Mozliwos$¢ dofinansowania

synergia.

TOMASZ
KOPCZYNSKI
"SYNERGIA"

Kk ok kK 45/5

774 oceny

Marketing, ktéry angazuje — skuteczna
komunikacja i budowanie doswiadczen
klienta

Numer ustugi 2026/07/21/21247/3700785

© Poznan

& Ustuga szkoleniowa
mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

23] Zajecia grupowe

®© 38:00h

59 31.08.2026 do 10.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi .

Biznes / Marketing

7 600,00 PLN brutto
7 600,00 PLN netto
200,00 PLN brutto/h
200,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Ustuga skierowana jest do pracownikéw przedsiebiorstw ustugowych,
ktérzy w swojej codziennej pracy odpowiadajg za kontakt z klientem,

prezentowanie oferty, obstuge zapytan, budowanie relacji oraz wspieranie
dziatan marketingowych i sprzedazowych firmy.

W szczegdlnosci szkolenie przeznaczone jest dla oséb zajmujacych sie:

¢ bezposrednig, telefoniczng i mailowg obstuga klientéw,

prezentowaniem i rekomendowaniem ustug,

e przyjmowaniem rezerwacji, zapiséw lub zamodwien,

e prowadzeniem komunikacji w mediach spotecznosciowych,

¢ odpowiadaniem na pytania, komentarze i opinie klientow,

e budowaniem pozytywnego wizerunku marki,

e wspieraniem sprzedazy i dziatan promocyjnych,

¢ dbaniem o jako$¢ doswiadczen klienta na kazdym etapie kontaktu z

firma.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakonczenia rekrutacji 30-08-2026

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

rzeczywistym)

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest rozwiniecie kompetencji uczestnikdéw w zakresie skutecznej komunikacji marketingowej i budowania
pozytywnych doswiadczen klienta. Po szkoleniu uczestnik bedzie potrafit rozpoznawaé potrzeby odbiorcow,
prezentowacé oferte jezykiem korzysci, tworzyé angazujgce komunikaty oraz wykorzystywaé opinie i relacje z klientami
do wzmacniania wizerunku marki i wspierania sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje podstawowe
zasady skutecznej komunikaciji
marketingowej.

Uczestnik rozpoznaje potrzeby i
oczekiwania réznych grup klientéw.

Uczestnik wyjasnia znaczenie
doswiadczen klienta w budowaniu
wizerunku marki.

Uczestnik rozréznia cechy, zalety i
korzysci oferty.

Uczestnik dobiera angazujace
komunikaty marketingowe do odbiorcy i
kanatu kontaktu.

Uczestnik opisuje zasady budowania
relacji i lojalnosci klientow.

Uczestnik wyjasnia znaczenie opinii i
rekomendacji w dziataniach
marketingowych.

Uczestnik rozpoznaje zasady
reagowania na obiekcje i trudne
sytuacje w kontakcie z klientem.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Wskazuje cele komunikacji
marketingowej oraz rozpoznaje
elementy wptywajace na skutecznos$é
przekazu.

Rozréznia potrzeby klientéw oraz
dobiera spos6b komunikaciji
odpowiedni do przedstawionej sytuacji.

Identyfikuje etapy $ciezki klienta i
wskazuje dziatania wptywajace na jego
satysfakcje oraz lojalnosé.

Prawidtowo klasyfikuje elementy
komunikatu oraz wskazuje korzysci
odpowiadajgce potrzebom klienta.

Wskazuje odpowiedni komunikat do
komunikacji bezposredniej,
telefonicznej, mailowej lub prowadzonej
w mediach spotecznos$ciowych.

Wskazuje dziatania wspierajace
ponowny zakup, rekomendacje oraz
dlugotrwata relacje z klientem.

Rozpoznaje wtasciwe sposoby
pozyskiwania opinii oraz reagowania na
pozytywne i negatywne komentarze
klientow.

Wskazuje wtasciwe sposoby reakcji na
obiekcje dotyczace ceny, oferty oraz
niezadowolenia klienta.

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



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 efektéw uczenia sig?

TAK

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

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

Modut 1. Wspéitczesny marketing i rola doswiadczen klienta

e znaczenie marketingu w dziatalnosci ustugowe;j,

e réznice miedzy marketingiem produktu i ustugi,

e wplyw emociji i doswiadczen na decyzje zakupowe,
¢ rola pracownika w budowaniu wizerunku marki.

Modut 2. Rozpoznawanie potrzeb i oczekiwan klientow

¢ identyfikowanie potrzeb réznych grup odbiorcéw,
e motywacje i bariery zakupowe klientéw,

¢ profil klienta i grupa docelowa,

¢ dopasowanie komunikacji do odbiorcy.

Modut 3. Jezyk korzysci w prezentowaniu oferty

e cechy, zalety i korzysci,

e prezentowanie oferty z perspektywy klienta,

¢ tworzenie atrakcyjnych i zrozumiatych komunikatéw,
¢ unikanie sformutowan ostabiajgcych przekaz.

Modut 4. Storytelling i angazujacy przekaz marketingowy

e wykorzystanie historii w marketingu,

¢ budowanie emocji i zainteresowania,

¢ klient jako bohater komunikaciji,

e tworzenie krétkich opowiesci wokét marki i ustugi.

Modut 5. Sciezka klienta i punkty kontaktu z marka

e etapy Sciezki klienta,

¢ doswiadczenie klienta przed zakupem, w trakcie realizacji ustugi i po jej zakonczeniu,
¢ identyfikowanie kluczowych punktéw kontaktu,

e ograniczanie barier utrudniajgcych skorzystanie z oferty.

Modut 6. Skuteczna komunikacja z klientem

e budowanie pierwszego wrazenia,
e zadawanie pytan i aktywne stuchanie,
e dostosowanie sposobu komunikacji do sytuacji,



e prowadzenie rozmowy ukierunkowanej na potrzeby klienta.
Modut 7. Marketing relacji i budowanie lojalnosci

e budowanie dtugotrwatych relacji,

¢ personalizacja komunikacji,

e dziatania zachecajace do ponownego zakupu,
¢ klient jako ambasador marki.

Modut 8. Opinie, rekomendacje i spoteczny dowaéd stusznosci

e znaczenie opinii w decyzjach zakupowych,

¢ sposoby pozyskiwania rekomendacji,

e reagowanie na pozytywne i negatywne komentarze,
¢ wykorzystanie opinii w komunikacji marketingowe;j.

Modut 9. Komunikacja marketingowa w kanatach cyfrowych

e komunikacja mailowa, telefoniczna i w mediach spotecznosciowych,
¢ dostosowanie tresci do kanatu kontaktu,

e tworzenie krotkich i skutecznych odpowiedzi,

¢ przeksztatcanie zapytan klientéw w zainteresowanie ofertg.

Modut 10. Reagowanie na obiekcje i trudne sytuacje

¢ najczestsze obiekcje klientow,

e reagowanie na watpliwosci dotyczace ceny i oferty,

» zasady komunikacji w sytuacji niezadowolenia klienta,
e ochrona relacji i wizerunku marki.

Modut 11. Sprzedaz dodatkowa i zwiekszanie wartosci oferty

¢ rozpoznawanie dodatkowych potrzeb klienta,

¢ sprzedaz uzupetniajaca i rozszerzona,

¢ tworzenie wariantéw i pakietéw ofertowych,

¢ proponowanie dodatkowych rozwigzan bez wywierania presiji.

Modut 12. Warsztat komunikacji marketingowej

e analiza przyktadowych sytuacji,

e dobdér komunikatéw do odbiorcéw,

e tworzenie przekazow jezykiem korzysci,
e podsumowanie dobrych praktyk.

Walidacja efektéw uczenia sie

¢ test teoretyczny przeprowadzony w formie elektronicznej,
e pytania zamkniete jednokrotnego lub wielokrotnego wyboru,
¢ wynik testu generowany automatycznie.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 45



Przedmiot /
temat

Modut 1.
Wspétczes
ny
marketing i
rola
doswiadcze
f klienta -
znaczenie
marketingu
ustug oraz
wplyw
emoc;ji.
Zdalnie:
miniwyktad,
rozmowa
na zywo,
wspotdziele
nie ekranu.

D

Modut 1.
Wspoiczes
ny
marketing i
rola
doswiadcze
f klienta -
marketing
produktu i
ustugi, rola
pracownika
w
wizerunku
marki.
Zdalnie:
prezentacja
i dyskusja.

e

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz
Kopczyniski

Tomasz
Kopczynski

Data
realizacji
zajeé

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Modut 2.
Rozpoznaw
anie
potrzeb i
oczekiwan
klientow —
potrzeby
grup
odbiorcow,
motywacje
i bariery
zakupowe.
Zdalnie:
analiza
przyktadéw,
rozmowa
na zywo.

an-

Modut 2.
Profil
klienta,
grupa
docelowa i
dopasowan
ie
komunikac;j
i. Zdalnie:
¢wiczenie,
chati
omowienie
na zywo.

Modut 3.
Jezyk
korzysci w
prezentowa
niu oferty -
cechy,
zalety i
korzysci
oraz
prezentowa
nie oferty z
perspektyw
y klienta.

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Data
Prowadzacy realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

Tomasz

L 31-08-2026 12:45
Kopczynski
- 31-08-2026 14:15
Tomasz

L 31-08-2026 14:30
Kopczynski
Tomasz

L 01-09-2026 09:00
Kopczynski

- 01-09-2026 10:00

Godzina
zakonczenia

14:15

14:30

15:00

10:00

10:15

Liczba
godzin

01:30

00:15

00:30

01:00

00:15

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

Modut 3.
Jezyk
korzysci w
prezentowa
niu oferty -
tworzenie
atrakcyjnyc
h
komunikaté
w i unikanie
sformutow
an
ostabiajacy
ch przekaz.

Modut 4.
Storytelling
i
angazujacy
przekaz
marketingo
wy -
wykorzysta
nie historii
oraz
budowanie
emocji i
zaintereso
wania.
Zdalnie:
miniwyktad
i analiza
przyktadéw

@

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz
Kopczynski

Tomasz
Kopczynski

Data
realizacji
zajeé

01-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

11:15

10:30

10:45

Liczba
godzin

01:00

01:30

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Modut 4.
Klient jako
bohater
komunikacj
ii
tworzenie
krotkich
opowiesci
wokot
marki.
Zdalnie:
¢wiczenia,
rozmowa
na zywo i
wspétdziele
nie ekranu.

-

Modut 5.
Sciezka
klienta i
punkty
kontaktu z
marka -
etapy
$ciezki oraz
doswiadcze
nie przed
zakupem i
podczas
ustugi.
Zdalnie:
prezentacja
i dyskusja.

@B

Modut 5.
Doswiadcz
enie po
ustudze,
kluczowe
punkty
kontaktu i
ograniczani
e barier.
Zdalnie:
analiza
przypadku i
chat.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Tomasz
Kopczyniski

Tomasz
Kopczyniski

Tomasz
Kopczynski

Data
realizacji
zajeé

02-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:15

14:30

15:00

Liczba
godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

00:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Modut 6.
Skuteczna
komunikacj
az
klientem -
pierwsze
wrazenie,
pytaniai
aktywne
stuchanie.
Zdalnie:
miniwyktad,
rozmowa
na zywo i
éwiczenia.

@

Modut 6.
Dostosowa
nie
komunikacj
i do sytuaciji
i
prowadzeni
e rozmowy
ukierunkow
anej na
potrzeby
klienta.
Zdalnie:
symulacje i
informacja
zwrotna.

-

Modut 7.
Marketing
relacji i
budowanie
lojalnosci -
diugotrwate
relacje oraz
personaliza
cja
komunikac;j
i. Zdalnie:
prezentacja
i analiza
przyktadéw

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Tomasz

Kopczynski

Tomasz
Kopczynski

Tomasz
Kopczynski

Data
realizacji
zajeé

03-09-2026

03-09-2026

03-09-2026

03-09-2026

03-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

EzD-

Modut 7.
Dziatania
zachecajac
edo
powrotu
oraz klient
jako
ambasador
marki.
Zdalnie:
dyskusja,
chati
podsumow
anie
dobrych
praktyk.

Modut 8.
Opinie,
rekomenda
cjei
spoteczny
dowéd
stusznosci
- wplyw
opinii na
decyzje i
sposoby
pozyskiwan
ia
rekomenda
cji. Zdalnie:
miniwyktad
i analiza.

@m-

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz
Kopczyniski

Tomasz
Kopczynski

Data
realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

03-09-2026 14:15

03-09-2026 14:30

07-09-2026 09:00

07-09-2026 10:30

Godzina
zakonczenia

14:30

15:00

10:30

10:45

Liczba
godzin

00:15

00:30

01:30

00:15

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Modut 8.
Reagowani
ena
komentarze
i
wykorzysty
wanie opinii
w
marketingu
. Zdalnie:
analiza
przypadko
W, rozmowa
na zywo i
wspétdziele
nie ekranu.

-

Modut 9.
Komunikacj
a
marketingo
waw
kanatach
cyfrowych
- e-mail,
telefon i
media
spoteczno$
ciowe.
Zdalnie:
prezentacja
, analiza
komunikaté
wi
dyskusja.

oo 15 B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz
Kopczyniski

Tomasz
Kopczyniski

Data
realizacji
zajeé

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:45

14:15

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:15

14:30

Liczba
godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Modut 9.
Dostosowa
nie tresci
do kanatu,
skuteczne
odpowiedzi
i zamiana
zapytan w
zaintereso
wanie
oferta.
Zdalnie:
éwiczenia i
chat.

Modut 10.
Reagowani
ena
obiekcje i
trudne
sytuacje -
najczestsze
obiekcje i
watpliwosci
dotyczace
ceny oraz
oferty.
Zdalnie:
miniwyktad
i analiza
przypadké
w.

em-

Modut 10.
Komunikacj
az
niezadowol
onym
klientem
oraz
ochrona
relacji i
wizerunku
marki.
Zdalnie:
symulacje,
rozmowa
na zywoi
informacja
zwrotna.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Data

Prowadzacy realizacji
zajeé

Tomasz

Lo 07-09-2026
Kopczynski
Tomasz

L 09-09-2026
Kopczynski
- 09-09-2026
Tomasz 19 09-2026
Kopczynski

Godzina
rozpoczecia

14:30

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

14:45

10:30

10:45

12:15

Liczba
godzin

00:15

01:30

00:15

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

emn-

Modut 11.
Sprzedaz
dodatkowa
i
zwiekszani
e wartosci
oferty —
dodatkowe
potrzeby
oraz
sprzedaz
uzupetniaja
cai
rozszerzon
a. Zdalnie:
prezentacja
i éwiczenia.

ezn-

Modut 11.
Warianty i
pakiety
ofertowe
oraz
proponowa
nie
rozwigzan
bez presiji.
Zdalnie:
analiza
przyktadéw,
chati
dyskusja.

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Tomasz
Kopczynski

Tomasz
Kopczynski

Data
realizacji
zajeé

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

12:45

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

12:45

14:15

14:30

15:00

Liczba
godzin

00:30

01:30

00:15

00:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Modut 12.

Warsztat
komunikacj
i
marketingo
wej —
analiza
sytuacji i
dobér
komunikaté
w do
odbiorcow.
Zdalnie:
warsztat,
éwiczeniai
wspotdziele
nie ekranu.

-

Modut 12.
Tworzenie
przekazéw
jezykiem
korzysci,
odpowiedzi
na
zapytania i
podsumow
anie
dobrych
praktyk.
Zdalnie:
éwiczenia,
chati
informacja
zwrotna.

@m-
e
ez

@m-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Prowadzacy

Tomasz
Kopczynski

Tomasz
Kopczynski

Tomasz
Kopczynski

Tomasz
Kopczyniski

Data
realizacji
zajeé

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

15:00

Liczba
godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

00:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 38:00
w tym suma godzin zajeé 29:45
w tym suma godzin walidacji 02:00
w tym suma przerw 06:15
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 42:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 600,00 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 7 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 38:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Tomasz Kopczynski

‘ ' dr Tomasz Kopczynski — doktor ekonomii, ekspert z zakresu zarzadzania strategicznego,
zarzadzania projektami, zarzgdzania zasobami ludzkimi oraz optymalizacji proceséw w firmach. Od
ponad dwudziestu lat doradza i szkoli w przedsigbiorstwach réznych branz. Przez kilka lat zwigzany



byt z miedzynarodowg firmg, gdzie kierowat duzymi projektami biznesowymi w Polsce m.in. dla
spotek Skarbu Panstwa. Aktualnie wtasciciel firmy doradczo-szkoleniowej, doradca firm,
szkoleniowiec, wyktadowca i coach. Prowadzi projekty, szkolenia i wyktady w catej Polsce
(przeprowadzit kilkaset szkolen). Jest certyfikowanym ekspertem w zakresie zarzgdzania
projektami (PRINCE2). Prelegent Roku 2016 wg PMI (Project Management Institute). Od 1997 roku
jest wyktadowca na wielu uczelniach biznesowych w Polsce, autor wielu ksigzek i publikacji. Jest
zatozycielem studiéw podyplomowych zarzadzania projektami na Uniwersytecie Ekonomicznym w
Poznaniu. Wyktada na kilkunastu studiach podyplomowych. Jest twércg wielu programéw
przedmiotéw z obszaru zarzadzania oraz programow szkoleniowych. Autor programoéw na MBA.
Jest certyfikowanym specjalistg w zakresie przeprowadzania analizy profilu osobowego metoda
Thomas International (Thomas International,s Personal Profile Analysis - PPA). Od kilkunastu lat
zarzadza lub wspotzarzadza w kilku spétkach. Jest Przewodniczgcym Rady Nadzorczej spotki
notowanej na gietdzie. Od 1997 roku napisat kilkadziesigt artykutow z zakresu zarzadzania oraz
cztery ksigzki z tego obszaru.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymaja komplet materiatéw dydaktycznych w formie elektronicznej (PDF), obejmujacy:

* prezentacje z zaje¢ z najwazniejszymi zagadnieniami teoretycznymi,
e zestaw éwiczen praktycznych i studidow przypadkéw,

e arkusz samooceny i karty pracy,

e test walidacyjny oraz klucz odpowiedzi (po zakorficzeniu walidacji),

e zestaw rekomendaciji i zrodet do samodzielnej pracy po szkoleniu.

Warunki techniczne

Szkolenie realizowane jest z wykorzystaniem platformy Zoom / MS Teams / Google Meet (w zaleznosci od ustalen z uczestnikami).
Uczestnik powinien posiadac:

e komputer, laptop lub tablet z kamerg, mikrofonem i gtosnikiem,

e stabilne tacze internetowe o przepustowosci minimum 5 Mb/s (zalecane 10 Mb/s),

¢ aktualng przegladarke internetowa (np. Chrome, Edge, Firefox) lub zainstalowang aplikacje do obstugi wybranej platformy,
¢ mozliwos$¢ korzystania z plikdw PDF oraz pakietu biurowego (np. MS Office, LibreOffice lub Google Docs),

¢ dostep do poczty e-mail w celu odbioru materiatéw i linkéw do sesji szkoleniowych.

Link do spotkania oraz instrukcja logowania przesytane sg uczestnikom droga mailowa przed rozpoczeciem szkolenia

Adres

ul. Bolestawa Krzywoustego 72
61-144 Poznan

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

O

ﬁ E-mail weronika.montowska-brzostowska@synergia-pm.pl
Telefon (+48) 506 388 003

WERONIKA MONTOWSKA-BRZOSTOWSKA



