Mozliwos$¢ dofinansowania

Unico Biznes: Zarzadzanie salonem 9 348,00 PLN brutto
S stylizacji paznokci - szkolenie online. 7 600,00 PLN  netto

233,70 PLN brutto/h

Numer ustugi 2026/07/24/160223/3708711

UNICO’

UNICO SP. Z 0.0.

& Ustuga szkoleniowa

190,00 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @

Kok Kok Kk 49/5 [ zdalna w czasie rzeczywistym

487 ocen 8 Zzajecia indywidualne

® 40:00h

5 05.10.2026 do 09.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Witascicielki salondw stylizacji paznokci na poziomie poczatkujgcym lub
Sredniozaawansowanym, samodzielnie zarzagdzajgce organizacjg pracy,
oferta i obstuga klientek.

04-10-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

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

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do samodzielnego organizowania i rozwijania salonu stylizacji paznokci w zakresie
strategii marki, kalkulacji rentownosci ustug, planowania dziatan marketingowych, obstugi klientek oraz wdrazania

dziatan sprzedazowych i organizacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Analizuje model biznesowy salonu
stylizacji paznokci i okresla kierunek
jego pozycjonowania

Sporzadza kalkulacje rentownosci
wybranych ustug salonu beauty

Planuje dziatania marketingowe
wspierajgce pozyskiwanie i utrzymanie
klientek salonu

Przygotowuje standardy komunikacji,
obstugi klientek i dziatan
wdrozeniowych w salonie

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Kryteria weryfikacji

charakteryzuje profil idealnej klientki
salonu

wskazuje wyrézniki oferty salonu na tle
konkurencji

przygotowuje podstawowe elementy
misji, wizji i standardéw salonu

objasnia réznice miedzy kosztami
statymi i kosztami zmiennymi

oblicza koszt wykonania wybranej
ustugi z uwzglednieniem materiatéw i
czasu pracy

przygotowuje arkusz rentownosci dla
wybranych ustug salonu

charakteryzuje podstawowe kanaty
promociji lokalnej salonu

dobiera typy tresci do komunikacji
salonu stylizacji paznokci

przygotowuje miesieczny plan dziatan
marketingowych dla salonu

opisuje etapy doswiadczenia klientki w
kontakcie z salonem

przygotowuje scenariusz rozmowy w
trudnej sytuacji obstugowej

sporzadza plan wdrozenia dziatan
organizacyjnych na 30, 60 i 90 dni

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

Metoda walidacji

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



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

Dzien 1: Fundamenty biznesu i strategia marki beauty
Modut 1 - Analiza strategiczna i DNA marki salonu beauty (teoria)

¢ analiza obecnego modelu dziatania salonu stylizacji paznokci

¢ przejscie od roli wykonawczej do roli wtascicielki zarzgdzajacej biznesem
e okreslenie idealnej klientki salonu

¢ identyfikacja wyréznikéw salonu na tle konkurencji

Modut 2 - Architektura oferty, cennik i personal branding wtascicielki (teoria)

¢ konstrukcja menu ustug w salonie stylizacji paznokci
e rozpoznawanie ustug rentownych i nierentownych

e podstawy psychologii cen w branzy beauty

¢ rola wtascicielki w budowaniu wizerunku salonu

Modut 3 - Pozycjonowanie salonu i standardy marki (teoria)

e wybdr pozycjonowania salonu: premium, srednia p6tka, ustugi ekspresowe
¢ spoéjnos¢ komunikacji marki z ofertg i poziomem obstugi

e standardy wizualne i operacyjne salonu

e wptyw konsekwencji wizerunkowej na lojalnos$¢ klientek

Modut 4 - Misja, wizja oraz ,Ksiega Standardéw” salonu (praktyka)

e przygotowanie roboczej misji i wizji salonu

e opracowanie podstawowych standardéw obstugi i komunikacji
e okreslenie elementéw wyrdzniajacych marke salonu

e przygotowanie wstepnej struktury ,Ksiegi Standardow”

Dzien 2: Finanse, ksiegowos$¢ i rentownos¢ salonu
Modut 5 — Podstawy formalno-prawne, podatki i dokumenty finansowe (teoria)

¢ podstawowe formy opodatkowania dziatalnosci w branzy beauty

e wspotpraca z ksiegowoscig i czytanie podstawowych dokumentow

¢ kasa fiskalna i podstawowe obowigzki organizacyjne salonu

e znaczenie procedur i dokumentacji w codziennym prowadzeniu dziatalnosci

Modut 6 — Rentownos$¢ ustug i kalkulacja kosztéw w salonie beauty (teoria)

e réznica miedzy przychodem, kosztem i zyskiem

¢ kalkulacja zuzycia materiatéw przy jednej ustudze
e koszt roboczogodziny stanowiska pracy

¢ analiza rentownosci ustug w menu salonu

Modut 7 - Plynnos$¢é finansowa, koszty state i koszty zmienne (teoria)



e koszty state i koszty zmienne w salonie stylizacji paznokci
¢ planowanie poduszki finansowej salonu

¢ analiza rezerwacji jako zrédta danych o sprzedazy

e kontrola przeptywéw finansowych w ujeciu miesiecznym

Modut 8 - Arkusz rentownosci dla ustug salonu (praktyka)

e przygotowanie prostego arkusza kalkulacji rentownosci

e wpisanie kosztéw materiatéw i czasu pracy

e obliczenie rentownos$ci wybranych ustug

e interpretacja wynikéw i wskazanie ustug wymagajgcych zmiany ceny lub zakresu

Dzien 3: Marketing 360° i pozyskiwanie klientek
Modut 9 - Social media w komunikacji salonu stylizacji paznokci (teoria)

e rola tresci wizualnych w pozyskiwaniu klientek

e typy tresci: metamorfozy, edukacja, backstage, opinie klientek
e podstawy tworzenia krétkich materiatéw promocyjnych

¢ btedy w komunikacji wizualnej salonéw beauty

Modut 10 — Marketing lokalny i wizytéwka Google salonu (teoria)

e znaczenie widocznosci lokalnej salonu

¢ podstawowe elementy wizytéwki firmy w mapach Google

¢ sposoby pozyskiwania opinii od klientek zgodnie z dobrymi praktykami
e wptyw opinii i lokalizacji na decyzje o rezerwacji wizyty

Modut 11 - Proste kampanie ptatne i automatyzacja dziatan marketingowych (teoria)

¢ podstawy lokalnych kampanii reklamowych w mediach spotecznosciowych
¢ okreslanie grupy odbiorcéw kampanii salonu

¢ planowanie budzetu i celu kampanii

e automatyzacja przypomnien, rezerwacji i komunikacji z klientkami

Modut 12 - Kalendarz marketingowy i system lojalnosciowy salonu (praktyka)

e przygotowanie kalendarza dziatafn promocyjnych

e zaplanowanie tematéw postéw i materiatéw na 30 dni
e opracowanie prostego mechanizmu lojalno$ciowego
e dopasowanie promocji do sezonowosci branzy beauty

Dzien 4: Psychologia komunikacji i obstuga klienta premium
Modut 13 — Customer Journey i standard obstugi klienta premium (teoria)

e etapy do$wiadczenia klientki od rezerwacji do kontaktu po wizycie
e znaczenie pierwszego kontaktu i powitania w salonie

¢ standard komunikacji przed, w trakcie i po ustudze

¢ elementy wptywajgce na odbidr profesjonalizmu salonu

Modut 14 - Asertywnosé, granice i komunikacja w relac;ji z klientka (teoria)

e zasady komunikacji asertywnej w kontakcie z klientkg

e stawianie granic bez pogorszenia relacji

e komunikacja w sytuacji spoznienia lub odwotania wizyty

¢ higiena psychiczna wtascicielki i stylistki w relacjach ustugowych

Modut 15 - Trudne sytuacje, reklamacje i kryzysy w social mediach (teoria)

e procedura przyjmowania reklamacji

e komunikacja w sytuacji niezadowolenia z ustugi

e reagowanie na negatywne komentarze w mediach spotecznosciowych
e zamiana btedu obstugowego w dziatanie naprawcze

Modut 16 — Scenariusze rozmoéw z klientkami i reklamacje (praktyka)



e przygotowanie skryptu rozmowy o spéznieniu klientki

e przygotowanie skryptu rozmowy o podwyzce cen

e opracowanie odpowiedzi na reklamacje

¢ Céwiczenie komunikacji w sytuacji odwotania wizyty w krotkim terminie

Dzien 5: Sprzedaz, skalowanie i automatyzacja biznesu
Modut 17 - Sprzedaz ustug i produktéw podczas wizyty klientki (teoria)

e podstawy sprzedazy dodatkowej w salonie stylizacji paznokci
¢ naturalna rekomendacja pielegnacji domowe;j

e zwiekszanie wartosci koszyka podczas jednej wizyty

e granice miedzy doradztwem a nachalng sprzedaza

Modut 18 - Zarzadzanie czasem i produktywno$¢é wtascicielki salonu (teoria)

e analiza organizacji dnia pracy w salonie

e optymalizacja czasu bez obnizenia jakosci ustugi
¢ planowanie pracy wtascicielki i czasu wolnego

e procedury wspierajgce powtarzalnos¢ dziatan

Modut 19 - Rekrutacja, delegowanie i modele wspétpracy w salonie (teoria)

e moment zatrudnienia pierwszej pracownicy lub wspdtpracowniczki
e podstawowe modele rozliczen w branzy beauty

e przekazywanie standardéw pracy nowej osobie

¢ zakres zadar mozliwych do delegowania

Modut 20 - Plan wdrozenia dziatan na 30, 60 i 90 dni (praktyka)

e przygotowanie listy dziatanh wdrozeniowych po szkoleniu

¢ uporzadkowanie priorytetéw na najblizsze 30 dni

e zaplanowanie dziatan srednioterminowych na 60 i 90 dni

¢ wskazanie obszaréw wymagajacych dalszego monitorowania

Walidacja efektéw uczenia sie
Opis procesu walidacji efektéow uczenia sie

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest po zakorczeniu realizacji wszystkich modutéw dydaktycznych szkolenia, w ostatnim
dniu ustugi, zgodnie z harmonogramem i trwa 60 minut.

Walidacja realizowana jest w odniesieniu do zdefiniowanych efektéw uczenia sie oraz przypisanych do nich kryteriéw weryfikacji, przy
zastosowaniu nastepujacych metod walidacji:

* Wywiad ustrukturyzowany (30 minut), stuzacy weryfikacji wiedzy dotyczacej profilu idealnej klientki, wyréznikdéw oferty salonu,
kosztéw statych i zmiennych, typéw tresci marketingowych oraz etapéw doswiadczenia klientki w kontakcie z salonem,

¢ Analiza dowoddw i deklaracji (30 minut), polegajgca na analizie przygotowanych przez Uczestnika materiatéw, w szczegélnosci
elementéw misji, wizji i standardéw salonu, kalkulacji kosztéw i arkusza rentownosci, miesiecznego planu dziatan marketingowych,
scenariusza rozmowy w trudnej sytuacji obstugowej oraz planu wdrozenia dziatar na 30, 60 i 90 dni,

Warunkiem przystgpienia do walidacji jest spetnienie wymogéw formalnych udziatu w szkoleniu, w szczegdlnosci uzyskanie minimum
80% frekwenciji oraz zaangazowanie Uczestnika w realizacje czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Proces walidacji prowadzony jest z zachowaniem rozdzielnos$ci funkciji, polegajgcej na oddzieleniu procesu ksztatcenia i szkolenia od
procesu walidacji.

Pozytywny wynik walidacji potwierdzany jest zaswiadczeniem ukorficzenia szkolenia oraz certyfikatem, zawierajgcym informacije o
uzyskaniu kompetencji oraz potwierdzenie przeprowadzenia walidacji efektéw uczenia sie w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikacji.

» Szkolenie prowadzone jest indywidualnie.

e Warunkiem koniecznym do osiggniecia celu szkolenia jest 80% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
¢ Ustuga realizowana jest w 40 godzinach zegarowych.

e |los$¢ godzin teoretycznych: 25 godzin zegarowych

¢ llos$¢ godzin praktycznych: 9 godzin zegarowych



e Przerwy sg zaplanowane pomiedzy modutami ustugi rozwojowej i wliczajg sie do tgcznego czasu jej trwania.
¢ Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: eksport raportu logowan aplikacji Zoom.
¢ Ustuga odbywa sie zdalnie w czasie rzeczywistym zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 31

Przedmiot /
temat

Dzien 1.

Modut 1.
Analiza
strategiczna i
DNA marki
salonu beauty
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

Dzien 1.

Modut 2.
Architektura
oferty, cennik
i personal
branding
witascicielki
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzieleni
e ekranu

FPEID Dzien 1.
Modut 3.
Pozycjonowa
nie salonu i
standardy
marki (teoria)
| Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzieleni
e ekranu

aD-

Typ
L. Prowadzacy
aktywnosci
Zaiecia Katarzyna
i
e Pawtowska
Zaiecia Katarzyna
i
le Pawtowska
Przerwa -
L Katarzyna
Zajecia
Je Pawtowska
Przerwa -

Data realizacji
zajeé

05-10-2026

05-10-2026

05-10-2026

05-10-2026

05-10-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

12:00

13:00

13:30

15:30

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

13:30

15:30

16:00

Liczba godzin

02:00

01:00

00:30

02:00

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Dzien 1.

Modut 4.
Misja, wizja
oraz "Ksiega
Standardéw"
salonu
(praktyka) |
Rozmowa na

Zajecia

Zywo,
¢wiczenia,
wspoétdzieleni
e ekranu

Dzie 2.

Modut 5.
Podstawy
formalno-
prawne,
podatki i
dokumenty Zajecia
finansowe
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

Dzien 2.

Modut 6.
Rentownos$é
ustug i
kalkulacja
kosztéw w
salonie Zajecia
beauty
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

- Przerwa

D ozier

2. Modut 7.

Ptynnosé

finansowa,

koszty state i

koszty L

R Zajecia
zmienne

(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

Prowadzacy

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Data realizacji
zajeé

05-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

Godzina
rozpoczecia

16:00

10:00

12:00

13:00

13:30

Godzina
zakonczenia

18:00

12:00

13:00

13:30

15:30

Liczba godzin

02:00

02:00

01:00

00:30

02:00



Przedmiot /
temat

(=] -

12231 DALY
2. Modut 8.
Arkusz
rentownosci
dla ustug
salonu
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
éwiczenia,
wspoétdzieleni
e ekranu

EEEEI Dzien
3. Modut 9.
Social media
w komunikacji
salonu
stylizacji
paznokci
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzieleni
e ekranu

D Dz

3. Modut 10.
Marketing
lokalny i
wizytéwka
Google salonu
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

5251 B

16231 ALY
3. Modut 11.
Proste
kampanie
ptatne i
automatyzac;j
a dziatan
marketingowy
ch (teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Data realizacji
zajeé

06-10-2026

06-10-2026

07-10-2026

07-10-2026

07-10-2026

07-10-2026

Godzina
rozpoczecia

15:30

16:00

10:00

12:00

13:00

13:30

Godzina
zakonczenia

16:00

18:00

12:00

13:00

13:30

15:30

Liczba godzin

00:30

02:00

02:00

01:00

00:30

02:00



Przedmiot /
temat

o=

D Dz

3. Modut 12.
Kalendarz
marketingowy
i system
lojalnosciowy
salonu
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
éwiczenia,
wspotdzieleni
e ekranu

D Dziet

4. Modut 13.
Customer
Journey i
standard
obstugi
klienta
premium
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzieleni
e ekranu

D Dzier

4. Modut 14.
Asertywnos¢,
granice i
komunikacja
w relacji z
klientka
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

am-

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Data realizacji
zajeé

07-10-2026

07-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

Godzina
rozpoczecia

15:30

16:00

10:00

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

16:00

18:00

12:00

13:00

13:30

Liczba godzin

00:30

02:00

02:00

01:00

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

D oz

4. Modut 15.
Trudne
sytuacje,
reklamacje i
kryzysy w
social Zajecia
mediach
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzieleni
e ekranu

- Przerwa

@EED ozier

4. Modut 16.
Scenariusze
rozmoéw z
klientkami i
reklamacje
(praktyka) |
Rozmowa na

Zajecia

Zywo,
¢wiczenia,
wspotdzieleni
e ekranu

25231 AN
5. Modut 17.
Sprzedaz
ustug i
produktéw
podczas
wizyty klientki
(teoria) |
Rozmowa na

Zajecia

Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

Dzien
5. Modut 18.

Zarzadzanie
czasem i
produktywnos
¢ wiascicielki
salonu
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,

Zajecia

wspotdzieleni
e ekranu

Prowadzacy

Katarzyna

Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Katarzyna
Pawtowska

Data realizacji
zajeé

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

09-10-2026

09-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

15:30

16:00

10:00

12:00

Godzina
zakonczenia

15:30

16:00

18:00

12:00

13:00

Liczba godzin

02:00

00:30

02:00

02:00

01:00



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L . ; X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

- Przerwa - 09-10-2026 13:00 13:30 00:30

(] Dz

5. Modut 19.

Rekrutacja,

delegowanie i

modele

wspéfpracy w Zajecia Katarzyna
salonie Pawtowska
(teoria) |

Rozmowa na

09-10-2026 13:30 15:30 02:00

Zywo,
wspoétdzieleni
e ekranu

29231 o Przerwa - 09-10-2026 15:30 16:00 00:30

Dzien

5. Modut 20.

Plan

wdrozenia

dziatan na 30,

6090 dni L Katarzyna
Zajecia

(praktyka) | Pawtowska

Rozmowa na

09-10-2026 16:00 17:00 01:00

Zywo,
éwiczenia,
wspoétdzieleni
e ekranu

- Walidacja - 09-10-2026 17:00 18:00 01:00

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 40:00

w tym suma godzin zaje¢ 34:00

w tym suma godzin walidaciji 01:00

w tym suma przerw 05:00

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 46:30



Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towaréw Scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 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 zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\ J
Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 348,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 600,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 233,70 PLN

Koszt osobogodziny netto 190,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 40:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Katarzyna Pawtowska

‘ ' Doswiadczona coachka, mentorka, liderka i menadzerka, ktéra przez 26 lat z sukcesem rozwijata
swojg kariere zawodowa w korporacjach.

Kasia jest akredytowanym coachem ACC (ICF), co potwierdza jej zaangazowanie w staty rozwdj
zawodowy oraz najwyzszg jakos¢ swiadczonych ustug. W latach 2020-2022 zdobyta kluczowe
kompetencje na renomowanych uczelniach i instytucjach szkoleniowych, w tym:

- Uniwersytet SWPS, studia podyplomowe z Psychologii Pozytywnej (pazdziernik 2021 — czerwiec
2022), ktére wzbogacity jej wiedze o naukowe podstawy budowania dobrostanu psychicznego.

- Erickson Coaching International, Accredited Coach Program ACTP (wrzesien 2020 — marzec 2021),
gdzie uzyskata miedzynarodowg akredytacje w dziedzinie coachingu.




- Wszechnica Uniwersytetu Jagiellonskiego, kurs Erickson Solution Focused Coach, The Art &
Science of Coaching (kwiecieri 2020 - sierpien 2020), ktéry dostarczyt jej zaawansowanych
narzedzi w zakresie coachingu skoncentrowanego na rozwigzaniach.

Jej bogate doswiadczenie zawodowe i zyciowe, potgczone z pasjg do wspierania innych, sprawiaja,
ze potrafi skutecznie wspiera¢ swoich klientéw w podejmowaniu odwaznych decyzji oraz
budowaniu trwatych i satysfakcjonujgcych relacji, ktére przynoszg rados$é i spetnienie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowanej i/lub elektronicznej, zawierajgcych oméwienie
realizowanych modutéw, najwazniejsze zagadnienia merytoryczne oraz tresci pomocnicze wspierajgce proces uczenia sie i praktyczne
wykorzystanie wiedzy po zakonczeniu szkolenia.

Na wniosek uczestnika materiaty dydaktyczne moga zostaé¢ dostosowane do indywidualnych potrzeb oséb ze szczegdlnymi potrzebami,
w zakresie mozliwym do realizacji przez Dostawce Ustugi.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uznania ustugi za ukoriczong i uprawniajgca do dofinansowania jest minimum 80% frekwencji uczestnika w zajeciach oraz
uzyskanie pozytywnego wyniku z walidacji.

Informacje dodatkowe

Unico Sp. z 0.0. doktada staran, aby zapewni¢ dostepnos¢ ustugi osobom ze szczegdlnymi potrzebami. W przypadku potrzeby
zapewnienia dodatkowych udogodnien lub dostosowarn prosimy o kontakt przed zapisem na ustuge, w celu ustalenia mozliwego zakresu
wsparcia.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, jesli dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. Przy nizszym
poziomie dofinansowania do ceny netto doliczany jest VAT 23%.

Zwolnienie stosowane jest na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r.

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze zdalnej w czasie rzeczywistym

Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga

Ustuga bedzie realizowana zdalnie w czasie rzeczywistym za posrednictwem platformy Zoom.

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji
Uczestnik powinien dysponowac:

e komputerem stacjonarnym, laptopem lub tabletem z dostepem do internetu,
e sprawng kamera internetowa oraz mikrofonem - ich posiadanie jest obowigzkowe przez caty czas trwania ustugi,
e gto$nikiem lub stuchawkami umozliwiajgcymi odbiér dzwieku.

Minimalna rekomendowana specyfikacja urzgdzenia:

e procesor: minimum 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy,
e pamie¢ RAM: minimum 2 GB, zalecane 4 GB lub wigce;j.



Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowac uczestnik
Uczestnik powinien posiada¢ stabilne tagcze internetowe umozliwiajgce udziat w transmisji audio-wideo w czasie rzeczywistym.
Minimalne wymagania:
* co najmniej 600 kb/s dla potgczenia wideo wysokiej jakosci.
Zalecane parametry:

¢ 1,2 Mb/s dla potgczenia wideo w jakosci 720p,
e 3,8 Mb/s dla potgczenia wideo w jakosci 1080p.

Dla komfortowego uczestnictwa w zajeciach rekomendowane jest korzystanie ze stabilnego tgcza szerokopasmowego, zwtaszcza przy
jednoczesnym korzystaniu z kamery, mikrofonu i udostepnianiu materiatéw.

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow
Uczestnik powinien posiadac:

¢ aktualny system operacyjny obstugujacy platforme Zoom,
¢ aktualng wersje jednej z przegladarek internetowych, np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Microsoft Edge lub Opera,
¢ dostep do aplikacji Zoom lub mozliwo$¢ potaczenia sie przez przegladarke internetowa.

Zaleca sig korzystanie z aktualnej wersji aplikacji Zoom, poniewaz moze to poprawic¢ jako$¢ potaczenia, stabilno$¢ uczestnictwa oraz
dostep do wszystkich funkcji spotkania.

Dodatkowe wymagania organizacyjne
Warunkiem aktywnego udziatu w ustudze jest:

¢ dotgczenie do spotkania za pomoca indywidualnie udostepnionego linku,

e mozliwo$¢ dwustronnej komunikacji z trenerem i grupa,

e gotowo$¢ do potwierdzania obecnosci na zajeciach zgodnie z zasadami realizacji ustugi,

¢ korzystanie z urzadzenia pozwalajgcego na biezacy odbidr obrazu, dzwieku oraz materiatéw udostepnianych przez trenera.

Okres waznosci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu online

Link do spotkania jest aktywny do momentu zakorczenia danej sesji szkoleniowej lub webinaru, zgodnie z harmonogramem ustugi.

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771

RAFAL LISSER



