Mozliwos$¢ dofinansowania

ﬁ Szkolenie: Zarzgdzanie biurem podrozy 5000,00 PLN brutto

Numer ustugi 2026/09/07/165578/3793289 5000,00 PLN  netto

277,78 PLN brutto/h
w 277,78 PLN netto/h

249,58 PLN cena rynkowa @

LABA POLSKA

SPOLKA Z

OGRANICZONA ® Ustuga szkoleniowa
ngAPOWIEDZlALNOS [l zdalna w czasie rzeczywistym

[ Zajecia grupowe
Yok kokk 45/5 (@© 18:00 h

8 ocen £ 04.11.2026 do 16.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / PR

Kierunek - Rozwdj, Nowy start w Matopolsce z EURESEM, Matopolski

Identyfikatory projektow
y yprol Pociag do kariery, Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Ustuga skierowana do oséb indywidualnych, firm oraz ich pracownikéw
rozwijajgcych kompetencje w zarzadzaniu biurem podrézy, produktem
turystycznym, sprzedazg i obstuga klienta. Grupe docelowa stanowia
wiadciciele i wspotwtasciciele biur turystycznych, managerowie $redniego
szczebla pracujacy w turystyce oraz specjalisci ds. produktéw
turystycznych aspirujgcy do stanowisk managerskich. Rekomendowane
jest podstawowe doswiadczenie w turystyce, sprzedazy, obstudze klienta,
organizacji wyjazdow, tworzeniu ofert lub wspdtpracy z dostawcami ustug
Grupa docelowa ustugi turystycznych.
Szkolenie jest skierowane réwniez do uczestnikdw projektow:

¢ ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe” WUP w Szczecinie,
e ,MP” oraz ,NSE" WUP w Krakowie,
¢ Kierunek — Rozwéj"

oraz innych wspoétfinansowanych ze srodkéw publicznych.

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikéw 30
Data zakonczenia rekrutaciji 03-11-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Szkolenie: Zarzadzanie biurem podrézy” przygotowuje do zarzadzania biurem podrézy, w tym do planowania
produktu turystycznego, organizacji imprez i wyjazdow, negocjowania z dostawcami, budzetowania i rozliczania
wydarzen, budowania marki, promocji, personalizacji oferty, zarzgdzania sprzedaza, relacjami z klientami, zespotem oraz

reklamacjami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje zasady zarzadzania
biurem podrézy

Charakteryzuje proces tworzenia
produktu turystycznego.

Dobiera rozwigzania organizacyjne do
realizacji imprezy turystyczne;j.

Dobiera dziatania finansowe i
marketingowe do sytuac;ji biura
podrozy.

Kryteria weryfikacji

* rozréznia role organizatora i
posrednika turystycznego

« charakteryzuje wptyw trendéw, nisz
rynkowych, modelu 3E i Al na strategie
biura podrézy.

* rozr6znia elementy oferty turystyczne;j,
wyjazdu incentive i wyjazdu tailor-
made.

« charakteryzuje znaczenie profilu
klienta, destynacji, pakietowania i USP
w planowaniu oferty.

+ wskazuje wtasciwe kryteria selekcji
dostawcow do opisu sytuacji
biznesowej.

+ dobiera elementy umowy, wspétpracy
terenowej lub negocjacji do rodzaju
imprezy turystycznej.

+ wskazuje wiasciwe KPI, strategie
cenowaq lub dziatanie optymalizujace
koszty w opisanym przypadku.

+ dobiera kanat promociji, spos6b
personalizac;ji lub dziatanie CRM do
profilu klienta i celu sprzedazowego.

Metoda walidaciji

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



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

+ ocenia adekwatnos$¢ reakcji na
reklamacje, problem klienta lub sytuacje
kryzysowa.

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Ocenia reakcje biura podrézy w

relacjach z klientami i zespotem. * wskazuje wtasciwe dziatanie zwigzane

z rekrutacjg, onboardingiem, Test teoretyczny z wynikiem
feedbackiem lub motywowaniem generowanym automatycznie
pracownikéw

+ ocenia konsekwencje decyzji

managerskich dla klienta, dostawcow, Test teoretyczny z wynikiem
zespotu, jakosci ustugi i rentownosci generowanym automatycznie
biura.

Ocenia odpowiedzialno$¢ managerska

w prowadzeniu biura podrézy.
+ wskazuje postawy wspierajace
rzetelno$¢, odpowiedzialnosé, Test teoretyczny z wynikiem
komunikacje, lojalno$¢ klientéw i rozwdj generowanym automatycznie
zawodowy w turystyce.

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 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

Dla osiggniecia celu edukacyjnego ustuga obejmuje:
Zakres tematyczny:

MODUL I: PRODUKT TURYSTYCZNY | STRATEGIA BIURA PODROZY



01.Strategiczne zarzadzanie biurem podrézy

e o Turystyka po wstrzasie: analiza kluczowych zmian w zachowaniach podréznych i strukturze rynku po 2020 roku
e Trendy i nisze rynkowe
¢ 0Od 3S do 3E: analiza strategicznej zmiany z modelu Sun, Sand, Sea na Experience, Engagement, Environment
¢ Organizator a posrednik: réznice w odpowiedzialnosci, ryzyku i potencjale biznesowym
e Sztuczna inteligencja jako rewolucja w branzy: Al w prognozowaniu i automatyzacji

02. Organizacja i logistyka realizacji imprezy turystycznej

e o Proces kwalifikacji i selekcji dostawcédw w oparciu o 6 kluczowych kryteriow
¢ Analiza modeli uméw w turystyce i ich implikacje biznesowe
e Sztuka negocjacji kontraktow: przygotowanie, kluczowe klauzule i strategie win-win
¢ Roleizadania personelu w terenie oraz zasady efektywnej wspétpracy
e Case study: negocjowanie umowy allotmentowej z hotelem, od ,listy Zyczen” po analize ryzyka w finalnym kontrakcie

03. Planowanie oferty turystycznej — klucz do sukcesu

e ¢ Anatomia atrakcyjnej oferty: co sprawia, ze klient moéwi ,tak!”
¢ Nisze doswiadczeniowe / slow travel jako aktualny trend spéjny z modelem 3E
¢ Psychologia wyboru w turystyce: jak wykorzysta¢ ,paradoks wyboru” i ,prawo Hicka” na korzys¢ matego biura?
» Fundamenty planowania: od okreslenia profilu klienta i celu wyjazdu po wybdr destynac;ji
* Pakietowanie statyczne vs. dynamiczne: analiza zalet, wad i strategicznych zastosowan dla MSP
e Tworzenie ,efektu wow” przy ograniczonym budzecie — warsztat z projektowania USP

04. Organizacja wyjazdéw incentive i tailored-made

» o Swiat incentive travel: cele biznesowe (ROI), psychologia motywacii i specyfika klienta korporacyjnego
e Sztuka podrdzy ,szytych na miare” (tailor-made): diagnoza potrzeb klienta indywidualnego
e Warsztat: kreowanie wartosci dodanej — techniki projektowania unikalnych do$wiadczen
e Kluczowe réznice w podejsciu, logistyce i komunikacji w zaleznosci od typu wyjazdu

MODUL Il: FINANSE | MARKETING BIURA PODROZY
05. Strategia budzetowa i zarzadzanie finansami — paliwo twojego biura

e« Budzetowanie jako strategiczna mapa firmy. Kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI)
¢ Psychologia i sztuka ustalania cen. Dynamiczne strategie cenowe, zarzagdzanie promocjami i wykorzystanie Al do modelowania
cen
e Optymalizacja kosztéw: jak szuka¢ oszczednos$ci bez utraty jakosci?
¢ Ustugi dodatkowe (ancillary) jako odpowiedzZ na presje marzowa
e Petla uczenia sie: proces rozliczania imprezy turystycznej
e Warsztat: kalkulacja i rozliczanie wydarzenia na realnym arkuszu

06. Marka biura podrézy — twoja strategiczna przewaga i obietnica

e o Marka jako strategiczny zaséb: zrozumienie wartosci marki (brand equity) i jej wptywu na biznes
e Warsztat: anatomia silnej marki: dekonstrukcja kluczowych elementéw
¢ Definiowanie grupy docelowej i tworzenie persony klienta
 Jak stworzy¢ unikalng propozycje sprzedazy (USP) krok po kroku?
¢ Brand experience: punkty styku i spéjnosé marki w kazdym kontakcie z klientem

07. Jak skutecznie promowaé biuro podrézy? Strategie na kazda kieszen

e« Warsztat: fundamenty strategii promocyjnej dla MSP. Wyznaczanie celéw marketingowych metoda SMART
e Wybdr kanatéw promocji online i offline z perspektywy matego biura
¢ Kluczowe taktyki online: potega lokalnego SEO oraz budowanie zaangazowania w social media bez duzych budzetéw
e Promocja niskobudzetowa w praktyce: marketing szeptany, partnerstwa lokalne i UGC
e Widocznos$¢ w erze Al

MODUL lll: SPRZEDAZ, ZESPOL | ZARZADZANIE KRYZYSOWE
08. Nowoczesne strategie personalizacji oferty turystycznej — oferta ,,szyta na miare”

e o Personalizacja oferty: zrozumienie oczekiwan wspdtczesnego turysty i rola matego biura w erze ,doswiadczen”
 Jak poznawa¢ klienta bez budzetu? Proste i skuteczne metody zbierania danych w MSP
» Warsztat: praktyczne strategie personalizacji dla MSP. Od segmentacji oferty i komunikacji po tworzenie warto$ci dodanej



» Rola technologii i Al w personalizacji: analiza case studies (eSky, Airbnb, Emirates) i adaptacja ich zasad do realiéw matej firmy
¢ Mini-audyt technologiczny wtasnego biura
« Cwiczenie: od promptu do oferty

09. Zarzadzanie sprzedaza i budowanie relacji z klientami

e e Zarzadzanie relacjami z klientem (CRM): od pierwszego kontaktu po budowanie lojalnosci, przyktady wdrozen
e Warsztat: kreatywne i niskobudzetowe programy lojalnosciowe
» Swiadome strategie cenowe w praktyce MSP: analiza i putapki promociji typu First Minute i Last Minute
e Zarzadzanie rentownoscia i planowanie dtugofalowe: jak mierzy¢ kluczowe wskazniki (KPI) i podejmowac decyzje, ktdre zapewnia
rozwdj firmie?

10. Twéj zespot, Twéj sukces — strategiczne zarzadzanie w biurze podrézy

e  Budowanie zespotu marzen: od profilu idealnego kandydata po techniki rekrutacyjne (metoda STAR)
e Strategiczny onboarding: kluczowa rola procesu wdrozenia nowego pracownika
e Kultura organizacyjna i motywowanie z wykorzystaniem narzedzi pozafinansowych
e Zarzadzanie wydajnoscig i rozwojem: od monitorowania wynikdw (KPI), przez sztuke udzielania konstruktywnego feedbacku
(model SBI), po planowanie rozwoju pracownikéw

11. Reklamacja - kryzys czy szansa na budowanie lojalnosci?

e e« Zmiana perspektywy: reklamacja jako audyt jakosci (paradoks odzyskania ustugi)
¢ 5-krokowy proces obstugi reklamacji: od aktywnego stuchania, przez znalezienie rozwigzania, po skuteczny follow-up
e Sztuka komunikacji w trudnych sytuacjach: jakich stéw bezwzglednie unikac¢?
e Warsztat: feedback jako narzedzie do doskonalenia oferty

12. Planowanie rozwoju biura i kariery

e ¢ Wzrost: réznica miedzy wzrostem a strategicznym skalowaniem biznesu. Analiza kierunkdw rozwoju w turystyce (m.in. na
podstawie Macierzy Ansoffa)
« Sciezka kariery w turystyce: kluczowe kompetencje skutecznego managera i sposoby na przygotowanie do rozmowy rekrutacyjnej
¢ Inspiracje na przysztos$¢
¢ Projekty kofAcowe - sesja feedbackowa

Walidacja
taczna ilos¢ godzin: 18h zegarowych w tym:8h teoria, 9h 45min praktyka,15 min walidacja
Warunki organizacyjne:

1. Szkolenie grupowe; maksymalna wielko$¢ grupy: 30 oséb.

2. Szkolenie obejmuje: wyktad, warsztat praktyczny z zarzadzania biurem podrdzy, analize case study, ¢wiczenia indywidualne, ¢wiczenia
decyzyjne, analize trendéw i nisz rynkowych w turystyce, analize modeli uméw i negocjacji z dostawcami, planowanie oferty
turystycznej, kalkulacje i rozliczanie wydarzenia, budowanie marki, projektowanie strategii promocji, personalizacje oferty, analize
CRM, zarzadzanie sprzedazg, zespotem i reklamacjami, Q&A oraz konsultacje z prowadzacym.

. Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych — 1 godzina = 60 minut.

. Szkolenie realizowane jest w formule 12 spotkan . Ze wzgledu na dtugos$¢ pojedynczego spotkania nie przewidziano przerw.

. Warunkiem ukoriczenia szkolenia jest udziat w zajeciach przez minimum 80% czasu trwania ustugi.

. Walidacja jest wliczona w czas trwania ustugi i odbywa sie na zakonczenie ostatniego dnia szkolenia.

. Metody walidacji efektéw uczenia sie: test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie.

N oo AW

Organizacja walidacji:

1. Walidacja efektéw uczenia sie zostanie przeprowadzona na zakonczenie ostatniego spotkania, w czasie wskazanym w
harmonogramie ustugi. Czas trwania walidacji wynosi 15 minut i jest wliczony w catkowity czas trwania ustugi.

2. Walidacja zostanie przeprowadzona zdalnie, w formie testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie. Uczestnik
otrzyma dostep do testu online za posrednictwem platformy lub narzedzia wskazanego przez Dostawce Ustug.

3. Wynik testu zostanie wygenerowany automatycznie po jego zakorczeniu, bez udziatu osoby prowadzacej szkolenie w ocenie
odpowiedzi uczestnika. Rozwigzanie zapewnia rozdzielenie procesu ksztatcenia od procesu walidacji. Pozytywny wynik walidacji
stanowi podstawe do potwierdzenia osiggniecia efektéw uczenia sie przewidzianych dla ustugi.

4. Walidacja zostanie przeprowadzona z zachowaniem rozdzielnos$ci funkcji procesu szkoleniowego i procesu walidacji.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Strategiczne

zarzadzanie

biurem

podrozy - Zajecia
miniwyktad

interaktywny,

analiza

trendow, Q&A

Organizacja i
logistyka
realizacji
imprezy
turystycznej -
miniwyktad Zajecia
interaktywny,
analiza case
study,
éwiczenie
decyzyjne
online

Planowanie
oferty
turystycznej —
klucz do
sukcesu - Zajecia
miniwyktad
interaktywny,
analiza
przyktadéw,
warsztat
online

Organizacja
wyjazdow
incentive i
tailored-made
trips -
miniwyktad Zajecia
interaktywny,
analiza
potrzeb
klienta,
éwiczenie
online

Prowadzacy

JAROSLAW
GRABCZAK

JAROSLAW
GRABCZAK

JAROSLAW
GRABCZAK

JAROSLAW
GRABCZAK

Data realizacji
zajec

04-11-2026

09-11-2026

16-11-2026

18-11-2026

Godzina
rozpoczecia

18:30

18:30

18:30

18:30

Godzina
zakonczenia

20:00

20:00

20:00

20:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Strategia
budzetowa i
zarzadzanie
finansami -
paliwo
Twojego biura
- miniwyktad
interaktywny,
analiza

Zajecia

arkusza,
éwiczenie
praktyczne
online

Marka
biura podrézy
- Twoja
strategiczna
przewaga i
obietnica — Zajecia
miniwyktad
interaktywny,
analiza marki,
warsztat
online

Jak
skutecznie
promowac
biuro
podrézy?
Strategie na
kazda kieszen Zajecia
- miniwyktad
interaktywny,
analiza
przyktadéw,
éwiczenie
online

Nowoczesne

strategie

personalizaciji

oferty

turystycznej —

oferta ,szyta -
o, Zajecia

na miare” -

miniwyktad

interaktywny,

analiza

person,

éwiczenie

online

Prowadzacy

JAROSLAW
GRABCZAK

JAROSLAW
GRABCZAK

JAROSLAW
GRABCZAK

JAROSLAW
GRABCZAK

Data realizacji
zajeé

23-11-2026

25-11-2026

30-11-2026

02-12-2026

Godzina
rozpoczecia

18:30

18:30

18:30

18:30

Godzina
zakonczenia

20:00

20:00

20:00

20:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30



Przedmiot /
temat

Zarzadzanie
sprzedazg i
budowanie
relacji z
klientami -
miniwyktad
interaktywny,
analiza CRM,
éwiczenie
decyzyjne
online

Twoj
zespot, Twéj
sukces -
strategiczne
zarzadzanie w
biurze
podrézy —
miniwyktad
interaktywny,
analiza
sytuaciji
managerskich
, Q&A

Reklamacja -
kryzys czy
szansa na
budowanie
lojalnosci? -
miniwyktad
interaktywny,
analiza case
study,
éwiczenie
decyzyjne
online

Planowanie
rozwoju biura
i kariery —
miniwyktad
podsumowuja
cy, analiza
kierunkéw
rozwoju, Q&A

T
P . Prowadzacy
aktywnosci
L JAROSLAW
Zajecia
GRABCZAK
L JAROSLAW
Zajecia
GRABCZAK
L JAROSLAW
Zajecia
GRABCZAK
I JAROSLAW
Zajecia
GRABCZAK
. JAROSLAW
Walidacja
GRABCZAK

Podsumowanie

Data realizacji
zajeé

07-12-2026

09-12-2026

14-12-2026

16-12-2026

16-12-2026

Godzina
rozpoczecia

18:30

18:30

18:30

18:30

19:45

Godzina
zakonczenia

20:00

20:00

20:00

19:45

20:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:15

00:15



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 18:00
w tym suma godzin zajeé 17:45
w tym suma godzin walidacji 00:15
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 24:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 277,78 PLN
Koszt osobogodziny netto 277,78 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 18:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O JAROSEAW GRABCZAK

‘ ' Jarostaw Grabczak — ekspert w zakresie zarzagdzania biurem podrézy, strategii komercyjnej, e-
commerce, revenue managementu, dynamic packagingu, pricingu, P&L oraz rozwoju produktéw
turystycznych. Od 06.2026 r. petni funkcje Head of Commercial Product, Revenue & Growth w
Rosotravel, gdzie odpowiada za transformacje firmy w globalng platforme traveltech opartg na Al.
0d 05.2026 r. dziata takze jako OTA Partnerships Lead & Director of Expansion w ZIPLO.pl, realizujgc
strategie Go-To-Market i rozwdj dystrybuciji. Od 11.2019 r. prowadzi TravelDecoded jako fractional



commercial & GTM leader dla firm turystycznych. Od 12.2024 r. prowadzi zajecia w Laba z zakresu
zarzadzania biurem podrézy. W latach 02.2022-04.2026 pracowat w eSky Group, m.in. jako Head of
Commercial Product, Commercial Supply Manager oraz Leisure & Accommodations Manager.

Osoba prowadzaca ustuge ma kwalifikacje i doswiadczenie zgodne z tematyka ustugi zdobyte w
ostatnich 5 latach przed publikacja ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Organizator zapewnia nastepujgce materiaty dydaktyczne: dostep do nagran i materiatéw z kursu przez okres 2 lat od zakoriczenia
szkolenia.

Na zyczenie uczestnika dostawca ustugi dostarczy materiaty zapewniajgce dostepnos¢.

Informacje dodatkowe

Uczestnik, dokonujagc zapisu na ustuge, o$wiadcza, ze ustuga rozwojowa odbywa sie poza godzinami pracy lub w dni wolne od pracy.
Warunkiem otrzymania zaswiadczenia jest prog obecnosci na poziomie 80%.

Ustuga korzysta ze zwolnienia z podatku VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. a ustawy o VAT.

Organizator zapewnia dostepno$é osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawg z dn. 19
lipca 2019 r. 0 zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci dla
polityki spéjnosci 2021-2027". W przypadku potrzeby zapewnienia udogodnien prosimy o kontakt: +48 534 853 079, paulina.lukawska@!-
a-b-a.pl przed zapisem na ustuge.

Zawarto umowy z Wojewddzkimi Urzedami Pracy w:

e o Szczecinie w ramach projektu ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe”.
e Krakowie w ramach projektéw ,Matopolski Pociag do kariery” i ,Nowy start w Matopolsce z EURESEM".
e Toruniu w ramach projektu "Kierunek — Rozwéj".

Warunki techniczne

Ustuga realizowana jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy Zoom.
W celu prawidtowego udziatu w szkoleniu uczestnik powinien posiadac:

e ¢ komputer lub laptop z dostepem do Internetu (zalecana predko$¢ min. 10 Mb/s),
 aktualng przegladarke internetowa (np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge),
¢ sprawny mikrofon oraz kamere, co zapewni mozliwos$¢ dwustronnej komunikacji i wtasciwego nadzoru nad przebiegiem ustugi.
¢ mozliwos$¢ odbioru dZzwieku (gtosniki lub stuchawki),
e dostep do poczty elektronicznej w celu otrzymania linku do szkolenia.

Dotgczenie do szkolenia nastepuje poprzez klikniecie w link przestany przed rozpoczeciem zaje¢. Link aktywny jest przez caty okres
trwania ustugi zgodnie z harmonogramem.

Linki zostang udostepnione uczestnikom w terminie zgodnym z regulaminem.



Kontakt

ﬁ E-mail plukawska1006@gmail.com

Telefon (+48) 534 853 079

PAULINA tUKAWSKA



