Mozliwos$¢ dofinansowania

EGIDA

SZIKOLENIA

EGIDA MICHAL
GUMOWSKI

ok ok Kok 50/5

518 ocen

Sprzedaz i negocjacje w biznesie - 3 744,00 PLN brutto

szkolenie. 3 744,00 PLN netto
234,00 PLN brutto/h

234,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/05/06/122563/3541735

& Ustuga szkoleniowa

[ zdalna w czasie rzeczywistym
{2 Zajecia grupowe

® 16:00h

£ 06.06.2026 do 07.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Szkolenie skierowane jest dla przedsiebiorcéw, wiascicieli oraz

Grupa docelowa ustugi pracownikéw, ktérzy pracujg w sektorze handlowym i zajmuja sie
sprzedazg oraz obstuga klienta.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 05-06-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

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

Szkolenie przygotowuje uczestnika do samodzielnej i efektywnej sprzedazy ustug swojej firmy oraz do prowadzenia
negocjacji. Uczestnik szkolenia zostanie przygotowany do wykorzystywania wtasnego potencjatu sprzedazowego, ktéry
przetozy sie na finalizowanie kontraktéw podczas spotkan z kontrahentem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Buduje zaufanie w negocjacjach oraz
identyfikuje cele i interesy stron.

Ustala strategie negocjacyjne oraz
wdraza negocjacje typu "win-win".

Ocenia skutecznos$¢ negocjaciji.

Kryteria weryfikacji

Analizuje czynniki psychologiczne i
komunikacyjne wptywajace na poziom
zaufania miedzy stronami.

Rozréznia pojecia: stanowisko, interes,
potrzeba — i potrafi wskaza¢ ich
znaczenie w kontekscie negocjacji.

Identyfikuje sytuacje, w ktérych brak
zaufania utrudnia osiggniecie
porozumienia.

Stosuje techniki aktywnego stuchania i
parafrazy w celu zrozumienia intereséw
drugiej strony.

Formutuje wspdlne cele negocjacyjne
uwzgledniajac interesy obu stron i
budujac relacje oparta na zaufaniu.

Rozréznia podstawowe strategie
negocjacyjne (rywalizacyjna,
kooperacyjng, unikania, kompromisu,
L,Win—-win”).

Dobiera odpowiednig strategie
negocjacyjna do celu, sytuacji i typu
partnera.

Stosuje techniki negocjacyjne
wspierajace obustronne korzysci, np.
proponowanie opcji , wspélne
rozwigzywanie problemu.

Prezentuje opracowang strategie
negocjacyjng i uzasadnia wybér w
kontekscie "win-win".

Identyfikuje czynniki, ktére wptynety na
przebieg i wynik negocjacji.

Poréwnuje zatozone cele negocjaciji z
osiggnietym rezultatem.

Analizuje zastosowane strategie i
techniki w kontekscie ich skutecznosci.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie

Buduje relacje z klientem oraz
rozpoznaje sygnaty zakupowe.

Prezentuje swdj produkt/ ustuge i
skutecznie zamyka sprzedaz.

Planuje i organizuje proces sprzedazy.

Demonstruje swoje umiejetnosci
sprzedazowe na spotkaniach z
klientami.

Kryteria weryfikacji

Charakteryzuje jaka zbudowat relacje z
klientem i jakie byly sygnaty zakupowe.

Identyfikuje czynniki wptywajace na
zaufanie i dlugofalowa wspotprace z
klientem.

Rozpoznaje werbalne i niewerbalne
sygnaty zakupowe w zachowaniu
klienta.

Okresla potrzeby klienta i dobiera
argumenty sprzedazowe adekwatne do
jego oczekiwan.

Prezentuje oferte w sposdb przejrzysty,
z wykorzystaniem jezyka korzysci i
technik perswazyjnych.

Rozpoznaje moment gotowosci klienta
do zakupu na podstawie sygnatéw
werbalnych i niewerbalnych.

Definiuje etapy procesu sprzedazy w
kontekscie specyfiki oferowanego
produktu lub ustugi.

Okresla cele sprzedazowe oraz planuje
dziatania niezbedne do ich realizacji.

Dobiera odpowiednie narzedzia i
techniki wspierajace proces sprzedazy
(CRM, komunikacja, narzedzia online).

Przygotowuje sie do spotkania z
klientem analizujac jego potrzeby i
potencjat zakupowy.

Nawigzuje kontakt i buduje pozytywna
relacje z klientem podczas rozmowy
handlowe;j.

Prezentuje oferte w sposéb
dostosowany do potrzeb i stylu
komunikaciji klienta.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje elementy skutecznej
komunikacji werbalnej i niewerbalnej w Test teoretyczny
kontekscie relacji z klientem

Dobiera ton gtosu, tempo méwienia i
Nawiazuje skuteczng komunikacje stownictwo adekwatne do sytuaciji Wywiad swobodny
werbalna i niewerbalna. komunikacyjnej.

Rozpoznaje i interpretuje sygnaty
niewerbalne ( mimika, gesty, postawe,
kontakt wzrokowy) wysytane przez
rozméwce.

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenc;ji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw 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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Zajecia teoretyczne i praktyczne:
Cze$¢ teoretyczna:

Czas trwania : 3 h 30 min

Modut 1: Podstawy Negocjaciji

e Wprowadzenie do procesu negocjacji
e |dentyfikacja celéw i intereséw stron
¢ Budowanie zaufania w negocjacjach

Modut 2: Komunikacja w Negocjacjach



¢ Skuteczna komunikacja werbalna i niewerbalna
¢ Stuchanie aktywne
¢ Konflikt w negocjacjach — Zrédta, rodzaje, podstawowe strategie

Modut 3: Techniki Negocjacyjne

 Strategie negocjacyjne (dystrybucyjne, integratywne)
e Twarda i miekka negocjacja
e Zasady negocjacji win-win

Czes¢ praktyczna:
Czas trwania: 10 h 15 min
Modut 1: Psychologia Sprzedazy

e Zrozumienie psychologii klienta
e Budowanie relacji z klientem
e Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych

Modut 2: Techniki Sprzedazowe

e Zasady prezentacji produktu/ustugi
e Modele zamkniecia sprzedazy
¢ Typologia obiekcji klienta i sposoby ich rozwigzywania

Modut 3: Zarzadzanie Sprzedaza

¢ Planowanie i organizacja procesu sprzedazy
e Budowanie procesu sprzedazowego w organizacji
¢ Analiza danych sprzedazowych

Walidacja szkolenia.
Warunki organizacyjne:

« szkolenie realizowane jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym (online) z wykorzystaniem platformy do komunikacji wideo (np.
Zoom, MS Teams) oraz narzedzi cyfrowych do testéw i zadar praktycznych,

¢ szkolenie bedzie realizowane w godzinach zegarowych,

e tgczny czas trwania ustugi: 16 godzin zegarowych,

e zajecia teoretyczne: 3 godz. 30 min

* zajecia praktyczne: 10 godz. 15 min (warsztaty, analiza przypadkdw, zadania, prezentacje),

¢ kazdego dnia szkoleniowego przewidziane sg przerwy zgodnie z harmonogramem, przerwy sg wliczone w czas realizacji szkolenia,

¢ szkolenie realizowane jest w jednej grupie — maksymalnie do 15 uczestnikéw. Nie przewiduje sie podziatu na podgrupy,

e uczestnicy otrzymajg materiaty: prezentacja, skrypt, karty pracy, test walidacyjny.

¢ walidacja przeprowadzana jest na zakonczenie szkolenia. Metody walidacji: test teoretyczny i wywiad swobodny. Walidacja trwa
tacznie 15 minut (10 min test/dla wszystkich uczestnikéw + 5 min wywiad swobodny/na 1 osobeg), test rozwigzywany jest
jednoczesnie przez wszystkich uczestnikéw, a wywiad indywidualny dla kazdej osoby moderowany pozwalajgcy na weryfikacje

zastosowania wiedzy w realnych sytuacjach zawodowych. Pozostate osoby bedg walidowane po szkoleniu (5 min x 14 uczestnikéw =

70 minut).
¢ walidacja jest wliczona w czas szkolenia,
¢ walidacje przeprowadza osoba nieprowadzgca szkolenia — niezalezny walidator zgodnie z zasadg rozdzielenia funkc;ji,
e pozytywna walidacja skutkuje wydaniem certyfikatu kompetencji z opisem efektéw uczenia sie zgodnym ze standardami BUR.

¢ osoba walidujgca to Michat Gumowski, walidator nie uczestniczy w czesci edukacyjnej, nie prowadzi szkolenia oraz nie ma wptywu na

przebieg procesu dydaktycznego. Walidator pojawia sie dopiero po zakoriczeniu czesci szkoleniowej, aby przeprowadzié proces
weryfikacji nabytych kompetencji przy uzyciu testu i wywiadu swobodnego.

Szkolenie kierowane jest do :
e przedsiebiorcéw,

o witascicieli,

e pracownikow,

e sprzedawcoéw.

Organizacja zaje¢ praktycznych (warsztaty):



Zajecia praktyczne realizowane sg w formie warsztatowej z aktywnym udziatem wszystkich uczestnikéw, bez podziatu na podgrupy.
Trener przedstawia rzeczywiste przypadki z obszaru negocjacji biznesowych i sprzedazy, a uczestnicy samodzielnie analizujg problem,
proponuja rozwigzania i omawiajg je wspélnie na forum grupy w formie moderowanej dyskusji.

Zajecia obejmujg symulacje sytuacji negocjacyjnych i sprzedazowych, odgrywanie scenek (role-play), analize zachowan, prace z
obiekcjami klienta i trening komunikacji. Uczestnicy wykonuja zadania indywidualne, ktére nastepnie s3 omawiane grupowo, co pozwala
na rozwijanie umiejetnosci praktycznych bez koniecznosci podziatu na mniejsze zespoty.

Podczas warsztatéw uczestnicy otrzymujg informacje zwrotng (feedback) od trenera oraz pozostatych uczestnikdw. Warsztaty
realizowane sg z wykorzystaniem przyktadéw biznesowych, arkuszy ¢wiczeniowych, formularzy analizy przypadku oraz narzedzi
cyfrowych (jesli szkolenie w formule online).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 24

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy . . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Teoria

:Podstawy
Negocjacji:
wprowadzenie
do procesu
negocjacji. L Bartosz
. Zajecia . 06-06-2026 09:00 10:00 01:00
Identyfikacja Kroplewski
celéw i
interesow
stron/Wspétd
zielenie

ekranu.

Teoria

:Budowanie
zaufaniaw L Bartosz
. Zajecia . 06-06-2026 10:00 11:00 01:00
negocjacjach/ Kroplewski
Wspotdzieleni

e ekranu

- Przerwa - 06-06-2026 11:00 11:15 00:15

Teoria

:Skuteczna
komunikacja
) Lo Bartosz
werbalna i Zajecia . 06-06-2026 11:15 12:00 00:45
. Kroplewski
niewerbalna/
Wspétdzieleni
e ekranu



Przedmiot /
temat

Praktyka
:Stuchanie
aktywne.
Radzenie
sobie z
konfliktami
podczas
negocjacji/Ws
poétdzielenie
ekranu.

Praktyka
:Strategie
negocjacyjne.
Twarda i
miekka
negocjacja/W
spétdzielenie
ekranu.

-

Teoria
:Umiejetnosé
ustepowania i
negocjacji win
win. Studium
przypadkow
negocjacji
biznesowych.
/Wspotdzielen
ie ekranu

Praktyka
:Ocena
skutecznosci
negocjacji/Ws
potdzielenie
ekranu.

Praktyka
:Poprawa
umiejetnosci
negocjacyjnyc
h/Wspétdziele
nie ekranu

Typ

aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Data realizacji
zajeé

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:00

14:00

14:30

15:15

15:30

16:00

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

14:30

15:15

15:30

16:00

17:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:30

00:45

00:15

00:30

01:00



Przedmiot /
temat

Praktyka
:Zrozumienie
psychologii
klienta/Wsp6t
dzielenie
ekranu.

Praktyka
:Budowanie
relacji z
klientem.
Rozpoznawan
ie sygnatow
zakupowych/
Wspétdzieleni
e ekranu

-

Praktyka
:Prezentacja
produktu/ustu
gi. Zamykanie
sprzedazy/Ws
poétdzielenie
ekranu.

Praktyka
:Przekraczani
e obiekgiji
klienta.
Skuteczna
sprzedaz
telefoniczna/
Wspétdzieleni
e ekranu

Praktyka

:Planowanie i
organizacja
procesu
sprzedazy.
Budowanie
efektywnego
treningu
sprzedazowe
go/Wspotdzie
lenie ekranu.

T
P . Prowadzacy
aktywnosci
Zaiecia Bartosz
Ie Kroplewski
. Bartosz
Zajecia .
Kroplewski
Przerwa -
Zaiecia Bartosz
i
I Kroplewski
L. Bartosz
Zajecia i
Kroplewski
Zaiecia Bartosz
I Kroplewski

Data realizacji
zajeé

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

14:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

00:45

01:00

01:00



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

- Przerwa

Praktyka

:Analiza

danych

sprzedazowyc

h. Cwiczenia Zajecia
praktyczne w

sytuacjach

sprzedazowyc
h/Wspétdziele

nie ekranu

202724 | Przerwa

Praktyka
:Feedback i
ocena
postepow.
Indywidualne
plany rozwoju
sprzedazowe
go/Wspétdzie
lenie ekranu.

Zajecia

Praktyka

:Podsumowan

ie Zajecia
szkolenia/Ws

poétdzielenie

ekranu.

23224 & Walidacja

24724 & Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Bartosz
Kroplewski

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
07-06-2026 14:00 14:30
07-06-2026 14:30 15:15
07-06-2026 15:15 15:30
07-06-2026 15:30 15:45
07-06-2026 15:45 16:45
07-06-2026 16:45 16:55
07-06-2026 16:55 17:00

Liczba godzin

16:00

13:45

00:15

02:00

Liczba godzin

00:30

00:45

00:15

00:15

01:00

00:10

00:05



Rodzaj godzin

Liczba godzin

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3744,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3744,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 234,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 234,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Bartosz Kroplewski

W 2013 roku zdobyt tytut inzyniera na studiach Il stopnia Towaroznawstwo — jako$¢é zywnosci iobrot
towarem organizowanych przez Uniwersytet Warminsko- Mazurski w Olsztynie.

Aktualnie jest na studiach doktoranckich na UWM w Olsztynie.

Autor wielu felietonéw oraz publikacji naukowych.

Na co dzien prowadzi wtasny biznes i promuje wtasne marki. Jest wtascicielem marki "
AkademiaZdrowia, kt6rg stworzyt w 2013 roku oraz marki PlusNutrition, ktéra zatozyt w 2022 roku.
Jest trenerem personalnym, funkcjonalnym trenerem medycznym, specjalistg do spraw zywienia.
Prowadzi szkolenia, kursy i warsztaty z zakresu odzywiania, treningu oraz sprzedazy i negocjacji w
biznesie .

Posiada doswiadczenie w prowadzeniu wtasnego biznesu, sprzedazy ustug, wprowadzaniu i
sprzedazy produktow, budowania wiasnego wizerunku, szkolen z zakresu ekologii i ochrony
$rodowiska, zarzgdzaniu profilami biznesowymi w social media czym chetnie sie dzieli podczas



prowadzenia szkolen z kursantami.

Szkolenia prowadzi nieprzerwanie od 2017 roku i w tym czasie przeprowadzit 40 szkolen dla
okoto200 kursantéw, co przetozyto sie na blisko 350 godzin szkolen.
Specjalizuje sie w szkoleniach :

- budowania wtasnego wizerunku

- sprzedazowych

- motywacyjnych

- zarzadzania firma

- marketingowych

- zdrowego zywienia

- treningéw personalnych

- ekologia

- Al w biznesie

Certyfikaty :

Trenera Szkoleniowca

Instruktora sportowego

Sprzedazowa pewnos¢ siebie

Marketing w social media

Specjalista d.s. ekologii

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Skrypt szkoleniowy, ankieta, test, prezentacja.

Warunki uczestnictwa

Szkolenie skierowane jest dla przedsiebiorcéw, wtascicieli oraz pracownikéw, ktérzy pracujg w sektorze handlowym i zajmujg sig
sprzedazg oraz obstuga klienta.

Szkolenie jest dostepne dla 0s6b z niepetnosprawnosciami.

Uczestnicy moga zgtosi¢ indywidualne potrzeby w zakresie dostepnosci (np. wsparcie techniczne, dostosowanie materiatow,
mozliwoscéudziatu bez kamery, napisy do nagran, dostosowanie platformy dla oséb stabostyszacych lub niedowidzgcych).

Informacje dodatkowe

Po szkoleniu kazdy uczestnik otrzyma certyfikat.
Warunkiem uzyskania certyfikatu jest uzyskanie 100% frekwencji ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie testu i éwiczen.

Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie/nagrywanie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w celu
utrwalenia efektéw uczenia sie.

Podczas kazdego dnia szkolenia sg przewidziane tgcznie 60 min. przerw (zgodnie ze Standardem ustugi), ktére sg wliczone w czas ustugi.
Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustugg rozwojowa, w szczegélnosci kosztéw srodkdw trwatych
przekazywanych Uczestnikom/-czkom projektu, kosztéw dojazdu i zakwaterowania.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z VAT ze zgodnie z podstawg prawng :

art. 113 ust. 1 ustawy o VAT



Warunki techniczne

Zasady korzystania z platformy:

* uczestnik otrzymuje link do szkolenia drogg mailowa najpdzniej 24 godziny przed rozpoczeciem ustugi,

¢ uczestnik loguje sie do platformy poprzez klikniecie w przestany link, bez koniecznosci instalacji dodatkowego oprogramowania (lub zgodnie
z wymaganiami platformy),

¢ zaleca sie dotgczenie do spotkania minimum 10 minut przed rozpoczeciem szkolenia w celu sprawdzenia potaczenia,

¢ uczestnik powinien posiadac¢ urzadzenie z dostepem do Internetu, kamera, mikrofonem i gtosnikiem/stuchawkami,

¢ podczas szkolenia zaleca sie uzywanie kamery oraz aktywne uczestnictwo w zajeciach,

¢ obecnos¢ uczestnikdw weryfikowana jest na podstawie logowan do platformy i aktywnosci podczas zajec.

Wsparcie techniczne podczas szkolenia:

Uczestnicy majg zapewnione biezgce wsparcie techniczne przed rozpoczeciem szkolenia oraz w trakcie jego trwania.
Osoba odpowiedzialna za wsparcie techniczne:

Koordynator organizacyjny / Opiekun szkolenia: Bartosz Kroplewski

Sposéb kontaktu w przypadku probleméw technicznych:

o telefon: 791219606
* e-mail: bartosz.kroplewski@gmail.com
e czat na platformie szkoleniowej (jezeli dostepny)

Procedura zgtaszania probleméw technicznych:

. Uczestnik zgtasza problem telefonicznie, mailowo lub poprzez czat.
. Osoba odpowiedzialna za wsparcie podejmuje kontakt niezwtocznie po zgtoszeniu.
. Uczestnik otrzymuje instrukcje rozwigzania problemu lub alternatywny sposéb dotgczenia do szkolenia.

A WODN =

. W przypadku chwilowej przerwy technicznej uczestnik otrzymuje materiaty lub mozliwos¢ ponownego dotaczenia bez utraty udziatu w
ustudze.

5. W razie awarii niezaleznej od uczestnika organizator zapewnia dalsza realizacje szkolenia w mozliwie najblizszym terminie lub kontynuacje

po usunieciu problemu.

Szkolenie bedzie odbywac sie na platformie : https://clickmeeting.com/pl/
Wymagania, ktére muszg zostac spetnione:

¢ Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy);
¢ 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wigcej);
¢ System operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome OS.

Poniewaz ClickMeeting jest platforma opartg na przegladarce, wymagane jest korzystanie z Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
(Chromium), Yandex lub Opera. Pamietaj, aby korzystac¢ z najaktualniejszej oficjalnej wersji wybranej przegladarki.

Aby mie¢ pewno$¢, ze mozesz zorganizowaé swoje wydarzenie bez jakichkolwiek probleméw, sprawdz wymagania za pomocga naszego
Testu konfiguracji systemu. Po prawej stronie testu mozesz postucha¢ przyktadowego utworu muzycznego, aby sprawdzié, czy Twoje
gtosniki lub podtaczone stuchawki dziatajg prawidtowo. Mozesz réwniez sprawdzi¢ poziom dzwieku, przemawiajgc do mikrofonu i
obserwujgc poziom ruchomego paska, a takze zobaczy¢ strumien ze swojej kamery.

Po lewej stronie Testu konfiguracji systemu mozesz sprawdzi¢, czy potgczenie z naszymi serwerami konferencyjnymi jest w porzadku
oraz czy system operacyjny i przegladarka internetowa sg aktualne. Nalezy pamietag¢, ze platforma ClickMeeting domyslinie wybiera
dostepne wyjscie audio, mikrofonu i kamery.

ClickMeeting wspétpracuje z wszystkimi wbudowanymi w laptopy kamerami oraz wiekszo$cig kamer internetowych. Bardziej
zaawansowana lub profesjonalna kamera moze wymagac instalacji dodatkowego oprogramowania lub sprzetu i musi zostaé
skonsultowana z naszym Dziatem sprzedazy. Aby sprawdzi¢ kompatybilno$¢ kamery, zachecamy do stworzenia darmowego konta
testowego.

Aby moéc korzystaé z ustugi (wtgczajgc w to udziat w konferencjach) na niektérych urzgdzeniach mobilnych, konieczne moze by¢ pobranie
odpowiedniej aplikacji w iTunes App Store lub Google Play Store. Do korzystania z ustugi w petnym zakresie dzwieku i obrazu podczas
konferencji, konieczne jest posiadanie kamery internetowej, mikrofonu lub zestawu stuchawkowego, lub gto$nikéw podtgczonych do
urzadzenia i rozpoznanych przez Twoje urzadzenie i nie powinny by¢ one jednoczes$nie uzywane przez zadng inng aplikacje.



Waznos¢ linku - od rozpoczecia szkolenia do jego zakofczenia zgodnie z harmonogramem w karcie.

Podstawa do rozliczenia ustugi jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajgcego identyfikacje wszystkich uczestnikéw oraz
zastosowanego narzedzia.

Kontakt

: Michat Gumowski

ﬁ E-mail biuro@egidaszkolenia.pl

Telefon (+48) 668 360 878



