Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie — Prowadzenie sprzedazy i 3 444,00 PLN brutto
ﬁ obstugiwanie klienta w e-handlu 2 800,00 PLN netto
430,50 PLN brutto/h
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107 ocen £ 12.11.2026 do 13.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

[ Zajecia grupowe

350,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

[l zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do os6b dorostych prowadzacych sprzedaz lub
obstuge klienta w handlu elektronicznym, w szczegélnosci do:
pracownikéw dziatéw handlowych i obstugi klienta w przedsiebiorstwach
prowadzacych sprzedaz internetowg; oséb pracujgcych w marketingu lub
sprzedazy, ktére rozszerzajg dziatania o kanaty cyfrowe; os6b
prowadzacych sklepy internetowe lub realizujgcych dziatania marketingu
online; wtascicieli firm i menedzeréw planujgcych rozwéj sprzedazy
internetowej; oséb chcacych potwierdzi¢ lub uzupetni¢ kompetencje w
obszarze e-commerce

18

11-11-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

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



Szkolenie przygotowuje uczestnika do prowadzenia sprzedazy i obstugi klienta w e-handlu. Uczestnik charakteryzuje
modele e-commerce i typy e-konsumentéw, dobiera systemy e-commerce i narzedzia marketingu cyfrowego, projektuje
serwis sprzedazowy, formutuje cele sprzedazowe, analizuje i optymalizuje dziatania na podstawie danych, wykorzystuje
content marketing oraz buduje relacje z klientami w srodowisku cyfrowym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wyjasnia pojecia e-commerce,
marketplace, platforma sprzedazowa, Test teoretyczny
konwersja, koszyk zakupowy

Charakt j dst jecia i
araikteryzuje podstawowe pojecia | Rozréznia modele B2C, B2B, C2C oraz

modele funkcjonowania handlu . Test teoretyczny
. sprzedaz przez marketplace
elektronicznego

Wskazuje réznice pomiedzy wtasnym
sklepem internetowym a sprzedaza Test teoretyczny
przez platformy handlowe

Rozréznia typy e-konsumentéw na

. Test teoretyczn
podstawie zachowan zakupowych yezny

Opisuje czynniki wptywajace na decyzje
Wymienia i objasnia charakterystyki pisuje czy PIywaja vzl Test teoretyczny

e . . zakupowe
réznych typéw e-konsumentéw

Wskazuje réznice w korzystaniu z
kanatéw cyfrowych przez rézne grupy Test teoretyczny
klientéw

Poréwnuje funkcjonalnosci systeméw
Test teoretyczny
e-commerce
Analizuje zalety i ograniczenia réznych . . . .
J, y1og y Wskazuje ich zalety i ograniczenia Test teoretyczny
systeméw e-commerce
Dobiera system odpowiedni do

Test teoretyczn
specyfiki produktu lub ustugi yezny

Wymienia podstawowe formy content
. Test teoretyczny
marketingu
Charakteryzuje metody i techniki
content marketingu stosowane w
sprzedazy online

Opisuje role tresci w procesie sprzedazy

Test teoretyczn
online yezny

Wskazuje przyktady wykorzystania

- " . Test teoretyczn
tresci w promocji produktéw yezny



Efekty uczenia sie

Wymienia i charakteryzuje kanaty
promocji i reklamy w $rodowisku
cyfrowym

Opisuje funkcje narzedzi analitycznych
wykorzystywanych do monitorowania
sprzedazy online

Opisuje etapy procesu sprzedazy w
handlu elektronicznym oraz czynniki
wplywajace na decyzje zakupowe
klientow

Dobiera odpowiedni system e-
commerce do specyfiki produktu lub
ustugi

Projektuje podstawowa strukture
serwisu sprzedazowego lub szablonu
sklepu internetowego

Kryteria weryfikacji

Wymienia kanaty promocji (media
spotecznosciowe, SEO i SEM, e-mail
marketing, reklama display, marketing
tresci)

Charakteryzuje ich dziatanie i funkcje w
pozyskiwaniu klientéw

Wskazuje przyktady zastosowania.

Wymienia etapy procesu sprzedazy w e-
handlu

Wyjasnia znaczenie poszczegdlnych
etapéw dla skutecznosci sprzedazy

Wskazuje czynniki wptywajace na
decyzje zakupowe klientéw

Wymienia narzedzia promocji i reklamy
stosowane w e-commerce

Objasnia sposéb ich dziatania

Wskazuje przyktady zastosowania w
dziataniach sklepéw internetowych

Identyfikuje cechy produktu wptywajace
na wybér systemu

Poréwnuje systemy pod wzgledem
funkcjonalnosci, integraciji, kosztéw i
skalowalnosci

Dobiera system i uzasadnia wybor

Okresla elementy struktury serwisu

Opracowuje schemat z przejrzysta
nawigacja i logicznym uktadem tresci

Wskazuje rozwigzania zwigkszajace
uzytecznos$¢ serwisu.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Formutuje cele sprzedazowe i
marketingowe dla okreslonego
produktu lub rynku

Dobiera narzedzia marketingu
cyfrowego wspierajace sprzedaz w e-
commerce

Generuje ruch w serwisie
sprzedazowym z wykorzystaniem
narzedzi promocji online

Analizuje efektywnos¢ dziatan
sprzedazowych z wykorzystaniem
narzedzi analitycznych

Optymalizuje dziatania sprzedazowe na
podstawie wynikéw analizy danych

Kryteria weryfikacji

Analizuje informacje o produkcie, grupie
docelowe;j i rynku

Formutuje cele mierzalne i osadzone w
czasie

Uzasadnia ich doboér

Rozpoznaje narzedzia marketingu
cyfrowego

Dopasowuje je do celu sprzedazowego

Wskazuje przyktady zastosowania

Wymienia kanaly i narzedzia promoc;ji
online

Dobiera dziatania promocyjne
zwigkszajace ruch

Wskazuje wskazniki oceny ich
skutecznosci.

Rozpoznaje narzedzia analityczne

Analizuje dane dotyczace ruchu i
wynikéw sprzedazy

Formutuje wnioski na podstawie danych

Identyfikuje dane i wskazniki oceny
efektywnosci.

Analizuje wyniki w celu okreslenia
obszaréw wymagajacych poprawy

Proponuje dziatania optymalizacyjne

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Wykorzystuje content marketing do
wspierania sprzedazy w srodowisku
cyfrowym

Reaguje elastycznie i kreatywnie na
zmiany zachodzace w srodowisku
sprzedazy internetowej

Wspotpracuje z zespotem w zakresie
realizacji dziatan sprzedazowych i
marketingowych

Dzieli sie wiedza i do$wiadczeniem z
innymi cztonkami zespotu

Podejmuje decyzje w zmiennych
warunkach rynkowych i
technologicznych

Kryteria weryfikacji

Wymienia formy tresci (opisy
produktéw, materiaty wideo, wpisy w
mediach spotecznosciowych,
newslettery)

Dobiera je do celu i grupy docelowej

Przygotowuje propozycje tresci
wspierajgcej sprzedaz.

Dostrzega zmiany (nowe narzedzia,
zmiany zachowan klientéw, trendy)

Wykazuje gotowos¢ do
dostosowywania dziatan

Proponuje nowe rozwigzania.

Komunikuje sie z zespotem w sposéb
umozliwiajgcy sprawna realizacje
dziatan

Uwzglednia role innych oséb

Wspiera realizacje wspdlnych celéw

Przekazuje informacje i wskazéwki.

Wspiera innych w rozwigzywaniu
probleméw

Wykazuje gotowos¢ do dzielenia sie
dobrymi praktykami

Identyfikuje czynniki rynkowe i
technologiczne

Rozwaza mozliwe sposoby dziatania

Podejmuje decyzje w oparciu o
dostepne informacje

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Buduje i utrzymuje relacje z klientami w
srodowisku cyfrowym

Wykazuje gotowos¢ do ciggtego
doskonalenia wtasnych kompetencji w

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje sposoby komunikacji z
klientami

Dostosowuje komunikacje do potrzeb
klientéw

Dba o utrzymywanie pozytywnych
relacji

Wskazuje zrédta wiedzy i mozliwosci
rozwoju

Rozpoznaje obszary wymagajace
rozwoju

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

obszarze e-commerce

Obserwacja w warunkach

Podejmuje dziatania rozwojowe
symulowanych

Kwalifikacje i kompetencje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetenciji 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 potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikaciji 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

Szkolenie realizowane jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym i obejmuje 8 godzin zegarowych. Jedna godzina szkolenia odpowiada
60 minutom. Przerwy oraz walidacja efektéw uczenia sie sg wliczone do czasu trwania ustugi.



Program obejmuje zagadnienia zwigzane z prowadzeniem sprzedazy i obstuga klienta w e-handlu zgodnie z Rekomendacja nr 1/2026
Sektorowej Rady ds. Kompetencji — Sektor Handel z e-commerce, w obszarze kompetencji biznesowo-handlowych — kompetencja
LProwadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-handlu”.

Zajecia obejmujg czes$é teoretyczng i praktyczng, w tym ¢éwiczenia, analize przypadkéw, prace na przyktadach oraz dyskusje moderowana.
Podczas zaje¢ zdalnych wykorzystywane sg komunikacja gtosowa i wideo, czat, udostepnianie ekranu oraz praca na materiatach i
zadaniach udostepnianych uczestnikom.

Warunki organizacyjne:

Zajecia odbywaja sie z jednoczesnym udziatem trenera i uczestnikéw. Kazdy uczestnik korzysta z indywidualnego stanowiska
umozliwiajgcego udziat w ustudze zdalnej. Cwiczenia realizowane sg indywidualnie oraz w podgrupach. Uczestnicy majg mozliwosé
biezacej komunikacji z trenerem, zadawania pytan oraz wykonywania ¢wiczen podczas zajeé. Maksymalna liczba uczestnikéw wynosi 18
0s6b.

Materialy dydaktyczne:

Uczestnicy otrzymuja materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej, obejmujgce materiaty prezentowane podczas szkolenia, przyktady
dobrych praktyk, studia przypadkéw, materiaty do éwiczen oraz instrukcje dotyczgce wykorzystywanych narzedzi e-commerce.

Walidacja efektéw uczenia sig:

Walidacja jest realizowana w ostatniej czesci ustugi i jest wliczona do czasu jej trwania. Walidacje przeprowadza osoba wyznaczona do
walidacji efektéw uczenia sie, odrebna od osoby prowadzacej szkolenie.

Walidacja prowadzona jest z wykorzystaniem testu teoretycznego oraz obserwacji w warunkach symulowanych. Test teoretyczny stuzy
weryfikacji efektow i kryteriow odnoszacych sie do wiedzy.

Obserwacja w warunkach symulowanych stuzy weryfikacji efektéw i kryteriéw odnoszacych sie do umiejetnosci i kompetenciji
spotecznych. Uczestnik wykonuje zadania odnoszace sie do sytuacji wystepujacych w e-handlu, obejmujgce m.in. dobér rozwigzan e-
commerce i narzedzi marketingu cyfrowego, projektowanie dziatan sprzedazowych, analize danych i wskaznikéw, proponowanie dziatan
optymalizacyjnych, wykorzystanie content marketingu oraz komunikacje z klientem.

Osoba walidujgca dokonuje oceny osiggniecia efektéw uczenia sie na podstawie ustalonych kryteriow weryfikacji. Warunkiem
potwierdzenia osiggniecia efektdw uczenia sig jest spetnienie przypisanych do nich kryteriéw weryfikacji.

Ustuga realizowana jest zdalnie w czasie rzeczywistym w dwdéch blokach po 4 godziny zegarowe.

taczny czas trwania ustugi wynosi 8 godzin zegarowych i obejmuje 7 godzin zaje¢ szkoleniowych, 30 minut przerw oraz 30 minut
walidacji efektéw uczenia sie.

Ramowy program szkolenia
Modut I. Handel elektroniczny — modele, systemy i klient - teoria

¢ podstawowe pojecia i modele e-commerce: B2C, B2B, C2C, marketplace, konwersja, koszyk zakupowy,
¢ typy e-konsumentéw i czynniki wptywajace na decyzje zakupowe,

¢ systemy e-commerce — funkcjonalnosci, zalety i ograniczenia,

e etapy procesu sprzedazy w e-handlu.

Modut Il. Dobodr systemu i projektowanie serwisu sprzedazowego— praktyka

e dobodr systemu e-commerce do specyfiki asortymentu,

¢ projektowanie struktury serwisu: strona gtéwna, kategorie, karta produktu, koszyk, proces zaméwienia,
e ocena uzytecznosci struktury serwisu i wskazywanie usprawnien,

¢ céwiczenia dotyczace doboru rozwigzan e-commerce.

Modut lll. Cele sprzedazowe i dobor narzedzi marketingu cyfrowego— praktyka

¢ formutowanie mierzalnych celéw sprzedazowych i marketingowych,

¢ kanaty promocji: media spotecznosciowe, SEO i SEM, e-mail marketing, reklama display,
e dobor narzedzi marketingu cyfrowego do celu i grupy docelowej,

» planowanie dziatai wspierajgcych sprzedaz online.

Modut IV. Generowanie ruchu i analiza efektywnosci sprzedazy- praktyka

¢ planowanie dziatan zwiekszajacych ruch w serwisie sprzedazowym,
¢ narzedzia analityczne i wskazniki: ruch, konwersja, warto$¢ koszyka, porzucenia,



¢ analiza przyktadowych danych sprzedazowych i formutowanie wnioskéw,
Modut V. Content marketing i relacje z klientem w kanatach cyfrowych — praktyka

¢ formy tresci wspierajacych sprzedaz: opisy produktéw, materiaty wideo, posty, newslettery,
e dobor tresci do celu i grupy docelowej,

e przygotowanie tresci wspierajgcej sprzedaz,

e komunikacja i budowanie relacji z klientami w srodowisku cyfrowym,

e reagowanie na zmiany w srodowisku e-commerce,

e wspoOtpraca zespotowa i dzielenie sie wiedzg,

¢ podejmowanie decyzji w zmiennych warunkach rynkowych i technologicznych,

e identyfikowanie mozliwosci dalszego rozwoju kompetencji w obszarze e-commerce.

Walidacja efektéw uczenia, test teoretyczny i obserwacja w warunkach symulowanych

Zostaty zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji tzn. osoba prowadzaca
ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikdw ustugi.

Przyjete metody walidacji w petni pozwalajg na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarze wiedza,
umiejetnosci i kompetencje spoteczne. Ustugodawca os$wiadcza, ze proces walidacji jest zgodny z wytycznymi BUR

Osiggniecie efektéw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang do
walidacji w niniejszej karcie

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 8

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Modut .

Handel
elektroniczny
- modele,

systemy i RAFAL

klient. Audio- Zajecia 12-11-2026 08:00 09:15 01:15
. KOCZAN
wideo, czat,

udostepnianie
ekranu i
prezentacji,
dyskusja

- Przerwa - 12-11-2026 09:15 09:30 00:15

Modut II.

Dobér
systemu i
projektowanie
serwisu
sprzedazowe
. — RAFAL
go. Audio- Zajecia 12-11-2026 09:30 10:45 01:15
. KOCZAN
wideo, czat,
udostepnianie
ekranu,
éwiczenia i
analiza
przyktadéw.



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Modut

lll. Cele
sprzedazowe i
dobér
narzedzi
marketingu
cyfrowego. L
A):Jdio-w?deo, Zajecia
czat,
udostepnianie
ekranu,
éwiczenia i
analiza
przyktadéw

Modut

IV.

Generowanie

ruchui

analiza

efektywnosci

sprzedazy. L
Audio-wideo, Zajecia
czat,

udostepnianie

ekranu,

analiza

danychii

éwiczenia.

- Przerwa

Modut V.

Content
marketing i
relacje z
klientem w
kanatach
cyfrowych. Zajecia
Audio-wideo,
czat,
udostepnianie
ekranu,
éwiczeniai
symulacje

- Walidacja

Podsumowanie
Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

Prowadzacy

RAFAL
KOCZAN

RAFAL
KOCZAN

RAFAL
KOCZAN

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
12-11-2026 10:45
13-11-2026 08:00
13-11-2026 09:45
13-11-2026 10:00
13-11-2026 11:30

Liczba godzin

08:00

Godzina
zakonczenia

12:00

09:45

10:00

11:30

12:00

Liczba godzin

01:15

01:45

00:15

01:30

00:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma godzin zaje¢ 07:00
w tym suma godzin walidaciji 00:30
w tym suma przerw 00:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 10:00

Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze srodkéw 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 zwolnief w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\,

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 444,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 430,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 350,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 08:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1



O RAFAL KOCZAN

Trener wspétpracujacy z Prime Academy Sp. z 0.0., specjalizujgcy sie w marketingu cyfrowym i

‘ ' handlu elektronicznym. Prowadzi szkolenia i doradztwo z zakresu sprzedazy online, pozyskiwania
ruchu, analityki sprzedazowej oraz obstugi klienta w kanatach cyfrowych dla mikro, matych i
$rednich przedsiebiorstw.
Spetnienie wymagan Rekomendacji nr 1/2026: doswiadczenie w zakresie tematyki ustugi — powyzej
2 lat doswiadczenia zawodowego w obszarze marketingu, handlu i e-commerce nabyte w ostatnich
5 latach, a takze doswiadczenie w prowadzeniu ustug rozwojowych o zblizonej tematyce

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymuja:

¢ materiaty dydaktyczne w formie elektronicznej,
e instrukcje techniczne i schematy,

¢ przyktady dobrych praktyk,

e materiaty pomocnicze do ¢wiczen

Informacje dodatkowe

Po zrealizowanych szkoleniu Uczestnik Otrzyma Zaswiadczenie o ukoiczeniu ustugi szkoleniowe;j.
Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ i pozytywnym wyniku walidaciji.

Zwolnienie z VAT - art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT w zw. z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia MF; finansowanie ze srodkéw
publicznych w co najmniej 70%

Warunki techniczne

Ustuga realizowana jest zdalnie w czasie rzeczywistym za posrednictwem platformy Zoom.
Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:

e komputer, laptop lub urzadzenie mobilne wyposazone w kamere, mikrofon i gtos$niki/stuchawki;

¢ dostep do stabilnego tacza internetowego; rekomendowana przepustowos$¢ min. 1,5 Mb/s wysytania i pobierania dla potgczenia
wideo;

¢ aktualna wersja aplikacji Zoom lub przegladarka internetowa umozliwiajgca korzystanie z platformy;

e system operacyjny Windows, macOS, Linux, Android lub iOS obstugiwany przez aktualng wersje Zoom;

e mozliwos$¢ korzystania z komunikacji audio-wideo, czatu oraz udostepniania ekranu.

Uczestnik otrzyma link umozliwiajgcy udziat w szkoleniu przed rozpoczeciem ustugi. Link bedzie aktywny przez caty okres realizacji
ustugi.

Obecnos¢ uczestnikéw weryfikowana jest na podstawie raportéw/logéw z platformy Zoom umozliwiajacych potwierdzenie udziatu w
zajeciach.



Kontakt

MATEUSZ GUMIENNY

E-mail mat.gumienny@gmail.com
Telefon (+48) 727 933 422




