Mozliwos$¢ dofinansowania

Unico Biznes: Al w biznesie -
s kompleksowe szkolenie od pomystu do
wdrozenia rozwigzania.

®
U N ICO Numer ustugi 2026/07/14/160223/3688671

UNICO SP. Z0.0. & Ustuga szkoleniowa

Kok Kok Kk 49/5 [ zdalna w czasie rzeczywistym
487 ocen 8 zajecia grupowe

®© 40:00h

£ 07.09.2026 do 11.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

4 920,00 PLN brutto
4.000,00 PLN netto
123,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Osoby zarzadzajgce matymi i Srednimi przedsigbiorstwami, posiadajgce
Grupa docelowa ustugi podstawowe doswiadczenie w organizacji procesow biznesowych i
rozpoczynajace praktyczne wykorzystanie sztucznej inteligencji.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 06-09-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do samodzielnego wykorzystywania sztucznej inteligencji w procesach
biznesowych, w tym tworzenia tresci i materiatéw, organizowania pracy, projektowania automatyzaciji oraz
przygotowania planu wdrozenia rozwigzania Al z uwzglednieniem celéw, harmonogramu, ryzyk i sposobéw mierzenia

efektow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- charakteryzuje podstawowe rodzaje

rozwigzan opartych na sztucznej Test teoretyczny
inteligencji

Charakteryzuje mozliwosci, - objasnia mozliwosci i ograniczenia

ograniczenia i zasady bezpiecznego wykorzystania Al w procesach

. - . . Test teoretyczny
wykorzystania sztucznej inteligencji w biznesowych

dziatalnosci biznesowej

- uzasadnia znaczenie bezpieczenstwa,
ochrony danych i zasad etycznych Test teoretyczny
podczas korzystania z Al

- przygotowuje prompt dostosowany do

. . . Analiza dowodéw i deklaraciji
celu, odbiorcy i oczekiwanego rezultatu

- tworzy materiat tekstowy
przeznaczony do komunikacji Analiza dowodoéw i deklaraciji
biznesowej lub marketingowej

Przygotowuje tresci oraz materiaty
biznesowe z wykorzystaniem narzedzi
sztucznej inteligenc;ji

- przygotowuje materiat graficzny,
prezentacyjny albo multimedialny Analiza dowodéw i deklaraciji
zgodny z przyjetymi zatozeniami

- analizuje proces biznesowy i
wskazuje czynnosci mozliwe do Analiza dowodéw i deklaraciji
usprawnienia

Projektuje usprawnienie procesu - projektuje prosty przebieg
biznesowego z wykorzystaniem automatyzacji obejmujacy zadania, Analiza dowodéw i deklaraciji
sztucznej inteligencji i automatyzac;ji komunikacje lub przeptyw informacji

- dobiera rozwigzania cyfrowe
odpowiednio do celu i zakresu Analiza dowodéw i deklaraciji
projektowanego procesu

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 efektow uczenia sig?

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 walidacji?

TAK

Program

Dzien 1: Fundamenty sprzedazy i marketingu B2B
Modut 1 - Podstawy sprzedazy i marketingu B2B (teoria)

¢ réznice pomiedzy sprzedazg B2B i B2C

¢ specyfika procesu zakupowego klienta biznesowego
e uczestnicy i etapy procesu decyzyjnego

¢ rola marketingu w procesie sprzedazy

e wspotpraca dziatarn marketingowych i sprzedazowych
¢ aktualne trendy oraz modele sprzedazy B2B

Modut 2A - Zrozumienie klienta i analiza rynku (teoria)

e zasady identyfikacji grup docelowych

¢ struktura persony decyzyjnej

e potrzeby, problemy i motywacje klientéw biznesowych
e etapy procesu zakupowego

¢ metody analizy konkurencji

e identyfikowanie wyréznikéw firmy

Modut 2B - Analiza klienta i rynku (praktyka)

e opracowanie profilu wybranego segmentu klientow
e przygotowanie persony decyzyjnej

¢ identyfikacja potrzeb i problemdéw klienta

e opracowanie mapy procesu zakupowego

¢ analiza konkurencji na wybranym przyktadzie

e okreslenie wyréznikéw oferty

Dzien 2: Budowanie strategii sprzedazy i oferty
Modut 3A - Zasady tworzenia oferty handlowej i propozycji wartosci (teoria)

¢ elementy propozycji wartosci

¢ struktura oferty handlowej B2B

e komunikowanie korzysci zamiast cech

¢ budowanie przewagi konkurencyjnej

¢ zasady segmentaciji klientow

¢ dopasowanie komunikacji do odbiorcy biznesowego

Modut 3B - Opracowanie oferty handlowej (praktyka)

e przygotowanie propozycji wartosci

e okreslenie problemu klienta i sposobu jego rozwigzania
e opracowanie struktury oferty handlowej

e sformutowanie korzysci biznesowych

¢ dopasowanie oferty do wybranego segmentu klientow

Modut 4A - Kanaly i zasady pozyskiwania klientéw B2B (teoria)



¢ kanaty pozyskiwania leadow

e zasady prospectingu

¢ mapowanie struktury organizacyjnej klienta

¢ identyfikacja os6b wptywajacych na decyzje zakupowa
¢ etapy procesu sprzedazy

Modut 4B - Projektowanie procesu pozyskiwania klientéw (praktyka)

e wybor kanatéw pozyskiwania leadéw

¢ okreslenie profilu potencjalnego klienta

e przygotowanie kryteriéw wyszukiwania klientow
e opracowanie mapy organizacji klienta

¢ identyfikacja decydentéw

e zaprojektowanie etapéw procesu sprzedazowego

Dzien 3: Prospecting i pierwszy kontakt z klientem
Modut 5A - Nowoczesne metody prospectingu B2B (teoria)

¢ wykorzystanie profesjonalnych serwiséw spotecznosciowych w sprzedazy
e zasady cold mailingu

e zasady cold callingu

¢ social selling

e automatyzacja procesu pozyskiwania klientéw

¢ planowanie wielokanatowych dziatan prospectingowych

Modut 5B - Przygotowanie sekwencji prospectingowej (praktyka)

e wybor kanatéw pierwszego kontaktu

e opracowanie sekwencji dziatan

e przygotowanie harmonogramu kontaktow

e personalizacja komunikacji

e okreslenie warunkéw przejscia leada do kolejnego etapu procesu

Modut 6A - Zasady komunikacji sprzedazowej i kwalifikacji leadéw (teoria)

¢ struktura skutecznej wiadomosci sprzedazowej
e zasady tworzenia skryptéw rozméw

¢ przebieg pierwszego kontaktu

o kryteria kwalifikacji leadéw

¢ zasady umawiania spotkan sprzedazowych

Modut 6B — Komunikacja sprzedazowa (praktyka)

e przygotowanie skryptu rozmowy handlowej
 personalizacja komunikacji

e przygotowanie pytan kwalifikujgcych

e opracowanie scenariusza umawiania spotkania
e céwiczenie przebiegu pierwszego kontaktu

Dzien 4: Prowadzenie procesu sprzedazy
Modut 7A - Struktura spotkania handlowego i zasady negocjac;ji (teoria)

¢ etapy spotkania sprzedazowego

» zasady diagnozowania potrzeb

¢ rodzaje pytan sprzedazowych

* prezentowanie rozwigzania

e podstawowe zasady negocjacji biznesowych
e przygotowanie do rozmowy negocjacyjnej

Modut 7B - Spotkanie handlowe i negocjacje (praktyka)

e przygotowanie struktury spotkania
e opracowanie pytan diagnozujacych



e prezentacja rozwigzania dopasowanego do potrzeb klienta
¢ éwiczenie argumentacji sprzedazowej
e przygotowanie wariantéw negocjacyjnych

Modut 8A - Zasady pracy z obiekcjami i finalizacji sprzedazy (teoria)

e Zrddta i rodzaje obiekgc;ji

e zasady reagowania na obiekcje

e techniki finalizacji sprzedazy

e zasady przygotowania ofert i wycen

e znaczenie dziatan follow-up

* budowanie dtugoterminowych relacji biznesowych

Modut 8B - Finalizacja sprzedazy (praktyka)

e przygotowanie odpowiedzi na typowe obiekcje

e opracowanie argumentacji sprzedazowej

e dobdr sposobu finalizacji sprzedazy

e przygotowanie zakresu oferty i wyceny

e opracowanie wiadomosci follow-up

e przygotowanie planu dalszej wspoétpracy z klientem

Dzien 5: Narzedzia, procesy i optymalizacja sprzedazy
Modut 9A - Narzedzia, automatyzacja i analiza danych w sprzedazy i marketingu (teoria)

¢ funkcje systemoéw zarzadzania relacjami z klientami

¢ zastosowanie automatyzacji marketingu

¢ rodzaje narzedzi wspierajacych prospecting

e zastosowanie sztucznej inteligencji w sprzedazy i marketingu
e podstawowe zasady analizy danych sprzedazowych

¢ wykorzystanie danych w optymalizacji procesu

Modut 9B - Zastosowanie narzedzi cyfrowych i Al w procesie sprzedazy (praktyka)

¢ organizacja danych dotyczacych klientow

e przygotowanie przyktadowej automatyzacji dziatan

¢ wykorzystanie narzedzi wspierajgcych prospecting

e przygotowanie tresci sprzedazowych z wykorzystaniem Al
¢ analiza przyktadowych danych sprzedazowych

e interpretacja podstawowych wskaznikéw

Modut 10 - Projekt kompletnego procesu sprzedazy B2B (praktyka)

e okreslenie etapdw lejka sprzedazowego
e mapowanie przebiegu procesu

e przypisanie dziatan do etapéw procesu

e okreslenie punktéw kontaktu z klientem

Modut 10 - Projekt kompletnego procesu sprzedazy B2B - kontynuacja (praktyka)

¢ okreslenie kluczowych wskaznikéw efektywnosci

¢ identyfikacja obszaréw wymagajacych optymalizacji

e zaprojektowanie sposobu monitorowania wynikéw

e opracowanie planu wdrozenia procesu w organizacji

e przygotowanie kompletnego projektu procesu sprzedazy

Walidacja efektéw uczenia sie

¢ Szkolenie prowadzone jest w sposéb grupowy

e Warunkiem uznania ustugi za ukoriczong i uprawniajgca do dofinansowania jest minimum 80% frekwenciji uczestnika w zajeciach oraz
uzyskanie pozytywnego wyniku z walidaciji.

¢ Ustuga realizowana jest w 40 godzinach zegarowych.

¢ |lo$¢ godzin teoretycznych: 6 godzin zegarowych



llos¢ godzin praktycznych: 28 godzin 15 minut zegarowych
Przerwy sg zaplanowane pomiedzy modutami ustugi rozwojowej i wliczaja sie do tgcznego czasu jej trwania.
Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: eksport raportu logowan aplikacji Zoom.
Ustuga odbywa sie zdalnie w czasie rzeczywistym zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 27

Przedmiot /
temat

Dzien 1.

Modut 1.
Podstawy
sztucznej
inteligencji
(teoria)

Dzien 1.

Modut 2.
Organizacja
pracy z Al i
dobér
narzedzi
(teoria)

Dzien 1.
Modut 3.
Tworzenie
promptow i
dobre praktyki
pracy z Al
(praktyka)

Dzier 2.

Modut 4.
Generowanie
tresci
biznesowych
(praktyka)

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Data realizacji
zajeé

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

08-09-2026

08-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:30

12:00

14:00

14:30

09:00

11:30

Godzina
zakonczenia

11:30

12:00

14:00

14:30

17:00

11:30

12:00

Liczba godzin

02:30

00:30

02:00

00:30

02:30

02:30

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Dzien 2.

Modut 5.

Tworzenie

ofert,

wiadomosci, Zajecia
prezentaciji i

materiatéw

szkoleniowyc

h (praktyka)

- Przerwa

G oz

2. Modut 6.

Generowanie

materiatéw Zajecia
graficznych i
multimedialny

ch (praktyka)

11227 Al
3. Modut 7.
Organizacja
pracy,
projektow i Zajecia
wiedzy z
wykorzystanie
m Al
(praktyka)

- Przerwa

Dzien

3. Modut 8.

Projektowanie

prostych Zajecia
workflow i

integraciji

(praktyka)

- Przerwa

Dzien
3. Modut 9.
Automatyzacj
a komunikaciji L
i Zajecia
monitorowani
e proceséw

(praktyka)

Prowadzacy

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Data realizacji
zajeé

08-09-2026

08-09-2026

08-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

14:00

14:30

09:00

11:30

12:00

14:00

14:30

Godzina
zakonczenia

14:00

14:30

17:00

11:30

12:00

14:00

14:30

17:00

Liczba godzin

02:00

00:30

02:30

02:30

00:30

02:00

00:30

02:30



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

6 oz

4. Modut 10.
Zastosowania
Alw
marketingu,
sprzedazy i
obstudze
klienta
(praktyka)

Bartosz

Zajecia
Je Radacz

Przerwa -

(7227 B

6 oz

4. Modut 11.
Analiza
danychi
personalizac;j
a komunikaciji
(praktyka)

Zaiecia Bartosz
i
I¢ Radacz

Przerwa -

. B

€ oz

4. Modut 12.
Projektowanie

rozwigzania Bartosz

. Zajecia
Al iocena Radacz
optacalnosci
wdrozenia

(praktyka)

PRZYA Dzien
5. Modut 13.
Kategorie
narzedzi Al
wykorzystywa
nych w
biznesie
(teoria)

Zaieci Bartosz
ajecia
I Radacz

& oz

5. Modut 14.
Dobéri

wykorzystanie Bartosz

Zajecia
narzedzi Al do B Radacz
zadan
biznesowych

(praktyka)

Przerwa -

Data realizacji
zajeé

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:30

12:00

14:00

14:30

09:00

10:30

11:30

Godzina
zakonczenia

11:30

12:00

14:00

14:30

17:00

10:30

11:30

12:00

Liczba godzin

02:30

00:30

02:00

00:30

02:30

01:30

01:00

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Dzieri

5. Modut 15.

Projekt

wdrozeniowy Zajecia
Al - plan,
harmonogram
iryzyka
(praktyka)

Przerwa

N
a
N
N
~
'

Dzien

5. Modut 16.

Roadmapa

rozwoju Al i L

. . Zajecia
mierzenie

efektow
wdrozenia

(praktyka)

N
~
N
N
~
1

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidac;ji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji
zajeé

11-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

14:00

14:30

16:15

Liczba godzin

40:00

34:15

00:45

05:00

46:30

Godzina
zakonczenia

14:00

14:30

16:15

17:00

Liczba godzin

02:00

00:30

01:45

00:45

r

.

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniei w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik




Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4920,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 123,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 40:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Bartosz Radacz

‘ ' Bartosz Radacz to doswiadczony specjalista w sprzedazy i budowaniu relaciji z klientami, ktéry w
ciggu ostatnich 5 lat zdobyt praktyczne kompetencje niezbedne do prowadzenia szkolenh z zakresu
pozyskiwania klientéw B2B i indywidualnych. Jako Sales Manager w hotLead.pl (2022-2024)
odpowiadat za generowanie leadéw, zarzadzanie procesami sprzedazowymi oraz rozwoj strategii
pozyskiwania klientéw. Jego doswiadczenie obejmuje réwniez prace jako Sales Specialist w
GO4Robot (2021-2022), gdzie zajmowat sie negocjacjami i budowaniem ofert, a takze petnienie
funkciji lidera w Studenckim Kole Naukowym ASAP, gdzie organizowat wydarzenia edukacyjne i
wspierat rozwdj zespotu.

Bartosz ukonczyt zarzadzanie strategiczne (mgr) w Wyzszej Szkole Bankowej w Poznaniu oraz
zarzadzanie i inzynierie produkcji (inz.) na Uniwersytecie Ekonomicznym w Poznaniu. Zdobyt liczne
certyfikaty, w tym Certyfikowanego Trenera Branzowych Symulacji Biznesowych, szkolenia z technik
sprzedazy, personal brandingu oraz wykorzystania CRM.

Dzieki potgczeniu praktycznej wiedzy, doswiadczenia w sprzedazy oraz certyfikowanych
umiejetnosci trenerskich Bartosz skutecznie prowadzi szkolenia, pomagajac uczestnikom rozwija¢
efektywne strategie marketingowo-sprzedazowe i budowaé marki.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowanej i/lub elektronicznej, zawierajgcych oméwienie
realizowanych modutéw, najwazniejsze zagadnienia merytoryczne oraz tresci pomocnicze wspierajgce proces uczenia sie i praktyczne
wykorzystanie wiedzy po zakonczeniu szkolenia.

Na wniosek uczestnika materiaty dydaktyczne moga zosta¢ dostosowane do indywidualnych potrzeb oséb ze szczegdlnymi potrzebami,
w zakresie mozliwym do realizacji przez Dostawce Ustugi.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem realizacji szkolenia jest zebranie grupy minimum 3 oséb.

Termin szkolenia: Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny i moze ulec zmianie. Po zebraniu minimalnej liczby uczestnikéw
termin zostanie uzgodniony, aby jak najlepiej dopasowac¢ sie do potrzeb grupy.

Informacje dodatkowe

Unico Sp. z 0.0. doktada staran, aby zapewni¢ dostepnos¢ ustugi osobom ze szczegdlnymi potrzebami. W przypadku potrzeby
zapewnienia dodatkowych udogodnien lub dostosowan prosimy o kontakt przed zapisem na ustuge, w celu ustalenia mozliwego zakresu
wsparcia.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, jesli dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. Przy nizszym
poziomie dofinansowania do ceny netto doliczany jest VAT 23%.

Zwolnienie stosowane jest na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r.

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze zdalnej w czasie rzeczywistym

Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga

Ustuga bedzie realizowana zdalnie w czasie rzeczywistym za pos$rednictwem platformy Zoom.

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji
Uczestnik powinien dysponowac:

e komputerem stacjonarnym, laptopem lub tabletem z dostepem do internetu,
e sprawng kamera internetowa oraz mikrofonem - ich posiadanie jest obowigzkowe przez caty czas trwania ustugi,
e gto$nikiem lub stuchawkami umozliwiajgcymi odbiér dzwieku.

Minimalna rekomendowana specyfikacja urzadzenia:

e procesor: minimum 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy,
e pamieé RAM: minimum 2 GB, zalecane 4 GB lub wiece;j.

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowac uczestnik
Uczestnik powinien posiada¢ stabilne tagcze internetowe umozliwiajgce udziat w transmisji audio-wideo w czasie rzeczywistym.
Minimalne wymagania:
* co najmniej 600 kb/s dla potgczenia wideo wysokiej jakosci.
Zalecane parametry:

e 1,2 Mb/s dla potgczenia wideo w jakosci 720p,
e 3,8 Mb/s dla potgczenia wideo w jakosci 1080p.



Dla komfortowego uczestnictwa w zajeciach rekomendowane jest korzystanie ze stabilnego tgcza szerokopasmowego, zwtaszcza przy
jednoczesnym korzystaniu z kamery, mikrofonu i udostepnianiu materiatéw.

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajace uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow
Uczestnik powinien posiadac:

* aktualny system operacyjny obstugujacy platforme Zoom,
¢ aktualng wersje jednej z przegladarek internetowych, np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Microsoft Edge lub Opera,
¢ dostep do aplikacji Zoom lub mozliwos$¢ potgczenia sie przez przegladarke internetowa.

Zaleca sie korzystanie z aktualnej wersji aplikacji Zoom, poniewaz moze to poprawi¢ jako$¢ potaczenia, stabilno$¢ uczestnictwa oraz
dostep do wszystkich funkcji spotkania.

Dodatkowe wymagania organizacyjne
Warunkiem aktywnego udziatu w ustudze jest:

¢ dotaczenie do spotkania za pomocg indywidualnie udostepnionego linku,

¢ mozliwo$¢ dwustronnej komunikacji z trenerem i grupa,

e gotowos¢ do potwierdzania obecnosci na zajeciach zgodnie z zasadami realizacji ustugi,

¢ korzystanie z urzagdzenia pozwalajgcego na biezacy odbioér obrazu, dZzwieku oraz materiatéw udostepnianych przez trenera.

Okres waznosci linku umozliwiajagcego uczestnictwo w spotkaniu online

Link do spotkania jest aktywny do momentu zakorczenia danej sesji szkoleniowej lub webinaru, zgodnie z harmonogramem ustugi.

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771
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