Mozliwos$¢ dofinansowania

szkolenie: Skuteczna Sprzedaz B2B, 3198,00 PLN brutto

’- =  kwalifikacja klienta, oferta wartosciowa, 2 600,00 PLN netto
\ l[ [l obrona ceny i follow-up — warsztat dla 199,88 PLN brutto/h
Stlolenia spraedatowe handlowcoéw i menedzeréw 162,50 PLN netto/h

i kierownicze

Numer ustugi 2026/10/14/229419/3879126 284,58 PLN cenarynkowa @

VIDI GROUP

SPOLKA Z

OGRANICZONA ® Ustuga szkoleniowa
ngAPOWIEDZlALNOS [l zdalna w czasie rzeczywistym

[ Zajecia grupowe
Fokok k¥ 42/5 (D 16:00h

3 oceny £ 22.10.2026 do 23.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Szkolenie skierowane jest do handlowcéw, przedstawicieli i doradcow
handlowych, doradcéw techniczno-handlowych (inzynieréw sprzedazy),
Key Account Manageréw, menedzeréw sprzedazy oraz wtascicieli firm
B2B.

Grupa docelowa ustugi Uczestnicy moga mie¢ minimalne doswiadczenie w sprzedazy B2B lub
boryka¢ sie z wyzwaniami takimi jak: oferty pozostajgce bez odpowiedzi,
presja klientow na rabaty, chaotyczny follow-up (przypominanie sie
zamiast dziatania wynikajgcego z ustalen), brak wspdlnego standardu
sprzedazy w zespole, trudno$¢ w ocenie, ktdre szanse w pipeline sg
realne, oraz dtugi cykl decyzyjny klientéw.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakornczenia rekrutacji 21-10-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje do samodzielnego prowadzenia uporzadkowanego procesu sprzedazy B2B od pierwszej rozmowy
do decyzji klienta. Uczestnik bedzie przygotowany do kwalifikowania klientéw, prowadzenia rozméw diagnostycznych i
spotkan zakonczonych konkretnym ustaleniem, przygotowywania ofert wspierajgcych decyzje w Modelu B-W-R (B6l -
Wartos¢ — Rezultat), obrony ceny przez wartos$¢ oraz realizacji follow-upu wynikajgcego z procesuy, a nie z przypominania

sie

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozréznia spotkania informacyjne od

spotkan decyzyjnych Test teoretyczny

Identyfikuje etapy, na ktérych gubig sie

Test teoretyczn
transakcje yezny

Diagnozuje proces sprzedazy i

identyfikuje momenty utraty kontroli
nad transakcja Analizuje mape procesu sprzedazy

. o Test teoretyczny
wiasnej organizacji
Wskazuje 3 kluczowe momenty, w
ktérych handlowiec oddaje kontrole nad Test teoretyczny

procesem

Charakteryzuje kryteria BANT (budzet,

Test teoretyczn
decyzyjnosé, potrzeba, timing) yezny

Odréznia realng decyzje od odraczania
) " Test teoretyczny
(,przemysle to")
Stosuje kryteria kwalifikacji klienta w

procesie sprzedazy B2B
Wypetnia checkliste kwalifikaciji klienta

dla konkretnego przypadku Test teoretyczny

Podejmuje decyzje o kontynuacji lub

| . K Test teoretyczny
zakoniczeniu procesu sprzedazowego

Rozréznia potrzebe, problem i

Test teoretyczn
konsekwencje w kontekscie sprzedazy yezny

Formutuje pytania odstaniajgce koszt

Test teoretyczn
braku dziatania yezny

Prowadzi rozmowy discovery
odkrywajace konsekwencje braku

decyzji klienta Prowadzi klienta od ,wszystko dziata"

. . Test teoretyczny
do ,musimy to zmienié¢

Stosuje skrypt pytan discovery w
i . Test teoretyczny
symulowanej rozmowie



Efekty uczenia sie

Przygotowuje i przeprowadza spotkanie
sprzedazowe z jasng agenda
prowadzaca do decyzji

Przygotowuje oferte wspierajaca
decyzje klienta

Komunikuje warto$¢ rozwigzania w
kontekscie ROI dla réznych rél
decyzyjnych

Reaguje na obiekcje cenowe i
negocjacyjne bez obnizania marzy

Kryteria weryfikacji

Definiuje cele, hipotezy i ryzyka przed
spotkaniem

Ustala kontrakt rozmowy z klientem

Prowadzi spotkanie wedtug ustalonej
struktury

Zamyka spotkanie konkretnym
ustaleniem kolejnego kroku (next step)

Stosuje strukture: problem —
rekomendacja - warianty - next step

Ocenia gotowos¢ do wystania oferty na
podstawie checklisty

Prezentuje warto$¢ zamiast specyfikacji
technicznej

Okresla moment wystania oferty vs.
moment dalszego drazenia potrzeb

Stosuje formute: problem - skutek -
rozwigzanie — dowod

Oblicza wartos¢ rozwigzania dla klienta
(kalkulator wartosci)

Dostosowuje komunikat wartosci do
réznych rél decyzyjnych w organizaciji
klienta

Broni ceny przez wartos¢ bez udzielania
rabatu ,na start"

Rozréznia obiekcje realne od zaston
dymnych

Stosuje gotowe reakcje na TOP 5
obiekg;ji (,za drogo", ,mamy dostawce",
Jhie teraz", ,pomyslimy", ,konkurencja
taniej")

Przeramowuje rozmowe z ceny na
wartos$é

Stosuje techniki obrony ceny w
symulowanej rozmowie

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje sekwencje follow-up

Test teoretyczn
7/14/30 dni yezny

Planuje dziatania follow-up wynikajace

, . Test teoretyczny
z ustalen ze spotkania

Planuje i realizuje follow-up jako

element procesu sprzedazy Stosuje szablony komunikacji follow-up

Test teoretyczn
bez ,zebrania o uwage" yezny

Zamyka proces sprzedazy decyzjg
(tak/nie) zamiast nieokreslonym Test teoretyczny
,odezwiemy sig"

Kwalifikacje i kompetencje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenc;ji

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

DLA KOGO JEST TO SZKOLENIE?
To szkolenie jest dla Ciebie, jesli:

¢ Twoi handlowcy wysytajg oferty, ale 60% ,zapada sie" bez odpowiedzi
e Masz peten pipeling, ale nie wiesz, ktére szanse sg naprawde realne

¢ Follow-up to desperackie ,dzwonie zapytaé, czy Pan przemyslat"

e Kazdy handlowiec sprzedaje inaczej i nie da sie tego ustandaryzowac¢
e Szukasz systemu, ktdry dziata bez Ciebie (nie tylko ,motywacji")

X Nie jest dla Ciebie, jesli:



e Szukasz jednorazowych ,trikéw", a nie systemu do wdrozenia
« Nie planujesz pracy nad procesem (chcesz tylko ,inspiracji")
¢ Oczekujesz gotowych formut ,na wszystko" bez dostosowania do Twojej branzy

SKUTECZNA SPRZEDAZ B2B: od improwizacji do systemu
Praktyczny 2-dniowy warsztat online dla handlowcoéw, KAM-6w, doradcow techniczno-handlowych i menedzeréw sprzedazy

Formuta: 2 dni warsztatu na zywo (Zoom, kamera i mikrofon wtaczone). Pracujesz na wtasnych ofertach i rozmowach: éwiczenia indywidualne,
sparingi w parach w pokojach roboczych i oméwienia na forum.

Cel: utozy¢ sprzedaz w powtarzalny proces, w ktérym prowadzisz klienta od pierwszej rozmowy do decyzji. Bez rabatéw na start i bez ciszy po
wystaniu oferty.

To szkolenie jest dla Ciebie, jesli:

¢ wysytasz oferty, a duza cze$¢ z nich zapada sie bez odpowiedzi,

* masz peten pipeline, ale nie wiesz, ktére szanse sg naprawde realne,

¢ Twoj follow-up to ,dzwonie zapytac, czy Pan przemyslat”,

¢ kazdy handlowiec w zespole sprzedaje inaczej i nie da sie tego ustandaryzowac,

¢ jako inzynier lub doradca techniczny zasypujesz klienta parametrami, a on i tak pyta tylko o cene.

Nie jest dla Ciebie, jesli:

e szukasz jednorazowych trikow, a nie systemu do wdrozenia,
e chcesz inspiracji, ale nie planujesz pracy nad wtasnym procesem,
¢ oczekujesz gotowych formut ,na wszystko” bez dopasowania do Twojej branzy.

Co przygotowujesz przed szkoleniem?

¢ Jedng oferte, ktéra utkneta, czyli klient dostat cene i przestat odpowiadaé¢. Mozesz jg zanonimizowac.

¢ Najtrudniejsza obiekcje, ktora regularnie styszysz.

e Krotki opis swojego kluczowego produktu lub ustugi.

¢ Liczby z ostatnich 3 miesiecy: ile ofert wystates, ile wrécito z decyzjg i jaka jest taczna warto$¢ ofert bez odpowiedzi.

PROGRAM
DZIEN 1 - System zamiast wyczucia
MODUL 1: Gdzie naprawde uciekaja Twoje transakcje

¢ Dlaczego pracujesz intensywnie, a klient na koricu i tak nie kupuje.

¢ Spotkanie informacyjne a spotkanie decyzyjne.

¢ 3 momenty, w ktérych handlowiec oddaje kontrole nad procesem i nawet tego nie zauwaza.

¢ Decyzyjna Mapa Sprzedazy: etapy, kryteria przejscia i moment, w ktérym nie przesuwasz szansy dalej.

Cwiczenie: na swoich liczbach liczysz koszt utraconych szans i nanosisz wtasne transakcje na mape.
MODUL 2: Kwalifikacja. Kiedy nie wysytac oferty

¢ Dlaczego czes¢ otwartych tematéw w Twoim CRM to iluzja sprzedazy.

e Jak w pierwszych 10 minutach odrézni¢ kupujgcego od zbieracza ofert.

e Kryteria BANT+: budzet, decyzyjnos¢, potrzeba, timing oraz dopasowanie.
* Czerwone flagi: kiedy masz prawo zakonczy¢ proces i oszczedzi¢ czas.

e ,Przemysle to”: jak odréznié realng decyzje od odraczania.

Warsztat: wtasna karta kwalifikacji klienta i ocena 2 szans z Twojego pipeline’'u (kontynuowa¢ czy zamknaé).
MODUL 3: Diagnoza w Modelu B-W-R. Od ,wszystko dziata” do ,musimy to zmieni¢”

¢ Dlaczego ,prosze o wyceng” tak czesto konczy sig niczym.

e Potrzeba, problem, konsekwencja: czym sie réznig i dlaczego sprzedajesz tylko na tej ostatniej.

e B4l w Modelu B-W-R: pytania, ktére odstaniajg koszt braku decyzji, od ogélinego obrazu, przez kontekst, po ukryte ryzyka i koszty operacyjne.
e Cisza po pytaniu i zasada, ze klient méwi przez 70% rozmowy.

Sparing w parach: 15-minutowa rozmowa diagnostyczna z uczestnikiem z innej branzy, bez zargonu technicznego.



MODUL 4: Kontrola spotkania. Agenda, ktéra prowadzi do decyzji

e Przygotowanie: cel, hipotezy i ryzyka przed kazdym spotkaniem.

e Kontrakt rozmowy: jak w pierwszych 3 minutach ustali¢ cel, agende i to, co ma sie wydarzy¢ na koncu.
e Zwroty-putapki (,zobaczymy”, ,wrécimy do tematu”, ,bedziemy w kontakcie”) i co méwi¢ zamiast nich.
e Zamkniecie spotkania konkretnym krokiem wedtug zasady: kto, co, kiedy.

Sparing: kontrakt rozmowy i zamkniecie next stepem z dominujgcym rozméwca.

DZIEN 2 - Od oferty do decyzji
MODUL 5: Oferta B-W-R, ktéra wspiera decyzje, a nie jest katalogiem

¢ Dlaczego wielostronicowe cenniki prowokujg poréwnywanie i obnizajg marze.
¢ Kiedy wystac oferte, a kiedy jeszcze drgzy¢: checklista gotowosci oferty.
¢ Konstrukcja 1-stronicowej oferty w Modelu B-W-R:

B — BOl: problemy i ich koszt zdiagnozowane na spotkaniu, opisane jezykiem klienta.
W - Warto$é: rekomendowane rozwigzanie i warianty, opisane przez to, co zmieniaja u klienta (specyfikacja w zataczniku).
R - Rezultat: wyliczenie zysku, oszczedno$ci lub ograniczenia ryzyka oraz konkretny next step.
¢ Omawianie oferty na zywo lub online zamiast wysytki mailem w préznie.
Warsztat: przepisanie przyniesionej oferty na format B-W-R.
MODUL 6: Value selling. Rozmowa o wartosci, nie o cenie

¢ Dlaczego klienci poréwnujg cene i jak sam do tego prowokujesz.

e Formuta B-W-R w rozmowie: problem - skutek - rozwigzanie - dowdd.

* Kalkulator wartosci: ile kosztuje klienta zaniechanie, a ile zyskuje na decyz;ji.

e ROI dla réznych rél decyzyjnych: inaczej dla zarzadu, inaczej dla finanséw, inaczej dla uzytkownika.

Z= Warsztat: kalkulator wartosci dla Twojej oferty i komunikat wartosci w 3 wersjach dla 3 rél decyzyjnych.
MODUL 7: Obiekcje i negocjacje bez rabatu na start

e Obiekcje realne a zastony dymne: test wymowki.

e TOP 5 obiekgiji: ,za drogo”, ,mamy dostawce”, ,nie teraz”, ,pomyslimy”, ,konkurencja taniej”.
¢ Dwa zakazy: nie pytasz ,ile musimy opusci¢?” i nie dajesz rabatu na start.

¢ Ruch wyprzedzajacy: jak rozbroi¢ obiekcje cenowa, zanim padnie.

e Zasada wymiany: kazde ustepstwo tylko za cos.

Sparing: Twoja najtrudniejsza obiekcja z zadania wstepnego.
MODUL 8: Zamykanie i follow-up. Koniec z ,odezwiemy si¢”

* Decyzja ,tak” albo ,nie” zamiast ,0dezwiemy sig”: jak o nig poprosi¢ bez pres;ji.

e Mutual Action Plan (Wspdlny Plan Decyzji): klient wspétodpowiada za doprowadzenie sprawy do korica.

e Sekwencja follow-up 24h /7 / 14 / 30 dni, w ktérej kazdy kontakt wnosi co$ nowego: podsumowanie ustalen, dowdd, insight rynkowy,
zamkniecie watku.

e Twoj plan wdrozenia: pierwsze 14 dni po szkoleniu.

Warsztat: plan follow-up do Twojej oferty, ktéra utkneta.

PAKIET NARZEDZI
Edytowalne narzedzia w wersji elektronicznej, wysytane po szkoleniu:

. Decyzyjna Mapa Sprzedazy

. Karta kwalifikacji klienta BANT+

. Bank 30+ pytan diagnostycznych w Modelu B-W-R

. Checklista przed spotkaniem i struktura spotkania

. Szablon 1-stronicowej oferty B-W-R z checklistg gotowosci

. Kalkulator wartosci

. Przewodnik obiekcji z gotowymi reakcjami na TOP 5 i obrone ceny

0o NOoO oA WN =

. Formularz Mutual Action Plan



9. Szablony follow-up: 24h /7 / 14 / 30 dni
CHARAKTERYSTYKA SZKOLENIA

e Warsztat praktyczny online na zywo, skoncentrowany na wdrozeniu narzedzi.

¢ 1 godzina dydaktyczna = 45 minut. Przerwy nie sg wliczane w czas trwania szkolenia.

e W cenie szkolenia: pakiet narzedzi oraz certyfikat ukonczenia (po pozytywnej walidacji).
e Po kazdym module trener omawia wyniki ¢wiczen z indywidualng informacjg zwrotna.

e Walidacja: test teoretyczny oparty na analizie przypadkéw (case study). Do zaliczenia potrzeba minimum 70% punktéw. Walidacja trwa
30 minut i jest wliczona w czas ustugi.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 16

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o . ; X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia
GEED) Wstep i
badanie L Beata
Zajecia L. 22-10-2026 08:30 09:00 00:30
potrzeb Kubicius

uczestnikow

Modut

1: System Beata

sprzedazy Zajecia . 22-10-2026 09:00 10:30 01:30
Kubicius

B2B bez

zgadywania

- Przerwa - 22-10-2026 10:30 10:45 00:15

Modut

2: Kwalifikacja

i selekcja — Zaieci Beata 22-10-2026 10:45 13:15 02:30
kiedy NIE aecta ' ' ‘

Kubicius
wysytaé

oferty

- Przerwa - 22-10-2026 13:15 13:45 00:30

Modut

3: Badanie
potrzeb

(discovery) - . Beata
Zajecia 22-10-2026 13:45 15:15 01:30
struktura +

Kubicius
pytania +
kontrola
rozmowy

- Przerwa - 22-10-2026 15:15 15:30 00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Modut

4. Kontrola
spotkania:
agenda
prowadzaca
do decyzji

Zajecia

Modut

5. Oferta

wspierajaca Zajecia
decyzje (nie

katalog)

- Przerwa

Modut
6. Value
se!lln.g: . Zajecia
moéwienie o
wartosci, nie
cenie

- Przerwa

Modut

7. Obiekcje i

negocjacje Zajecia
bez rabatu "na

start"

- Przerwa

Modut

8. Zamykanie
i follow-up:

. Zajecia
koniec z

"odezwiemy
sie

- Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidaciji

Prowadzacy

Beata
Kubicius

Beata
Kubicius

Beata
Kubicius

Beata
Kubicius

Beata
Kubicius

Data realizacji
zajeé

22-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

Godzina
rozpoczecia

15:30

08:00

09:30

09:45

12:15

12:45

14:15

14:30

15:30

Liczba godzin

16:00

13:30

00:30

Godzina
zakonczenia

16:30

09:30

09:45

12:15

12:45

14:15

14:30

15:30

16:00

Liczba godzin

01:00

01:30

00:15

02:30

00:30

01:30

00:15

01:00

00:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma przerw 02:00

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30

Cennik

r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawg towaréw $cisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé 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 ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw 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 zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3198,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 199,88 PLN
Koszt osobogodziny netto 162,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Beata Kubicius

‘ ' posiada 19 lat doswiadczenia zawodowego w sprzedazy, w szczegdlnosci w obszarze sprzedazy
B2B, prospectingu, cold callingu, cold mailingu, prowadzenia rozméw handlowych, budowania



proceséw sprzedazy i obstugi obiekcji.

0d 5 lat prowadzi szkolenia i warsztaty dla handlowcéw, zespotdéw sprzedazowych oraz kadry
menedzerskiej. Tematyka prowadzonych szkoler obejmuje miedzy innymi pozyskiwanie klientdw,
organizacje pracy handlowca, prowadzenie rozméw sprzedazowych, przygotowywanie ofert, follow-
up, kwalifikacje leadéw oraz budowanie powtarzalnego procesu sprzedazy.

W pracy trenerskiej wykorzystuje metody warsztatowe, analize rzeczywistych przypadkéw,
¢wiczenia, symulacje rozmoéw oraz informacje zwrotng. Dostosowuje program i narzedzia do
specyfiki branzy, produktu i doswiadczenia uczestnikéw. Pracuje na rzeczywistych materiatach
sprzedazowych, takich jak maile, skrypty, oferty, pitch’e i follow-upy, wspierajgc uczestnikéw w
bezposrednim zastosowaniu zdobytych umiejetnosci w pracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe (karty pracy , skrypty) zostang przestane drogg elektroniczng (e-mail) przed rozpoczeciem szkolenia.
Walidacja (test case study) odbedzie sie w formie online (np. formularz online lub plik do odestania).

Narzedzia zostang wystane po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Walidacja (test oparty na studium przypadku) odbywa sie online za pomoca formularza internetowego, w ostatnich 30 minutach drugiego
dnia szkolenia.

Warunkiem ukonczenia szkolenia i otrzymania zaswiadczenia jest udziat w minimum 80% zajec¢.

Frekwencja jest potwierdzana raportem z platformy Zoom, generowanym po kazdym dniu szkolenia. Raport zawiera imig i nazwisko
uczestnika, godzine logowania i wylogowania oraz tgczny czas obecnosci. Uczestnik loguje sie imieniem i nazwiskiem zgodnym z danymi
w BUR i ma wigczong kamere przez caty czas zajec.

Ustuga zwolniona z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT (finansowanie w 100% ze $rodkéw publicznych) lub § 3 ust.
1 pkt 14 rozporzadzenia MF z 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug (finansowanie min. 70% ze srodkéw
publicznych). W pozostatych przypadkach do ceny netto doliczany jest VAT 23%.

Warunki techniczne

¢ Platforma: Zoom
¢ Wymagania: Komputer ze stabilnym tgczem internetowym, kamera i mikrofon (udziat aktywny).

Kontakt

ﬁ E-mail aleksandra.kubicius@gmail.com

Telefon (+48) 696 918 316

ALEKSANDRA KUBICIUS-WOLNY



