Mozliwos$¢ dofinansowania

. Kompetencje spoteczne - szkolenie 5 000,00 PLN brutto
. ' kwalifikacyjne dla MSP z elementami 5000,00 PLN netto
@ @ @ “ompetencji cyfrowych i sprzedazowych 250,00 PLN brutto/h

‘ . Numer ustugi 2026/10/14/156379/3878769 250,00 PLN netto/h
166,67 PLN cena rynkowa @

Stowarzyszenie
Kobieta Szczesliwa

Yok ok Kok 49/5

604 oceny rzeczywistym)

© Zabrze
& Ustuga szkoleniowa

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

23] Zajecia grupowe
® 20:00 h
£ 05.04.2027 do 07.04.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Zdrowie i medycyna / Psychologia i rozwdj osobisty

Szkolenie skierowane do pracownikéw MSP z branz ustugowych, w tym
m.in. handlu, gastronomii, turystyki, ustug kosmetycznych, zdrowotnych
oraz obstugi klienta. Sg to osoby zatrudnione na stanowiskach
wymagajacych bezposredniego kontaktu z klientem lub wspétpracy
zespotowej, czesto w dynamicznym $rodowisku pracy. W grupie znajduja
sie zaréwno pracownicy liniowi, jak i kadra zarzadzajgca nizszego i
$redniego szczebla, ktdrzy potrzebujg rozwijaé kompetencje spoteczne w

Grupa docelowa ustugi zakresie komunikacji, radzenia sobie z trudnymi sytuacjami, pracy w
zespole oraz budowania relacji z klientem. Uczestnicy moga réznic¢ sie
doswiadczeniem zawodowym, wiekiem i poziomem wyksztatcenia, taczy
ich potrzeba podnoszenia jakosci obstugi i efektywnosci wspétpracy w
organizacji. Kompetencje spoteczne sg jednymi z bardziej kluczowych,
zaréwno w zakresie rozwoju kariery zawodowej, budowania relacji
biznesowych i osobistych. Szkolenie skierowane jest do oséb otwartych
na rozwéj z elementami cyfrowymi i sprzedazowymi.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 17
Data zakonczenia rekrutacji 04-04-2027

X . mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik nabedzie kompetencji spotecznych, cyfrowych i sprzedazowych, w szczegdlnosci w zakresie skutecznej
komunikacji, wspotpracy zespotowej oraz budowania relacji z klientami. Rozwinie umiejetnosci korzystania z narzedzi
cyfrowych wspierajgcych obstuge klienta oraz organizacje pracy, a takze zwiekszy kompetencje sprzedazowe. Nauczy
sie radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami i efektywnie funkcjonowaé w srodowisku ustugowym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- wskazuje po trzy swoje mocne i stabe

Uczestnik identyfikuje wtasne emocje, strony
cele oraz analizuje swoje mocne i stabe - rozpoznaje emocje w opisanych Prezentacja
strony. sytuacjach

- formutuje cele rozwojowe

- trafnie interpretuje emocje innych w Obserwacja w warunkach
scenkach symulowanych symulowanych

- stosuje aktywne stuchanie

- formutuje adekwatne reakcje na

potrzeby rozméwcy Wywiad swobodny

Uczestnik wykazuje postawe
empatyczng w relacjach zawodowych.

- formutuje komunikaty ,ja"
- przekazuje informacje w sposéb

Uczestnik jasno komunikuje swoje zrozumiaty Wywiad swobodny

otrzeby i oczekiwania.
P y - dostosowuje styl komunikacji do

odbiorcy

— proponuje rozwigzania typu win-win
- unika zachowan konfliktogennych Wywiad swobodny
- utrzymuje konstruktywng wspétprace

Uczestnik realizuje zadania z
zachowaniem pozytywnych relacji.

Obserwacja w warunkach
- przyjmuje i realizuje role zespotowe symulowanych

- bierze odpowiedzialno$¢ za zadania
- angazuje sie we wspétprace

Uczestnik efektywnie funkcjonuje w
zespole.

Wywiad swobodny

. . . - okazuje szacunek i otwartos¢ .
Uczestnik buduje trwate relacje Obserwacja w warunkach

. - utrzymuje kontakt i zaangazowanie
interpersonalne. . . . . symulowanych
- reaguje adekwatnie emocjonalnie

- planuje zadania (np. lista priorytetow
Uczestnik efektywnie zarzadza czasem P J . (np K p y ) Obserwacja w warunkach
- stosuje techniki organizaciji pracy

i energia. symulowanych
94 - identyfikuje Zrédta spadku energii y y
- rozpoznaje objawy stresu
Uczestnik stosuje techniki redukc;ji - stosuje wybrane techniki radzenia Obserwacja w warunkach
stresu. sobie symulowanych

- analizuje sytuacje stresowe



Efekty uczenia sie

Uczestnik $wiadomie buduje swéj
wizerunek.

Uczestnik przygotowuje i prowadzi
wystgpienia publiczne

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
cyfrowe w pracy zespotowe;.

Charakteryzuje proces sprzedazy

Identyfikuje role sprzedawcy w procesie
sprzedazy

Przedstawia znaczenie komunikacji w
sprzedazy

Kryteria weryfikacji

- prezentuje spoéjny komunikat
werbalny i niewerbalny

- dostosowuje styl do sytuacji

- dokonuje samooceny wystapienia

- tworzy strukture wypowiedzi
- stosuje techniki angazowania
odbiorcow

- kontroluje mowe ciata i gtos

- korzysta z narzedzi do komunikacji
online

- organizuje prace z uzyciem aplikacji
- zachowuje zasady netykiety

- rozr6znia metody pozyskiwania
klientéw: rekomendacje, social media,
obecno$¢ na targach, konferencjach,
cold

calling, cold mailing, budowanie relacji
biznesowych, reklama;

- charakteryzuje etapy procesu
sprzedazy sposrod: etapu
przygotowania, nawigzania kontaktu z
klientem, badania

potrzeb, prezentacji produktu,
pokonywania obiekcji, finalizowania
sprzedazy, obstugi posprzedazowej;

- wskazuje réznice w procesie
sprzedazy w zaleznosci od kanatu
sprzedazowego

- rozr6znia pozadane cechy i
umiejetnosci sprzedawcow;

- wskazuje btedy popetniane przez
sprzedawcow w procesie sprzedazy;
- charakteryzuje elementy
przygotowania pracy wiasnej
sprzedawcy (operacjonalizacja celu,
ustalenie efektéw czastkowych,
kalkulacje pracy witasnej i ustalenie
wiasnego planu sprzedazy).

- wyjasnia znaczenie komunikacji
werbalnej i niewerbalnej w procesie
sprzedazy;

- charakteryzuje rodzaje barier
wystepujacych podczas procesu
komunikacji w sytuacji sprzedazowe;j

- wskazuje uwarunkowania procesu
komunikacji w zaleznosci od kanatu
komunikaciji

- omawia sposoby zadawania pytan
klientowi w celu poznania jego potrzeb
- docenia znaczenie stosowania jezyka
korzysci w sprzedazy.

Metoda walidacji

Prezentacja

Prezentacja

Prezentacja

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny



Kwalifikacje i kompetencje

Kwalifikacje niewlaczone do ZSK

Uznane kwalifikacje
Pytanie 3. Czy dokument jest certyfikatem wydawanym przez miedzynarodowe instytucje?

TAK

Strona internetowa Instytucji Certyfikujgcej: https://vccsystem.eu/
Strona internetowa Instytucji Walidujacej: https://vccsystem.eu/

Informacje
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Fundacja VCC Lublin ul. Matki Teresy
Nazwa Podmiotu certyfikujagcego Fundacja VCC Lublin ul. Matki Teresy

Program

Szkolenie trwa 20 godzin zegarowych. Przerwy, walidacja i egzamin sg wliczone w czas szkolenia.
Uczestnicy szkolenia majg zapewniony dostep do niezbednego sprzetu i programéw do éwiczen praktycznych.

Kazdy uczestnik pracuje na samodzielnym stanowisku komputerowym z dostepem do Internetu i wymaganych aplikacji. Walidacja
kompetencji odbywa sie poprzez ocene projektu praktycznego oraz test wiedzy obejmujgcy zagadnienia zielone i cyfrowe.

Szkolenie koriczy sie egzaminem kwalifikacyjnym i wydaniem certyfikatu kwalifikacyjnego "Kompetencje Spoteczne" przez Fundacje VCC
w Lublinie.

Szkolenie ma na celu kompleksowy rozwdj kompetencji spotecznych uczestnikdw, uzupetniony o elementy kompetencji cyfrowych i
zielonych. Program tgczy wiedze teoretyczng z intensywna praktyka (¢wiczenia indywidualne i grupowe), wspierajac efektywnosé
komunikacji, wspotpracy oraz zarzadzania sobg w czasie i wtasng energig. Uczestnicy uczg sie funkcjonowaé w dynamicznym
Srodowisku pracy, z uwzglednieniem nowoczesnych narzedzi cyfrowych oraz zasad zréwnowazonego rozwoju.

Kompetencje spoteczne mozna okresli¢ jako kluczowe kompetencje osobiste (tzw. kompetencje miekkie), ktére warunkujg skutecznosé
wykorzystania pozostatych umiejetnosci — zaréwno zawodowych, jak i technicznych. Stanowig one fundament efektywnego
funkcjonowania w srodowisku pracy oraz w relacjach miedzyludzkich. To wtasnie one decydujg o tym, czy dana osoba potrafi adekwatnie
odnalez¢ sie w konkretnej sytuacji, wtasciwie zinterpretowa¢ kontekst spoteczny oraz zastosowa¢ posiadang wiedze i doswiadczenie w
praktyce. Wspotczesnie ich znaczenie znaczaco wzrosto — nie sg juz wytacznie efektem wychowania czy srodowiska, lecz stanowia
obszar Swiadomego rozwoju i doskonalenia.

Analizy rynku pracy jednoznacznie wskazuja, ze kompetencje spoteczne nalezg do najwazniejszych czynnikéw decydujgcych o
zatrudnieniu i rozwoju kariery zawodowej. Rekruterzy, oprécz weryfikacji wiedzy i doswiadczenia kandydatéw, ktadg szczegdlny nacisk na
umiejetnosci interpersonalne, takie jak komunikacja, wspétpraca, elastycznos$é¢ czy radzenie sobie ze stresem. Coraz czesciej podkresla
sie rowniez, ze kompetencje spoteczne moga mie¢ wieksze znaczenie niz kwalifikacje twarde, poniewaz to one umozliwiajg ich efektywne
wykorzystanie w praktyce zawodowe;j.

Szkolenie odpowiada na te potrzeby, oferujac kompleksowy rozwéj w obszarach takich jak komunikacja interpersonalna, asertywnosé,
inteligencja emocjonalna, zarzadzanie stresem, autoprezentacja, przyw6dztwo, wspotpraca zespotowa oraz samoswiadomos¢.
Uczestnicy rozwijajg umiejetno$¢ budowania relacji, skutecznego wyrazania swoich potrzeb, zarzgdzania emocjami oraz funkcjonowania
w réznorodnych sytuacjach spotecznych i zawodowych oraz rozszerza swoje umiejetnosci sprzedazowe.

Jednoczesnie program zostat rozszerzony o rozwdéj kompetencji cyfrowych, ktére stanowig obecnie nieodtgczny element nowoczesnego
$rodowiska pracy. W zakresie kompetenciji cyfrowych uczestnicy ucza sie efektywnego wykorzystywania narzedzi wspierajgcych
komunikacje (np. platform do spotkan online, komunikatoréw, aplikacji do zarzadzania zadaniami), zasad netykiety (netykieta to zbiér
zasad dobrego zachowania w komunikacji internetowej. Okresla, jak kulturalnie, jasno i z szacunkiem porozumiewac sie za pomoca



narzedzi cyfrowych, takich jak e-mail, komunikatory czy media spotecznosciowe. Obejmuje m.in. unikanie obraZliwego jezyka, stosowanie
poprawnej formy wypowiedzi, szanowanie prywatnosci innych oraz dostosowanie stylu komunikacji do odbiorcy i sytuacji),
bezpieczenstwa cyfrowego oraz organizacji pracy w srodowisku zdalnym i hybrydowym. Rozwijajg réwniez umiejetno$¢ swiadomego
doboru narzedzi cyfrowych do celu komunikacyjnego oraz pracy zespotowe;.

W ramach modutu sprzedazowego uczestnicy poznaja: charakterystyke procesu sprzedazy i roli sprzedawcy oraz znaczenie komunikaciji
w sprzedazy.

Szkolenie ma charakter praktyczny — uczestnicy biorg udziat w éwiczeniach, symulacjach, analizach przypadkéw oraz pracy indywidualnej
i grupowej. Dzieki temu zdobywana wiedza jest bezposrednio przektadana na realne sytuacje zawodowe. Program wspiera rozwoj
pracownikéw MSP, szczegoélnie w branzach ustugowych, gdzie jako$é relacji z klientem, umiejetno$¢ wspétpracy oraz elastyczno$éé
dziatania majg kluczowe znaczenie.

Efektem udziatu w szkoleniu jest zwiekszenie skutecznosci interpersonalnej uczestnikdw, poprawa jakosci komunikacji i wspétpracy,
lepsze zarzadzanie sobg w czasie i stresie, a takze wzrost $wiadomosci cyfrowej i ekologicznej — co przektada sie na wyzsza
efektywnos¢ pracy oraz konkurencyjnosc¢ organizacii.

Szczegbtowy harmonogram:
Modut 1: Komunikacja jako kluczowy element kompetencji spotecznych

e o Podstawowe zasady komunikacji
» Kanaty komunikacyjne — bezposrednie i posrednie (w tym narzedzia cyfrowe)
¢ Bariery komunikacyjne i sposoby ich przetamywania
¢ Aktywne stuchanie
¢ Rodzaje pytan i ich zastosowanie
e Komunikat ,JA”
¢ Informacja zwrotna
e ,Otwieracze” - inicjowanie rozmowy
¢ Netykieta i komunikacja w $rodowisku online

Modut 2: Cele jako podstawa dziatania

e« Wyznaczanie celéw (SMART)
e Zarzadzanie czasem (Macierz Eisenhowera, Pareto, 60/40)
e Zarzadzanie energig i efektywnoscia
* Bariery i ,ztodzieje czasu”
¢ Koncentracja i redukcja stresu
e Wykorzystanie narzedzi cyfrowych do planowania pracy

Modut 3: Balans zyciowy i efektywny odpoczynek

e o Asertywnos$¢ w zarzadzaniu czasem
e Delegowanie zadan
¢ Typy osobowosci a efektywnos¢
e Higiena pracy i regeneracja
¢ Wprowadzenie do ,zielonych” nawykow pracy (wellbeing i Srodowisko)

Modut 4: Wspoétpraca zespotowa

e o Rolalidera w zespole
e Budowanie autorytetu
¢ Role zespotowe (Belbin)
e Wspotpraca w srodowisku réznorodnym

Modut 5: Stres i radzenie sobie z nim

e o Natura stresuijego zrédta
* Indywidualna mapa stresu
e Skala SRRS
e Strategie radzenia sobie ze stresem
e Techniki pracy z ciatem i umystem
e Zarzadzanie przekonaniami
* Wptyw Srodowiska pracy (takze cyfrowego) na stres

Modut 6: Empatia i budowanie relacji



e o |stota empatii
¢ Perspektywa wtasnaiinnych
¢ Budowanie relacji
e Wizerunek w oczach innych

Modut 7: Kompetencje cyfrowe w pracy

Narzedzia cyfrowe wspierajgce komunikacje i organizacje pracy
Bezpieczenstwo i higiena pracy cyfrowej

Empatia w komunikacji cyfrowej

Modut 8 : Procesy sprzedazowe

e o charakterystyka proceséw sprzedazowych
e role sprzedawcy w procesie sprzedazy
e znaczenie komunikacji w sprzedazy

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Data
Przedmiot / Typ . Godzina
L. Prowadzacy realizacji .
temat aktywnosci L, rozpoczecia
zajeé
Komunikacj
a jako
kluczowy Jolanta
element Zajecia Reisch- 05-04-2027 08:00
kompetencj Klose
i
spotecznyc
h
2215 JED!
Wypowiedzi Jolanta
wypowte Zajecia Reisch- 05-04-2027  10:00
i pierwsze
- Klose

wrazenie
- Przerwa - 05-04-2027 11:00
@3B Cele Beata
jako L Znamirows

Zajecia 05-04-2027 12:00
podstawa ka-
dziatania Soczawa
Balans Beata
zyciowy i L. Znamirows

Zajecia 05-04-2027 13:00
efektywny ka-
odpoczyne Soczawa

k

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

12:00

13:00

14:00

Liczba
godzin

02:00

01:00

01:00

01:00

01:00

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie



Przedmiot /
temat

Empatiaii
budowanie
relacji

Stres

i radzenie
sobie z nim

Emocjeii
zarzadzani
e swoim
czasem i
energia

@B

Kompetenc
je cyfrowe
w pracy

Procesy
sprzedazo
we

8 Rola

sprzedawcy
w procesie
sprzedazy -
praktyka

Komunikacj
aw
sprzedazy

-

-

Typ

aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

Prowadzacy

Beata
Znamirows
ka-
Soczawa

Jolanta
Reisch-
Klose

Jolanta
Reisch-
Klose

Patryk
Tokarz

Szymon
Siudak

Szymon
Siudak

Szymon
Siudak

Data
realizacji
zajeé

05-04-2027

06-04-2027

06-04-2027

06-04-2027

06-04-2027

07-04-2027

07-04-2027

07-04-2027

07-04-2027

07-04-2027

Godzina

rozpoczecia

14:00

08:00

10:00

11:00

12:00

08:00

09:30

11:00

12:30

13:30

Liczba godzin

20:00

Godzina
zakonczenia

15:00

10:00

11:00

12:00

14:00

09:30

11:00

12:30

13:30

15:00

Liczba
godzin

01:00

02:00

01:00

01:00

02:00

01:30

01:30

01:30

01:00

01:30

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma godzin zaje¢ 15:30
w tym suma godzin walidaciji 01:30
w tym suma przerw 03:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 22:30
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 250,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 250,00 PLN
W tym koszt walidacji brutto 492,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 492,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 500,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 500,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 20:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 4

O,
M

1z4

Jolanta Reisch-Klose

Trenerka zdobyta doswiadczenie w procesie szkolen z zakresu tematycznego ustugi, przy
uwzglednieniu doswiadczenia zawodowego zdobytego nie wczesniej niz 5 lat lub kwalifikacji
nabytych nie wczesniej niz 5 lat, liczone przed data rozpoczecia realizacji ustugi rozwojowej (w tym
ponad 120-godzinne doswiadczenie w prowadzeniu ustug o podobnej tematyce w

minionych 24 miesigcach wstecz od daty ustugi).

Trener psychologii biznesu, couch, mentorka. Dziennikarka, redaktorka, ttumaczka z jezyka
angielskiego (w tym jezyka biznesowego). Certyfikowana coach i trenerka organizacji VCC
(biznes/life coach), certyfikowana konsultantka testu odpornosci psychicznej MTQ48/72by AQR
International, UK). Certyfikat w zakresie teorii osobowosci Persolog, £aczy umiejetnosci tai chi/qui
gong oraz jogi $miechu ($miechoterapii), tworzac autorkg metode zarzgdzania stresem. Interesuje
sie pracg w nurcie prowokatywnym, potwierdzane dyplomem Instytutu Komunikacji Prowokatywnej
PROVOCARE., Zwolenniczka strategii "btekitnego oceanu" oraz pracy opartej na relacjach i
wartosciach. Inicjatorka szkolen, konferenciji i kurséw w zakresie rownouprawnienia kobiet, gtdwnie
w przestrzeni zawodowej i biznesowej oraz powrotu na rynek pracy kobiet wykluczonych.
Specjalistka w zakresie storytelingu i bajkoterapii, autorka ksigzek dla dzieci i dorostych.

Tworczyni autorskiej gry coachingowo — rozwojowej PO MOC, WYPRAWA W GLAB SIEBIE

224

Patryk Tokarz

Trener posiada ponad 120-godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce
dla oséb dorostych w minionych 5 latach liczac wstecz od szkolenia.Mentor/trener posiada 9 letnie
doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce w wymiarze okoto 40 godzin
tygodniowo. Wyksztatcenie $rednie petne Technik Informatyk oraz niepetne wyzsze na kierunku
Inzynier Informatyk.

Trener posiada réwniez 17 letnie doswiadczenie komercyjne jako programista
Webmaster/FullStack developer. Aktualnie Software Engineer w duzej firmie

programistycznej. Pozytywne nastawiony, chetnie dzieli sie wiedzg i doswiadczeniem.

Cierpliwos$¢ to jego mocna strona, wiec zawsze znajdzie czas i sposob, zeby wyttumaczy¢

nawet najbardziej skomplikowane zadanie.

3z4

Beata Znamirowska-Soczawa

Trenerka psychologii biznesu, Couch, Ekspert doradztwa zawodowego. Trenerka posiada ponad
120-godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce dla oséb dorostych w
ostatnich dwdch latach (24 miesigcach) wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia. Dziennikarka,
autorka ksigzki motywacyjnej "Teraz moge wszystko', a takze licznych artykutéw prasowych na
temat psychologicznych technik rozwoju, sprzedazy i prowadzenia biznesu. Ukonczyta studia na
Wydziale Nauk Spotecznych na Uniwersytecie Slagskim oraz w Studium Psychologii i Psychotroniki w
todzi. Ponad 35 lat do$wiadczenia w prowadzeniu biznesu na menadzerskich i wtascicielskich
stanowiskach. Bogate doswiadczenie szkoleniowe - przeprowadzita ponad 500 godzin szkolenia w
ciggu minionych trzech lat dla oséb dorostych w podobnej tematyce oraz sporzadzita 70 analiz
rozwoju przedsiebiorstwa
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Szymon Siudak



Trener posiada co najmniegj 5 letnie doswiadczenie zdobyte przed szkoleniem w prowadzeniu zaje¢
o o podobnej tematyce. Wyksztatcenie wyzsze, Magister farmacji — Wydziat Farmaceutyczny

A Slaskiego Uniwersytetu Medycznego w Katowicach, dodatkowo: Menedzerskie studia podyplomowe

- poziom MBA, Akademia WSB, Zarzadzanie zasobami ludzkimi — studia podyplomowe,

Gornoslaska Wyzsza Szkota Handlowa w Katowicach.

Petnit funkcje Wyktadowcy na Wydziale Farmaceutycznym Slgskiego Uniwersytetu Medycznego w

Katowicach.

Prowadzit zajecia z farmakologii, sprzedazowe i menedzerskie dla studentow.

Dodatkowo byt redaktorem portalu GdziePolLek, gdziem.in. pisat artykuty na temat relacji z klientami

i prowadzenia sprzedazy. Wspétpracowat szeroko z Klubami Seniora, gdzie miat okazje

rozpoznawac ich potrzeby jako klientéw , m.in. aptek. Posiada uprawnienia do kwalifilkowania do

szczepien i wykonywania szczepien oraz przeprowadzania badan diagnostycznych. Wspétautor

kilkunastu publikacji naukowych i posterowych; autor artykutéw do czasopisma ,Nie Zapominaj o

Zdrowiu”. Certyfikat FCE.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacja multimedialna w formacie PDF , zeszyt ¢wiczen , dostep d o programéw i sprzetu komputerowego niezbednego do zaje¢
praktycznych. Uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukofczeniu szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Uczestnik musi by¢ obecny na co najmniej 80% czasu zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zajeé, np. w formie testu wiedzy, testu
kompetencyjnego, zadan praktycznych do wykonania lub innych form zaliczenia zaje¢.

Szkolenie jest prowadzone z wykorzystaniem metod aktywizujgcych rozumianych jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na éwiczenie nabywanych umiejetnosci. Metodologia pracy oparta jest o cykl uczenia sie ludzi
dorostych, dzieki czemu teoria potgczona jest z refleksjg, doswiadczeniem oraz dyskusja grupy, majaca na celu podsumowanie danego
tematu.

Informacje dodatkowe

Szkolenie odbywa sie w formie zdalnej w czasie rzeczywistym.

Link do szkolenia zostanie przekazany uczestnikom najp6zniej w przeddzien rozpoczecia szkolenia.

Dane dostepowe do ustugi zostang przekazane Operatorowi nie pdzniej niz dwa dni przed rozpoczeciem szkolenia.
Stowarzyszenie Kobieta Szczesliwa jest Licencjonowang przez VCC Akademig Egzaminacyjng i Partnerem Egzaminacyjnym.

Ustuga szkoleniowa zwolniona z podatku VAT na podstawie §3 ustep 1. pkt.14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013/ Dz.
U. 2020.0.1983.

Warunki techniczne

PLATFORMA: Ustuga bedzie prowadzona za posrednictwem platformy ZOOM - ustuga zdalna w czasie rzeczywistym ( w pierwszym dniu
szkolenia).

OKRES WAZNOSCI LINKU: od 05.04.2027 (godz. 08:00) do 07.04.2027 (godz. 14:00).



MINIMALNE WYMAGANIA DOTYCZACE PARAMETROW £ACZA SIECIOWEGO: Potaczenie internetowe — szerokopasmowe przewodowe
lub bezprzewodowe (3G lub 4G/LTE, 5G)

NIEZBEDNE OPROGRAMOWANIE UMOZLIWIAJACE UCZESTNIKOM DOSTEP DO PREZENTOWANYCH TRESCI | MATERIALOW:
przegladarka (Windows) IE 11+, Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+; lub (Mac) Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+; lub (Linux) Firefox 27+,
Chrome 30+

MINIMALNE WYMAGANIA SPRZETOWE: Ekran/Monitor, Gto$niki — wbudowane lub podtgczane na USB lub bezprzewodowe bluetooth,
Klawiatura lub Mikrofon

Adres

ul. Karola Miarki 7
41-800 Zabrze

woj. $laskie

Szkolenie odbywa sie w budynku nr 7, | pietro

Kontakt

m E-mail jolanta.reisch@gmail.com

Telefon (+48) 793 278 971

Jolanta Reisch-Klose



