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Brak ocen dla tego dostawcy

Skuteczna sprzedaz B2B w mikro/JDG,
matej i Sredniej firmie od podstaw. Proces
sprzedazy, pozyskiwanie klientéw,
rozmowa handlowa, CRM, LinkedIn i Al w
praktyce. Kompetencje zielone i cyfrowe.

Numer ustugi 2026/09/09/200686/3799660

& Ustuga szkoleniowa

[l zdalna w czasie rzeczywistym
& Zajecia indywidualne

®© 20:00h

£ 02.11.2026 do 18.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

70 000,00 PLN brutto
10 000,00 PLN netto
500,00 PLN brutto/h
500,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Ustuga jest przeznaczona dla oséb, ktére chca rozwing¢ praktyczne
kompetencje sprzedazy B2B i uporzadkowac dziatania zwigzane z
pozyskiwaniem klientéw biznesowych.

¢ wiascicieli mikro, matych i $rednich firm, ktérzy samodzielnie
odpowiadajg za sprzedaz i rozwdj biznesu,

¢ handlowcéw B2B, specjalistow sprzedazy, account manageréw i
business development manageréw,

e 0s6b rozpoczynajacych prace w sprzedazy B2B lub przechodzacych
ze sprzedazy B2C do sprzedazy biznesowe;j,

Grupa docelowa ustugi ¢ konsultantéw, doradcéw, treneréw, coachéw, mentordw, freelanceréw i
ekspertéw sprzedajgcych ustugi profesjonalne,

e menedzeréw sprzedazy, ktérzy chca uporzadkowac podstawy procesu

sprzedazowego w zespole,

e przedsiebiorcow, ktorzy cheg przejs$é od przypadkowych dziatan

handlowych do bardziej $wiadomego i mierzalnego procesu

sprzedazy,

e 0s0b, ktére chcg wykorzystywac LinkedIn, CRM, komunikacje online i

narzedzia Al do wspierania dziatan sprzedazowych,

¢ 0s06b zainteresowanych odpowiedzialng sprzedazg, komunikowaniem

wartosci
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 1
Data zakonczenia rekrutacji 30-10-2026

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

Celem ustugi jest przygotowanie uczestnikoéw do samodzielnego prowadzenia podstawowego procesu sprzedazy B2B —
od zrozumienia specyfiki klienta biznesowego, przez okreslenie grupy docelowej i propozycji wartosci, po przygotowanie
pierwszego kontaktu, prowadzenie rozmowy handlowej, diagnoze potrzeb, obstuge obiekc;ji, follow-up oraz planowanie

dalszych dziatan sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje specyfike
sprzedazy B2B oraz etapy
podstawowego procesu
sprzedazowego.

Uczestnik przygotowuje podstawowa
propozycje wartosci oraz komunikat

sprzedazowy dopasowany do klienta
biznesowego.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje minimum 4 réznice
miedzy sprzedaza B2B a sprzedaza
B2C.

Uczestnik porzadkuje podstawowe
etapy procesu sprzedazy B2B:
identyfikacja klienta, pierwszy kontakt,
diagnoza potrzeb, prezentacja wartosci,
oferta, obstuga obiekcji, follow-up.

Uczestnik rozpoznaje podstawowe role
decyzyjne w procesie zakupowym B2B,
takie jak uzytkownik, decydent,
rekomendujacy, osoba wptywajaca i
osoba zatwierdzajgca zakup.

Uczestnik identyfikuje minimum 3
problemy, potrzeby lub cele
potencjalnego klienta B2B.

Uczestnik odréznia cechy produktu lub
ustugi od korzysci i rezultatéw waznych
dla klienta biznesowego.

Uczestnik wskazuje elementy
skutecznego komunikatu
sprzedazowego: odbiorca, problem,

wartos$é¢, dowdd, wezwanie do dziatania.

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



Efekty uczenia sie

Uczestnik rozpoznaje i dobiera
podstawowe narzedzia cyfrowe
wspierajgce sprzedaz B2B.

Uczestnik rozpoznaje znaczenie
odpowiedzialnej sprzedazy, kompetenciji
przysztosci i zielonych kompetencji w
relacji z klientem B2B.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje przyktadowe
zastosowania CRM, LinkedIn, poczty
elektronicznej, narzedzi Al i
komunikatoréw online w procesie
sprzedazy B2B.

Uczestnik rozpoznaje podstawowe dane
sprzedazowe, ktére warto monitorowac
w procesie B2B, takie jak liczba
kontaktow, liczba rozméw, liczba ofert,
status szansy sprzedazowej i liczba
follow-upoéw.

Uczestnik wskazuje zasady
odpowiedzialnego korzystania z Al i
narzedzi cyfrowych w sprzedazy, w tym
ochrone danych, weryfikacje tresci i
unikanie automatyzacji bez kontroli
czlowieka.

Uczestnik wskazuje, w jaki sposéb
zréwnowazony rozwdj,
odpowiedzialno$¢ srodowiskowa i
efektywno$¢é zasobowa moga wptywaé
na decyzje zakupowe klientow B2B.

Uczestnik rozpoznaje przyktady
przeciwdziatania marnotrawstwu
zasobow w dziataniach sprzedazowych,
np. ograniczenie zbednych spotkan,
lepsze przygotowanie rozmoéw, cyfrowy
obieg dokumentéw, celowe
wykorzystanie narzedzi Al.

Uczestnik wskazuje zasady
odpowiedzialnej komunikac;ji z
klientem, w tym unikanie
greenwashingu, precyzyjne
formutowanie deklaracji oraz opieranie
argumentoéw na faktach i danych.

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

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane 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 walidacji?

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

Szkolenie realizowane jest w formule 3 dni szkoleniowych, realizowanych co tydzien lub w innym ustalonym cyklu, np. we wtorki, Srody
albo czwartki.

Program obejmuje rozwéj kompetencji sprzedazowych, komunikacyjnych, cyfrowych, kompetencji przysztosci oraz krétkiego modutu
zielonych kompetencji.

Dzien 1 — Fundamenty skutecznej sprzedazy B2B i proces
sprzedazowy

Wprowadzenie do szkolenia — 30 minut

e omowienie celu szkolenia,

¢ przedstawienie programu i efektéw uczenia sie,

e zasady pracy online,

e wprowadzenie do tematu sprzedazy B2B,

e krotka autodiagnoza doswiadczen uczestnikéw w sprzedazy,
e omodwienie sposobu walidacji efektéow uczenia sie.

Blok 1 — Czym jest skuteczna sprzedaz B2B? — 60 minut

e roznice miedzy sprzedazg B2B a B2C,

¢ specyfika klienta biznesowego,

¢ dlaczego sprzedaz B2B wymaga procesu,

e sprzedaz wartosci zamiast sprzedazy produktu,

¢ najczestsze btedy poczatkujacych sprzedawcéw B2B,

e czym rézni sie sprzedaz transakcyjna od sprzedazy konsultacyjnej.

Blok 2 — Klient B2B i jego proces decyzyjny — 60 minut

e kim jest klient biznesowy,

¢ role decyzyjne w organizacji,

¢ uzytkownik, decydent, osoba wptywajaca, zakupowiec, zarzad,
e jak klient analizuje ryzyko,

¢ dlaczego klient nie kupuje mimo zainteresowania,

¢ jak rozumie¢ proces zakupowy po stronie klienta.

Blok 3 — Etapy procesu sprzedazy B2B — 60 minut

¢ identyfikacja klienta,
e przygotowanie pierwszego kontaktu,
* nawigzanie rozmowy,



e diagnoza potrzeb,

e prezentacja wartosci,

¢ oferta,

¢ obstuga obiekc;ji,

e follow-up,

e zamkniecie etapu lub przejscie do kolejnego kroku.

Blok 4 — Idealny klient i segmentacja rynku — 60 minut

e czym jest ICP, czyli profil idealnego klienta,

e jak wybra¢ grupe docelowa,

e podstawowe kryteria segmentacji B2B,

e branza, wielkos¢ firmy, potrzeba, potencjat i gotowos¢ zakupowa,
e jak unika¢ sprzedazy ,do wszystkich”,

e jak okresli¢ priorytet klientéw do kontaktu.

Blok 5 — Propozycja wartosci, ktéra wspiera sprzedaz — 60 minut

e cecha, zaleta, korzys$¢ i rezultat,

* jezyk klienta,

e problem klienta jako punkt wyjscia,

¢ jak pokazywac wartosc¢ biznesowa,

e jak nie konkurowa¢ wytacznie cena,

¢ jak przygotowac prosty komunikat wartosci.

Blok 6 — Przygotowanie pierwszego kontaktu z klientem — 60 minut

e co sprawdzi¢ przed kontaktem,

¢ jak przygotowac hipoteze potrzeby klienta,

e jak wykorzysta¢ LinkedIn i strone internetowg klienta,
¢ jak przygotowac krotkg wiadomos¢ otwierajaca,

e jak okresli¢ cel pierwszego kontaktu,

¢ jak zaplanowac kolejny krok po kontakcie.

Dzien 2 — Rozmowa handlowa, diagnoza potrzeb, narzedzia
cyfrowe i Al

Blok 7 — Struktura rozmowy handlowej B2B — 60 minut

e otwarcie rozmowy,

e ustalenie celu rozmowy,

e budowanie kontekstu,

¢ diagnoza sytuaciji klienta,
e podsumowanie potrzeb,
e prezentacja wartosci,

e ustalenie kolejnego kroku.

Blok 8 — Pytania diagnostyczne w sprzedazy B2B — 60 minut

e pytania sytuacyjne,

e pytania problemowe,

¢ pytania o konsekwencje,

e pytania o warto$¢ zmiany,

e pytania o proces decyzyjny,

e pytania o kryteria wyboru,

e pytania o ryzyko braku decyz;ji.

Blok 9 — Aktywne stuchanie i rozumienie potrzeb klienta — 60 minut



¢ stuchanie faktéw, emoc;ji i intereséw,

¢ parafraza i podsumowanie,

¢ jak rozpoznawac ukryte potrzeby,

¢ jak nie przechodzi¢ zbyt szybko do oferty,

¢ jak budowac zaufanie w rozmowie,

¢ jak wzmacniaé poczucie bezpieczenstwa klienta.

Blok 10 — Obiekcje klienta jako informacja sprzedazowa — 60 minut

e czym sg obiekcje,

e réznica miedzy obiekcjg a odmowa,

¢ obiekcja ceny,

¢ obiekcja czasy,

¢ obiekcja potrzeby,

¢ obiekcja zaufania,

¢ jak odpowiada¢ bez presji i manipulacji,

¢ jak zamienia¢ obiekcje w informacje o procesie decyzyjnym.

Blok 11 — CRM, LinkedIn i dane sprzedazowe w procesie B2B — 60
minut

¢ CRM jako narzedzie porzagdkowania sprzedazy,
e LinkedIn jako Zrédto informacji i relaciji,

e e-mail i komunikatory w follow-upie,

¢ podstawowe dane sprzedazowe,

¢ jak monitorowaé szanse sprzedazowe,

e jak unika¢ chaosu w dziataniach handlowych,
¢ jak budowac prostg dyscypline sprzedazowa.

Blok 12 — Al w przygotowaniu dziatan sprzedazowych — 60 minut

¢ wykorzystanie Al do analizy klienta,

e przygotowanie listy pytan do rozmowy,

e tworzenie wariantéw wiadomosci sprzedazowych,

e przygotowanie argumentacji wartosci,

e tworzenie podsumowan rozméw i follow-updw,

o weryfikacja tresci generowanych przez Al,

e zasady odpowiedzialnego korzystania z Al w sprzedazy B2B.

Dzien 3 — Plan sprzedazy, kompetencje przysztosci,
odpowiedzialna sprzedaz i walidacja

Blok 13 — Plan dziatah sprzedazowych B2B — 60 minut

¢ jak zaplanowac dziatania sprzedazowe na 30 dni,

e liczba kontaktow,

e liczba rozmow,

e liczba ofert,

e follow-up,

priorytety dziatan,

¢ jak nie gubi¢ szans sprzedazowych,

jak taczy¢ dziatania biezace z dtugofalowym budowaniem relacji.

Blok 14 — Kompetencje przysztosci w sprzedazy B2B — 60 minut

e myslenie krytyczne,
e komunikacja biznesowa,



e orientacja na klienta,

e praca z danymi,

e odpornosé na odmowe,

¢ adaptacyjnosc,

¢ odpowiedzialne korzystanie z technologii,

e umiejetnos$¢ uczenia sieg i aktualizacji kompetenciji.

Blok 15 — Etyczna i odpowiedzialna sprzedaz B2B — 60 minut

¢ sprzedaz bez manipulacji,

e granice wptywu w rozmowie handlowej,

e transparentno$c¢ oferty,

¢ odpowiedzialna komunikacja wartosci,

 zaufanie jako zaséb diugoterminowy,

¢ jak budowac relacje zamiast jednorazowych transakciji,

¢ jak komunikowa¢ korzysci bez przesady i sztucznych obietnic.

Modut zielonych kompetencji — 30 minut

Zielone kompetencje w sprzedazy B2B: odpowiedzialna komunikacja, zrGwnowazony
rozwoj i przeciwdziatanie marnotrawstwu zasobow

Zakres modutu:

e czym sg zielone kompetencje w kontekscie sprzedazy B2B,

e jak zréwnowazony rozwoj wptywa na decyzje klientdw biznesowych,

¢ jak komunikowac elementy odpowiedzialnosci srodowiskowej bez greenwashingu,

¢ jak przeciwdziata¢ marnotrawstwu zasobow w procesie sprzedazy,

¢ jak ogranicza¢ zbedne spotkania, niepotrzebny obieg dokumentéw i chaotyczne dziatania handlowe,
¢ jak wykorzystywac¢ cyfrowe dokumenty, spotkania online i Al w sposéb celowy,

¢ jak uwzglednia¢ odpowiedzialno$¢ srodowiskowg w propozycji wartosci.

Zielone kompetencje ESCO do uwzglednienia:

e promowac zréwnowazony rozwoj,

e doradza¢ w kwestii rozwigzan dotyczacych zréwnowazonego rozwoju,

e przeciwdziataé marnotrawstwu zasobow,

e ochrona srodowiska naturalnego przed szkodami zwigzanymi z technologiami cyfrowymi.

Walidacja — 60 minut

Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie.
Zakres walidacji obejmuje:

e podstawy sprzedazy B2B,

e etapy procesu sprzedazy,

¢ role decyzyjne klienta biznesowego,

e propozycje wartosci,

e rozmowe handlowg,

e pytania diagnostyczne,

¢ obiekcje klienta,

e CRM, LinkedIn i Al w sprzedazy,

¢ odpowiedzialne korzystanie z narzedzi cyfrowych,
e kompetencje przysztosci,

 zielone kompetencje w sprzedazy B2B.

Kompetencje cyfrowe rozwijane podczas szkolenia

Uczestnik rozwija kompetencje cyfrowe zwigzane z:



¢ wykorzystaniem CRM do porzadkowania procesu sprzedazy,

¢ korzystaniem z LinkedIn jako narzedzia analizy klienta i budowania relacji,

e przygotowywaniem komunikacji sprzedazowej w kanatach cyfrowych,

¢ wykorzystywaniem Al do przygotowania rozméw, wiadomosci i follow-upéw,
¢ analizowaniem podstawowych danych sprzedazowych,

¢ odpowiedzialnym korzystaniem z narzedzi cyfrowych,

e ochrong informaciji klienta,

¢ weryfikacja tresci generowanych automatycznie.

Kompetencje przysztosci rozwijane podczas szkolenia

Szkolenie rozwija nastepujgce kompetencje przysztosci:

¢ myslenie krytyczne,

e komunikacja biznesowa,

e orientacja na klienta,

e adaptacyjnosé,

e praca z danymi,

e samodzielno$¢ w planowaniu dziatan,

¢ odpowiedzialne korzystanie z technologii,

e umiejetnos$¢ uczenia sie i aktualizacji kompetencji,
e rozwigzywanie problemdw,

¢ budowanie relacji w srodowisku cyfrowym,

¢ odpornos$¢ na odmowe i informacje zwrotng,
¢ podejmowanie decyzji na podstawie danych.

Zielone kompetencje rozwijane podczas szkolenia

Szkolenie zawiera elementy zielonych kompetencji w zakresie:

e promowania zrbwnowazonego rozwoju,

¢ odpowiedzialnej komunikacji srodowiskowej,

e przeciwdziatania marnotrawstwu zasobdw,

e ograniczania zbednych dziatar w procesie sprzedazy,

» Swiadomego korzystania z technologii cyfrowych,

e rozumienia wptywu technologii cyfrowych i Al na srodowisko,

e unikania greenwashingu w komunikacji z klientem,

» wykorzystywania efektywnosci zasobowej jako elementu dojrzatosci biznesowej.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina
. . Prowadzacy . .

temat aktywnosci zajeé rozpoczecia
MODUL . SLAWOMIR

Zajecia 03-11-2026 09:00
1 JANCZEWSKI
- Przerwa - 03-11-2026 14:00
MODUL Zajeci SLAWOMIR 03-11-2026 15:00
2 Alecia JANCZEWSKI :

Godzina
zakonczenia

14:00

15:00

17:00

Liczba godzin

05:00

01:00

02:00



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy
@gwvoout SLAWOMIR
3 Aecla JANCZEWSKI
(529 B Przerwa -

|
MODUL Zajecia SLAWOMIR
3 JANCZEWSKI
@5 VobuL - SLAWOMIR
Zajecia
4 JANCZEWSKI
(529 B Przerwa -
& - Walidacja -
Podsumowanie
Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zajeé
w tym suma godzin walidaciji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

04-11-2026

04-11-2026

04-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

14:00

15:00

09:00

11:30

12:00

Liczba godzin

20:00

16:30

01:00

02:30

23:15

Cena

10 000,00 PLN

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

10 000,00 PLN

500,00 PLN

500,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

15:00

17:00

11:30

12:00

13:00

Liczba godzin

05:00

01:00

02:00

02:30

00:30

01:00



Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 20:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

StAWOMIR JANCZEWSKI

Stawomir Janczewski to praktyk biznesu, przedsiebiorca, mentor i konsultant z 29-letnim
doswiadczeniem zawodowym zdobywanym w Polsce oraz na rynkach europejskich. Przez blisko
trzy dekady pracowat w obszarach sprzedazy B2B, rozwoju biznesu, sprzedazy projektowej,
konsultingu, nowych technologii, marketingu cyfrowego oraz budowania strategii wzrostu dla firm i
profesjonalistéw. tgczy doswiadczenie menedzerskie i sprzedazowe z rozwijanym przygotowaniem
psychologicznym, dzigki czemu prowadzone przez niego szkolenia maja charakter praktyczny,
biznesowy i jednoczesnie gteboko osadzony w rozumieniu cztowieka, decyzji, motywacji oraz
zmiany.

Jego gtéwne obszary merytoryczne obejmujg sprzedaz B2B, sprzedaz konsultacyjng, strategie
sprzedazy, rozwéj biznesu, przewidywalnos$¢ przychodéw, prospecting, social selling, budowanie
propozycji wartosci, komunikacje z klientem, psychologie sprzedazy oraz wykorzystanie marketingu
cyfrowego do generowania popytu i wzrostu sprzedazy. W pracy szkoleniowej koncentruje sie na
tym, aby uczestnicy nie tylko poznawali narzedzia, ale potrafili przetozy¢ je na codzienng praktyke:
lepsze rozmowy z klientami, trafniejszg diagnoze potrzeb, skuteczniejsze dziatania handlowe,
bardziej uporzadkowany proces sprzedazy i wiekszg przewidywalnosé wynikow.

Stawomir Janczewski prowadzi takze szkolenia z obszaru rozwoju zawodowego, rynku pracy, marki
osobistej i zmiany kariery. Jest twdrcg projektu "Zawodowy Restart po 40-tce" dla profesjonalistow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzymuje po szkoleniu nastepujgce materiaty i pomoce szkoleniowe:

a) opracowane materiaty edukacyjne — skrypt szkoleniowy w wersji PDF,

b) prezentacje wykorzystywang podczas szkolenia,

c) zestaw ¢wiczen i kart pracy wspierajgcych wdrozenie poznanych narzedzi,

d) przyktadowa strukture procesu sprzedazy B2B,

e) szablon profilu idealnego klienta B2B,

f) szablon propozycji wartosci,

g) przyktadowe pytania diagnostyczne do rozmowy z klientem B2B,

h) przyktadowa strukture wiadomosci otwierajgcej kontakt z klientem,

i) przyktadowe prompty Al wspierajgce przygotowanie do rozmowy sprzedazowej,



j) liste rekomendowanych narzedzi cyfrowych wspierajacych sprzedaz B2B,

k) zestaw pytan kontrolnych przygotowujacych do walidacji.

Warunki uczestnictwa

1. Wymagany poziom obecnosci na zajeciach: minimum 80% czasu szkoleniowego.

2. Ustuga realizowana jest w formule zdalnej w czasie rzeczywistym.

3. Uczestnik powinien posiada¢ podstawowg umiejetnos¢ obstugi komputera, przegladarki internetowej oraz poczty elektronicznej.

4. Uczestnik powinien mie¢ dostep do stabilnego potaczenia internetowego, kamery, mikrofonu oraz gtosnikéw lub stuchawek.

5. Zapisujac sie na ustuge, uczestnik wyraza zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w celach dokumentacyjnych, rozliczeniowych i
zwigzanych z realizacja ustugi.

Informacje dodatkowe

1. Uczestnik otrzyma link do szkolenia drogg mailowa najpdzniej w przeddzien rozpoczecia ustugi.

2. Dane dostepowe do ustugi zostang opublikowane w karcie ustugi nie pézniej niz w przeddzien rozpoczecia szkolenia.

3. Istnieje mozliwo$é przygotowania szkolenia indywidualnie pod potrzeby uczestnika lub grupy. Organizator jest elastyczny w zakresie
doboru tematyki oraz dogodnego terminu.

4. Pomoc techniczna w trakcie szkolenia dostepna jest pod numerem telefonu: 728 107 017.

Warunki techniczne

Minimalne wymagania techniczne:

e procesor 2-rdzeniowy 2 GHz lub lepszy; zalecany procesor 4-rdzeniowy,

e minimum 2 GB pamieci RAM; zalecane 4 GB lub wiece;j,

e system operacyjny Windows 8 lub nowszy; zalecany Windows 10 lub nowszy,

e Mac OS wersja 10.13 lub nowsza; zalecana najnowsza wersja systemu,

¢ przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari, zaktualizowana do najnowszej wersji,

e state tgcze internetowe o predkos$ci minimum 1,5 Mbps; zalecane 2,5 Mbps lub wiecej przy obrazie w jakos$ci HD,
e kamera internetowa,

¢ mikrofon,

e gtosniki lub stuchawki,

¢ aktywny adres e-mail umozliwiajgcy odbidr linku do szkolenia i materiatéw edukacyjnych.

Kontakt

SLtAWOMIR JANCZEWSKI

E-mail sjanczewski@gmail.com
Telefon (+48) 728 107 017




