinansowania lub uzyskania dofinansowania ponizej 70%, do ceny ustugi nalezy doliczy¢ 23% VAT

Warunki techniczne

Uczestnik powinien posiadac urzadzenie z dostepem do internetu (komputer, laptop, tablet lub smartfon) umozliwiajgce udziat w
zajeciach online oraz dostep do platformy komunikacyjnej wykorzystywanej w trakcie szkolenia.

Wymagane jest stabilne tagcze internetowe umozliwiajgce transmisje audio i wideo oraz korzystanie z aktualnej przegladarki internetowe;j.

Zalecane jest posiadanie sprawnego mikrofonu umozliwiajgcego aktywny udziat w zajeciach. Korzystanie z kamery jest rekomendowane
w celu zapewnienia interakcji z prowadzacym, jednak nie jest obowigzkowe.

Nie jest wymagane instalowanie specjalistycznego oprogramowania ani wczesniejsze przygotowanie techniczne.



Kontakt

ﬁ E-mail kontaktglobalmedia@gmail.com

Telefon (+48) 507 091 226

Dominika Rutka



