Mozliwos$¢ dofinansowania

ZETom'

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

odpowiedzialnoscig

Yk %k Kk 49/5
6 126 ocen

Zarzadzanie procesami sprzedazowymi w 5 500,00 PLN brutto
przedsiebiorstwie w warunkach 5500,00 PLN  netto
zmiennosci rynkowej. Ustuga w formie 211,54 PLN brutto/h
zdalnej w czasie rzeczywistym. 211,54 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/04/10/7675/3476632 21344 PLN cenarynkowa @

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

® 26h
5 27.04.2026 do 29.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Grupa docelowa:

¢ handlowcy

e doradcy

e sprzedawcy

¢ przedstawiciele handlowi

e pracownicy bez doswiadczenia wdrazani do dziatan sprzedazowych

Szkolenie skierowane jest do 0séb, ktére:

e pracujg w sprzedazy lub obstudze klienta

e realizujg zadania zwigzane ze sprzedazg, budowaniem relacji i
dostosowywaniem sie do zmian rynkowych,

¢ posiadajg podstawowa wiedze z zakresu sprzedazy i komunikacji,

¢ sg gotowe rozwija¢ umiejetnosci miekkie: elastycznos$¢, odpornosé
psychiczna i relacyjnosé.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikéw 16

Data zakonczenia rekrutacji 26-04-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi

26



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikdw oraz ich organizacji do skutecznego dziatania w zmiennym srodowisku
sprzedazy poprzez rozwoj elastycznosci, odpornosci psychicznej i budowanie dtugotrwatych relacji z klientami.
Uczestnicy nauczg sie adaptowac strategie sprzedazowe do dynamicznych warunkéw rynkowych oraz rozwija¢
kompetencje psychospoteczne niezbedne w nowoczesnym handlu w szczegdlnosci w firmach znajdujgcych sie w
okresowych trudnosciach.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

WIEDZA: Charakteryzuje role
elastycznosci w pracy handlowca

UMIEJETNOSC: Okresla znaczenie
odpornosci psychicznej w kontaktach z
klientem

WIEDZA: Opisuje techniki budowania i
utrzymywania relacji z klientem

UMIEJETNOSC: Dopasowuije stylu
sprzedazy do typu klienta

UMIEJETNOSC: Rozréznia zachowania
asertywne, ulegte i agresywne w
kontekscie sprzedazy

WIEDZA: Wymienia metody
utrzymywania motywacji i
zaangazowania w trudnych warunkach
sprzedazy

KOMPETENCJE SPOLECZNE:
Identyfikuje elementy komunikacji
wspierajace relacyjnosc¢

KOMPETENCJE SPOLECZNE: Zna
zasady adaptacyjnego zarzadzania
soba w sytuacjach zmian

Kryteria weryfikacji

Wymienia przyktady zastosowania
elastycznego podej$cia w sprzedazy

Stosuje strategie radzenia sobie ze
stresem i niepowodzeniem w sprzedazy

Wymienia kluczowe elementy relacji
sprzedazowej i wskazuje dziatania
utrwalajace lojalnosé¢ klienta

Przyporzadkowuje techniki
sprzedazowe do styléw zachowan
klienta

Identyfikuje postawy i zachowania w
opisanych sytuacjach sprzedazowych

Podaje sposoby samoregulac;ji i
utrzymywania koncentracji na celach
handlowych

Wskazuje techniki aktywnego
stuchania, parafrazy, komunikacji
empatycznej

Okresla, jakie dziatania pomagaja
dostosowac¢ si¢ do zmian rynkowych
lub organizacyjnych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Dzien 1: Elastycznosé w sprzedazy — dostosowanie do zmieniajacego sie rynku

e Wprowadzenie do szkolenia: cele, zasady, oczekiwania uczestnikéw — rozmowa na zywo, czat

» Elastycznos$¢ jako kluczowa kompetencja w zarzadzaniu sprzedazg i przedsigbiorstwem — ¢wiczenia

¢ Analiza zmian rynkowych — co wptywa na potrzebe elastycznos$ci — rozmowa na zywo, czat

¢ Adaptacyjnos$¢ vs. sztywnos¢ w zarzadzaniu — analiza styléw podejmowania decyzji — ¢wiczenia

e Studium przypadkéw - jak zmieni¢ podejscie do klienta w trudnych warunkach + zarzadzanie strategig sprzedazy (dobér dziatan do
sytuacji rynkowej) — ¢wiczenia

e Omowienie narzedzi wspierajgcych elastycznosé (CRM, dane, automatyzacja) — rozmowa na zywo, czat

¢ Rola relacji w zarzadzaniu sprzedazg i budowaniu wartosci przedsiebiorstwa — rozmowa na zywo, czat

¢ Techniki budowania dtugofalowych relaciji z klientem — rozmowa na zywo, czat

e Podsumowanie dnia, refleksja, pytania — rozmowa na zywo, czat

Dzien 2: Relacje w sprzedazy - od transakcji do partnerstwa

¢ Komunikacja relacyjna: aktywne stuchanie, empatia, dopasowanie stylu — ¢wiczenia

e Asertywnos$¢ w relacjach sprzedazowych — scenki i analiza — ¢wiczenia

e Personalizacja oferty jako forma pogtebiania relacji — rozmowa na zywo, czat

e Zarzadzanie relacjami po sprzedazy — follow-up, lojalno$é, obstuga posprzedazowa — rozmowa na zywo, czat
e Praca na case study — przyktady relacyjnego podejscia do klientéw — éwiczenia

e Wprowadzenie do pojecia odpornosci psychicznej — czym jest i dlaczego jest kluczowa — rozmowa na zywo
e Stres w sprzedazy — zrédta, mechanizmy, konsekwencje — rozmowa na zywo

e Strategie radzenia sobie z porazkami i odrzuceniem — ¢éwiczenia

¢ Podsumowanie i feedback — rozmowa na zywo, czat

Dzien 3: Odpornosé psychiczna i wdrozenie kompetencji w praktyce. Nowe otwarcie — integracja kompetencji i wdrozenie

¢ Motywacja wewnetrzna — jak jg pielegnowa¢ w trudnych momentach - rozmowa na zywo

¢ Techniki samoregulacji i wzmacniania odpornosci (oddech, fokus, dialog wewnetrzny) + praca nad postawg (pozytywnos¢,
elastycznos¢ poznawcza, samoswiadomosé) — ¢wiczenia

e Praca w zespole a odpornos¢ — jak wspierac¢ i korzysta¢ z grupy — éwiczenia

e Dziennik sprzedazowy jako narzedzie samorozwoju — rozmowa na zywo

¢ Model elastycznego i odpornego przedsiebiorstwa — podejs$cie systemowe — rozmowa na zywo

e Symulacje: trudne rozmowy z klientem, reakcje na obiekcje, budowanie zaufania + symulacje wdrozeniowe — ¢wiczenia



e Wdrazanie relacyjnych strategii w srodowisku pracy — plan dziatania + mapa zasobdw osobistych — ¢wiczenia
¢ Test wiedzy — walidacja efektéw uczenia sie

Szkolenie obejmuje 26 godzin, przy czym kazda godzina trwa 45 minut. Kazdego dnia zaje¢ przewidziana jest 15-minutowa przerwa.
13h zaje¢ teoretycznych (wyktad) + 12h zaje¢ praktycznych (¢wiczenia) + 1h walidacji = 26h

Przerwy sa wliczone w czas trwania szkolenia

Aby uczestnik mogt osiggnaé zaktadane efekty uczenia sie, niezbedne jest:

Udziat w minimum 80% zaje¢ dydaktycznych, w tym w ostatnim module obejmujgcym walidacje.

Wstepne wymagania osiggniecia celu szkolenia
Uczestnik powinien:

e posiada¢ podstawowaq wiedze z zakresu sprzedazy, obstugi klienta oraz komunikacji interpersonalnej,

¢ mie¢ doswiadczenie w pracy z klientem lub realizacji proceséw sprzedazowych,

e wykazywac¢ gotowos¢ do pracy nad wtasnymi kompetencjami psychospotecznymi (elastycznos$é, odpornos¢ psychiczna, relacyjnosc),
¢ mieé¢ mozliwo$¢ odniesienia omawianych zagadnien do realiéw swojej pracy zawodowej lub organizacji.

Metody dydaktyczne i formy pracy

Szkolenie realizowane jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z zastosowaniem:

e wyktadu interaktywnego,

e warsztatéw praktycznych,

« analizy studium przypadku (case study),

¢ ¢wiczen symulacyjnych (rozmowy sprzedazowe, sytuacje trudne),

e pracy indywidualnej i zespotowe;j,

¢ dyskusji moderowane;j,

¢ éwiczen rozwijajacych kompetencje komunikacyjne i odpornos¢ psychiczna,
e analizy doswiadczen uczestnikdw.

Warunki organizacyjne realizacji szkolenia

Grupa szkoleniowa: od 3 do 16 oséb.
Praca realizowana w formule:

 indywidualnej (analiza, autorefleksja, zadania rozwojowe),
* zespotowej w podgrupach 2-5 osobowych (case study, symulacje, ¢wiczenia komunikacyjne).

Kazdy uczestnik ma zapewnione jedno stanowisko pracy.
Stanowisko pracy w formie zdalnej w czasie rzeczywistym obejmuje:

¢ komputer lub inne urzadzenie z dostepem do internetu (sprzet wtasny uczestnika),
¢ dostep do platformy szkoleniowej umozliwiajgcej udziat w zajeciach.

Warunki techniczne w odniesieniu do realizacji efektow
Sprzet i sSrodowisko szkoleniowe umozliwiaja:

 udziat w zajeciach w czasie rzeczywistym (audio/wideo),

 analize materiatéw szkoleniowych i przyktadéw sprzedazowych,

* realizacje ¢wiczen indywidualnych i zespotowych,

e udziat w symulacjach rozméw sprzedazowych i sytuacji trudnych,

e prace na przyktadach zwigzanych z obstuga klienta i relacjami biznesowymi.

W czesci zdalnej wykorzystywana platforma umozliwia:

e prezentacje multimedialna,
e rozmowe na zywo oraz komunikacje na czacie,
¢ udostepnianie materiatéw i ¢wiczen w formie elektronicznej,



e interakcje miedzy uczestnikami i trenerem.

Sposdb pracy uczestnika podczas szkolenia

Podczas szkolenia uczestnik:

e analizuje zmiany rynkowe i ich wptyw na dziatania sprzedazowe,

¢ rozwija umiejetno$¢ dostosowania stylu sprzedazy do sytuaciji i klienta,

¢ ¢wiczy budowanie i utrzymywanie relacji z klientem,

» rozwija kompetencje komunikacyjne (aktywne stuchanie, empatia, asertywnosc),

e uczestniczy w symulacjach rozméw sprzedazowych i sytuacji trudnych,

¢ analizuje wtasne reakcje i sposoby radzenia sobie ze stresem,

¢ rozwija odpornos¢ psychiczng i umiejetnos¢ pracy w warunkach zmiennosci,

e opracowuje indywidualny plan wdrozenia zdobytych kompetencji w praktyce zawodowe;j.

Walidacja

Program konczy sie walidacjg w formie testu teoretycznego, ktéry weryfikuje osiagniecie efektéw uczenia sie. Testy teoretyczne
udostepniane sg uczestnikom online.

Przebieg walidaciji:

Walidator weryfikuje testy w trakcie procesu walidacji realizowanego podczas ostatniego modutu szkolenia. Walidacja odbywa sie zdalnie,
a walidator jest obecny online. Walidator nie jest obecny stacjonarnie.

Walidacja wlicza sie do czasu ustugi i stanowi jej integralng czes¢.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 29

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . B} . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie
do szkolenia:
cele, zasady,

. . Marta Gtowacka 27-04-2026 08:00 08:45 00:45
oczekiwania
uczestnikéw —
rozmowa na

zywo, czat

Elastycznosé
jako kluczowa
kompetencjaw
zarzadzaniu
sprzedazg i
przedsiebiorstwe

Marta Gtowacka 27-04-2026 08:45 09:30 00:45

m - éwiczenia



Przedmiot / temat
zajet

Analiza

zmian rynkowych
- co wplywa na
potrzebe
elastycznosci -
rozmowa na
zywo, czat

Adaptacyjnosé
vs. sztywnos$é w
zarzadzaniu -
analiza stylow
podejmowania
decyzji -
éwiczenia

Przerwa

Studium

przypadkéw — jak
zmienié
podejscie do
klienta w
trudnych
warunkach +
zarzadzanie
strategia
sprzedazy (dobor
dziatan do
sytuaciji
rynkowej) -
éwiczenia

Z2E) Omowienie
narzedzi
wspierajacych
elastycznosé
(CRM, dane,
automatyzacja) —
rozmowa na
zywo, czat

Rola relacji

w zarzadzaniu
sprzedazg i
budowaniu
wartosci
przedsiebiorstwa
- rozmowa na
zywo, czat

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajeé

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

Godzina
rozpoczecia

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

Godzina
zakonczenia

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

13:30

Liczba godzin

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Techniki

budowania
dtugofalowych
relacji z klientem
- rozmowa na
zywo, czat

Podsumowanie
dnia, refleksja,
pytania -
rozmowa na
zywo, czat

Komunikacja
relacyjna:
aktywne
stuchanie,
empatia,
dopasowanie
stylu — éwiczenia

12229
Asertywnosé w
relacjach
sprzedazowych -
scenki i analiza -
éwiczenia

Personalizacja
oferty jako forma
pogtebiania
relacji —
rozmowa na
zywo, czat

Zarzadzanie
relacjami po
sprzedazy -
follow-up,
lojalnosé,
obstuga
posprzedazowa
- rozmowa na
zywo, czat

Przerwa

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajeé

27-04-2026

27-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

14:15

08:00

08:45

09:30

10:15

11:00

Godzina
zakonczenia

14:15

14:45

08:45

09:30

10:15

11:00

11:15

Liczba godzin

00:45

00:30

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Praca na

case study -
przyktady
relacyjnego
podejscia do
klientéw -
éwiczenia

Wprowadzenie
do pojecia
odpornosci
psychicznej -
czym jesti
dlaczego jest
kluczowa -
rozmowa na
Zywo

Stres w

sprzedazy —
Zrédta,
mechanizmy,
konsekwencje -
rozmowa na
Zywo

AEFPL) Strategie
radzenia sobie z
porazkami i
odrzuceniem -
éwiczenia

Podsumowanie i
feedback -
rozmowa na
zywo, czat

Motywacja
wewnetrzna — jak
ja pielegnowaé w
trudnych
momentach -
rozmowa na
Zywo

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajeé

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

29-04-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

12:45

13:30

14:15

08:00

Godzina
zakonczenia

12:00

12:45

13:30

14:15

14:45

08:45

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:30

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Techniki

samoregulacji i
wzmachniania
odpornosci
(oddech, fokus,
dialog
wewnetrzny) +
praca nad
postawa
(pozytywnosé,
elastycznosé

Marta Gtowacka 29-04-2026 08:45 09:30 00:45

poznawcza,
samos$wiadomos
¢) — ¢éwiczenia

yp@l) Praca w
zespole a
odpornos$¢ - jak

. Marta Gtowacka 29-04-2026 09:30 10:15 00:45
wspieraé i
korzystaé z grupy

- éwiczenia

Dziennik

sprzedazowy
Jako narzedzie Marta Glowacka  29-04-2026 10:15 11:00 00:45
samorozwoju —

rozmowa na

Zywo

Przerwa Marta Glowacka 29-04-2026 11:00 11:15 00:15

€D Model

elastycznego i
odpornego
przedsiebiorstwa
- podejscie
systemowe -
rozmowa na

Marta Gtowacka 29-04-2026 11:15 12:00 00:45

Zywo

Symulacje:

trudne rozmowy

z klientem,

reakcje na

obiekcje, Marta Gtowacka 29-04-2026 12:00 12:45 00:45
budowanie

zaufania +

symulacje

wdrozeniowe -

éwiczenia



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Wdrazanie

relacyjnych
strategii w
$rodowisku pracy
- plan dziatania
+ mapa zasobdéw
osobistych -
éwiczenia

Marta Gtowacka

G2 Test

wiedzy -

walidacja -
efektéw uczenia

sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Marta Gtowacka

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia

29-04-2026 12:45

29-04-2026 13:30

Cena

5500,00 PLN

5500,00 PLN

211,54 PLN

211,54 PLN

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

Liczba godzin

00:45

00:30

‘ ' Wiascicielka firmy ttumaczeniowo-szkoleniowej, realizujgcej szkolenia oraz warsztaty dla biznesu, w

tym w obszarze sprzedazy, komunikacji i funkcjonowania przedsiebiorstw w warunkach zmiennosci
rynkowej. Akredytowany coach ACC ICF oraz certyfikowany trener CFC i Noble Manhattan Coaching.
Posiada ponad 30 ukoriczonych szkolen z zakresu zarzadzania, sprzedazy, komunikacji, zarzadzania

zmiang oraz obstugi nowoczesnych narzedzi informatycznych wspierajgcych procesy biznesowe.

Doswiadczenie zawodowe zdobywata réwniez w sektorze handlowym jako doradca handlowy oraz

specjalista ds. pozyskiwania klientéw, gdzie uczestniczyta w realizacji proceséw sprzedazowych,
budowaniu relacji z klientami oraz dziataniach zwigzanych z planowaniem i realizacjg strategii



sprzedazowych. W pracy szkoleniowej wykorzystuje praktyczng wiedze z zakresu organizaciji
proceséw sprzedazowych, zarzadzania relacjami z klientem oraz stosowania narzedzi
wspierajacych sprzedaz (m.in. elementy CRM, analiza danych sprzedazowych). Posiada ponad 120
godzin doswiadczenia w prowadzeniu szkolen dla os6b dorostych w ostatnich 24 miesigcach,
obejmujacych rozwoj kompetencji sprzedazowych, zarzadzanie zmiang oraz przygotowanie
organizacji do funkcjonowania w dynamicznych warunkach rynkowych. Specjalizuje sie w
prowadzeniu warsztatow rozwijajgcych umiejetnosci sprzedazowe, adaptacyjnosé¢ oraz skutecznosc
dziatan w srodowisku biznesowym. Kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe zdobyta nie
wczesniegj niz 5 lat przed datg ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Ujete godziny szkolenia sa godzinami dydaktycznymi i tj. godzina = 45 minut.

Kazdy uczestnik otrzyma drogg mailowa skrypt szkoleniowy (prezentacja, testy oraz ¢wiczenia).

Fakt uczestnictwa zostanie potwierdzony raportem z logowania.

Dostawca ustug potwierdza, ze cena ustugi nie odbiega od cen rynkowych oraz ze jest adekwatna do jej zakresu.

Dostawca ustug potwierdza, iz karta ustugi przygotowana zostata zgodnie z obowiazujagcym Regulaminem BUR m.in. w zakresie
powierzenia ustug.

Dostawca ustug potwierdza, ze ustuga rozwojowa bedzie realizowana zgodnie z obowigzujgcymi przepisami prawa, w tym przepisami
prawa o VAT.

Dostawca ustug potwierdza, ze ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub partnera w
ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub FERS.

Dostawca ustug potwierdza, ze ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot bedacy jednocze$nie podmiotem korzystajacym z
ustug rozwojowych o zblizonej tematyce w ramach danego projektu.

Dostawca ustug potwierdza, ze ustuga rozwojowa nie dotyczy kosztow ustugi rozwojowej, ktérej obowiagzek przeprowadzenia
nazajmowanym stanowisku pracy wynika z odrebnych przepiséw prawa (np. wstepne i okresowe szkolenia z zakresu bezpieczerstwa i
higieny pracy, szkolenia okresowe potwierdzajace kwalifikacje na zajmowanym stanowisku pracy).

Dostawca ustug potwierdza, ze ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego swiadczenia ustug w Projekcie o zblizonej tematyce przez
Dostawcow ustug, ktérzy deleguja na ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystaja z dofinansowania, a nastepnie swiadcza
ustugi w zakresie tej samej tematyki dla Przedsiebiorcy, ktory wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Dostawca ustug potwierdza, Zze cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegodlnosci
kosztow srodkéw trwatych przekazywanych Przedsiebiorcom lub Pracownikom przedsiebiorcy, kosztéw dojazdu i zakwaterowania.

Przyjeta metoda walidaciji - test teoretyczny - w petni pozwalajg na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji

Informacje dodatkowe

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania 80% punktéw z testu
wiedzy. Po uzyskaniu pozytywnego wyniku uczestnik otrzyma zaswiadczenie potwierdzajace ukoriczenie ustugi.

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

Dostawca ustugi potwierdza brak powigzan kapitatowych i osobowych pomiedzy dostawca ustugi a pracodawca lub osoba dorosta korzystajaca
ze wsparcia.

Dostawca ustugi potwierdza, ze ustuga rozwojowa nie jest $wiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub partnera w Projekcie albo
przez podmiot powigzany kapitatowo lub osobowo z Operatorem lub partnerem.



Przebieg walidacji: walidator jest obecny w trakcie walidacji. Weryfikuje testy w trakcie procesu walidacji w trakcie trwania ostatniego modutu
szkolenia. Walidator jest a

Warunki techniczne

Ustuga szkoleniowa zwolniona z podatku VAT. § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finansow z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od
podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien

Adres ustugi zdalnej w czasie rzeczywistym

ul. Ks. Bpa H. Bednorza 17,

40-384 Katowice

Walidacja szkolenia zostanie przeprowadzona za posrednictwem platformy ZOOM.
Warunki techniczne

¢ urzadzenie przenosne/mobilne lub stacjonarne (komputer/laptop/tablet) z kamerg, mikrofonem i gtosnikami;

e procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy) lub Core i5 Kaby Lake; min. 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub
wigcej);

¢ system operacyjny taki jak min. Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S;

¢ aktualne wersje przegladarki np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Brave, Safari, Microsoft Edge, Opera, Internet Explorer, Yandex;

¢ uczestnik dysponuje tagczem sieciowym spetniajgcym nastepujgce parametry:

¢ dostep do internetu o zalecanej szybkosci - minimalna predkos$¢ pobierania 2 Mb/s, predkos¢ wysytania 512 kb/s;

Uczestnik dysponuje niezbednym oprogramowaniem umozliwiajgcym dostep do prezentowanych tresci i materiatéw;
Program darmowy.

Link do programu: https://zoom.us/support/download

Link bedzie wystany uczestnikom drogg mailowg dwa dni przed rozpoczeciem ustugi. Waznos¢ linku obejmuje czas ustugi.

Podczas realizacji ustugi rozwojowej zostang uwzglednione potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym réwniez dla osdéb ze szczegdlnymi
potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spojnosci 2021-2027

Kontakt

ﬁ E-mail a.blazejczyk@zetom.eu

Telefon (+48) 734179 197

Alan Btazejczyk



