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Marketing cyfrowy w praktyce — narzedzia, 5 682,60 PLN brutto

komunikacja, pozyskiwanie klientow i 4 620,00 PLN  netto
zrownowazony rozwoj - szkolenie 227330 PLN brutto/h
prowadzace do kwalifikacji 184,80 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/09/18/131563/3819696 250,00 PLN  cena rynkowa ©

& Ustuga szkoleniowa

[l zdalna w czasie rzeczywistym
{8 Zajecia grupowe

®© 25:00h

) 11.01.2027 do 21.01.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing
Szkolenie skierowane jest do przedsiebiorcéw oraz pracownikéw
odpowiedzialnych za marketing, sprzedaz, obstuge klienta, komunikacje z
klientami i rozw6j dziatalnos$ci przedsigbiorstwa, a takze os6b
wykorzystujacych lub planujgcych wykorzystywac narzedzia cyfrowe w
dziataniach marketingowych i sprzedazowych.
Ustuga jest przeznaczona w szczegdélnosci dla oséb, ktére chca rozwingé

Grupa docelowa ustugi kompetencje w zakresie marketingu cyfrowego, mediow
spotecznosciowych, kampanii internetowych, budowania $ciezki
zakupowej klienta, lejka sprzedazowego, analizy danych marketingowych
oraz odpowiedzialnego i zasobooszczednego prowadzenia dziatan
marketingowych oraz oséb zainteresowanych tematyka.
Nie jest wymagane specjalistyczne przygotowanie z zakresu marketingu
cyfrowego.

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakonczenia rekrutacji 10-01-2027

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego planowania i prowadzenia dziatarn marketingowych i sprzedazowych
z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych. Uczestnik bedzie przygotowany do projektowania Customer Journey i lejka
sprzedazy, komunikacji w mediach spotecznosciowych, pozyskiwania klientéw, analizy KPI i optymalizacji dziatan na
podstawie danych, a takze stosowania zasad zréwnowazonego marketingu, ograniczania zuzycia zasobéw oraz
rozwigzan wspierajgcych zielong transformacje.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje zasady i
wspotczesne kierunki marketingu
cyfrowego.

Uczestnik dobiera nowoczesne
narzedzia cyfrowe do dziatain
marketingowych.

Uczestnik planuje komunikacje
marketingowa w mediach
spotecznosciowych i kanatach
internetowych.

Uczestnik projektuje sciezke klienta i
lejek sprzedazowy w srodowisku
cyfrowym.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik rozréznia marketing
tradycyjny i cyfrowy, rozpoznaje pojecia
content marketing, performance
marketing, omnichannel, remarketing,
lead generation i marketing automation,
charakteryzuje role danych i technologii
cyfrowych oraz wskazuje zastosowanie
marketingu cyfrowego w procesach
sprzedazowych.

rozréznia narzedzia do tworzenia i
zarzadzania trescig, wskazuje
zastosowanie systeméw CRM i
automatyzacji marketingu, dobiera
narzedzia cyfrowe do celow
marketingowych, charakteryzuje
mozliwosci wykorzystania Al oraz
wskazuje zasady odpowiedzialnego
korzystania z Al i ochrony danych.

Uczestnik dobiera kanaty komunikacji
do grupy docelowej, dostosowuje tresci
do kanatu i etapu relacji z klientem,
planuje elementy content planu,
rozréznia dziatania organiczne i ptatne
oraz uwzglednia CTA i spéjnosé
komunikacji marki w réznych kanatach.

Uczestnik identyfikuje etapy procesu
zakupowego i sprzedazowego, okresla
punkty styku klienta z marka,
opracowuje Customer Journey i lejek
sprzedazowy, dobiera dziatania do
poszczegolnych etapéw procesu oraz

wskazuje mozliwosci ich automatyzacji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklarac;ji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik okresla cel kampanii i grupe
odbiorcéw, dobiera kanaty i formaty
dziatan, wykorzystuje zatozenia content

Uczestnik planuje kampanie marketingu, social media, kampanii
internetowe ukierunkowane na ptatnych i remarketingu, planuje Analiza dowodéw i deklaraciji
pozyskiwanie i utrzymanie klientéw. dziatania wspierajace konwersje i

budowanie relacji z klientem oraz
uwzglednia racjonalne gospodarowanie
budzetem.

rozréznia podstawowe wskazniki KPI,

interpretuje zasieg, odstony,

zaangazowanie, CTR, wspétczynnik

; . . konwersji, koszt pozyskania klienta i

marketingowych i sprzedazowych na . L. Test teoretyczny
ROAS, identyfikuje miejsca utraty

potencjalnych klientéw oraz formutuje

whnioski stuzgce optymalizaciji dziatan i

budzetu.

wskazuje skutecznos$¢ dziatan

podstawie danych.

wyjasnia znaczenie zrbwnowazonego
rozwoju w marketingu i sprzedazy,
wskazuje sposoby ograniczania zuzycia

Uczestnik stosuje zasady L o
) . X . materiatéw poprzez digitalizacje,
zréwnowazonego marketingu i . . . . Test teoretyczny
. . 3 racjonalizuje wykorzystanie materiatéw
racjonalnego wykorzystania zasobdéw.

drukowanych i zasobéw cyfrowych oraz
dobiera rozwigzania ograniczajace
zbedne wykorzystanie zasob6w.

rozpoznaje ryzyko greenwashingu,

odréznia wiarygodng komunikacje

$rodowiskowa od nieprecyzyjnych

odpowiedzialnej komunikacji deklara'cp, wslfazu1.e za’sadg./ Test teoretyczny
komunikowania dziatan zwigzanych ze

zrbwnowazonym rozwojem oraz

uwzglednia kryteria Srodowiskowe w

dziataniach marketingowych.

Uczestnik stosuje zasady

srodowiskowej w marketingu.

analizuje dziatania konkurencji,
identyfikuje elementy wyrézniajace
oferte, dobiera kanaty i narzedzia
cyfrowe do celéw przedsigbiorstwa,
uwzglednia personalizacje i podejscie
omnichannel oraz tgczy Customer
Journey, lejek sprzedazowy,

planuje spéjne dziatania marketingowe i
sprzedazowe wspierajace
konkurencyjnos¢ przedsiebiorstwa.

Analiza dowodéw i deklaraciji

komunikacje, KPI i zasady
zrébwnowazonego rozwoju W spojny
proces.

Kwalifikacje

Kwalifikacje niewlaczone do ZSK



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

TAK

Strona internetowa Instytucji Certyfikujacej: https://my-ps.eu/dzialalnosc-miedzynarodowa/

Strona internetowa Instytucji Walidujacej: https://my-ps.eu/dzialalnosc-miedzynarodowa/

Informacje
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Fundacja My Personality Skills
Nazwa Podmiotu certyfikujacego Fundacja My Personality Skills

Program

MODUL 1. Nowoczesny marketing cyfrowy — podstawy i kierunki rozwoju

e e rola marketingu cyfrowego we wspotczesnym przedsigbiorstwie,
e marketing tradycyjny a marketing cyfrowy,
¢ ekosystem kanatéw cyfrowych,
e wspdtczesne pojecia marketingowe: content marketing, performance marketing, omnichannel, remarketing, lead generation,
marketing automation,
¢ wykorzystanie danych w podejmowaniu decyzji marketingowych,
e przyktady zastosowania nowoczesnych technologii w marketingu,
¢ cyfrowa transformacja proceséw marketingowych i sprzedazowych.

MODUL 2. Nowoczesne narzedzia cyfrowe w marketingu

e o dobdr narzedzi cyfrowych do celéw marketingowych,
¢ narzedzia do tworzenia i zarzadzania trescig,
e systemy CRM i narzedzia wspierajace zarzadzanie relacjami z klientami,
e narzedzia do planowania i automatyzacji marketingu,
* wykorzystanie rozwigzan Al wspierajgcych tworzenie, analizowanie i optymalizowanie dziatart marketingowych,
» zasady odpowiedzialnego korzystania z Al i weryfikacji generowanych tresci,
e bezpieczenstwo informaciji i danych w pracy z narzedziami cyfrowymi.

MODUL 3. Social media i skuteczna komunikacja internetowa

e e rola medidw spotecznosciowych w marketingu,
¢ dobdr kanatéw social media do grupy docelowe;j,
¢ planowanie komunikacji i content planu,
e tworzenie tresci dopasowanych do kanatu i etapu relacji z klientem,
¢ budowanie zaangazowania odbiorcéw,
e kampanie organiczne i ptatne,
e wezwania do dziatania — CTA,
¢ spojnosé komunikacji marki w wielu kanatach,
 dobre praktyki komunikacji cyfrowej.

MODUL 4. Proces sprzedazowy, Customer Journey i lejek sprzedazy

e e« marketing a sprzedaz — integracja proceséw,
e etapy procesu zakupowego klienta,
e Customer Journey — projektowanie Sciezki klienta,
¢ punkty styku klienta z marka,
¢ projektowanie lejka sprzedazowego,
¢ dziatania na etapach: swiadomos¢, zainteresowanie, rozwazanie, zakup, utrzymanie i rekomendacja,
e pozyskiwanie leadéw za pomoca marketingu cyfrowego,



e automatyzacja wybranych etapow procesu,
¢ cyfrowa obstuga klienta po dokonaniu zakupu,
e powigzanie procesu sprzedazy z procesem realizacji i dostawy.

MODUL 5. Kampanie internetowe i pozyskiwanie klientow

e o cele kampanii internetowych,
e segmentacja grup odbiorcéow,
¢ planowanie kampanii,
e dobdr kanatow i formatéw reklamowych,
e pozyskiwanie klientéw poprzez content marketing, social media, wyszukiwarki i kampanie ptatne,
e remarketing i dziatania wspierajgce konwersje,
¢ budowanie relacji z obecnymi klientami,
¢ optymalizacja kampanii na podstawie danych,
¢ racjonalne gospodarowanie budzetem marketingowym.

MODUL 6. Analityka marketingowa i pomiar efektow

e e« rola danych w marketingu cyfrowym,
e podstawowe wskazniki KPI,
* zasieg, odstony, zaangazowanie, CTR i wspotczynnik konwersji,
e koszt pozyskania klienta,
e analiza efektywnosci wydatkéw reklamowych,
¢ ROAS i podstawy oceny rentownosci kampanii,
e analiza zachowania uzytkownikéw na $ciezce zakupowej,
« identyfikowanie miejsc utraty potencjalnych klientow,
¢ podejmowanie decyzji marketingowych na podstawie danych,
e optymalizacja dziatan i budzetu.

MODUL 7. Zréwnowazony marketing i zielone umiejetnosci w srodowisku cyfrowym

e o zrownowazony rozwoéj w marketingu i sprzedazy,
e wptyw proceséw marketingowych na wykorzystanie zasobdéw,
 digitalizacja dokumentoéw, ofert, katalogéw i materiatéw promocyjnych jako sposéb ograniczania zuzycia materiatéw,
 racjonalizacja produkcji materiatéw drukowanych,
¢ planowanie kampanii ograniczajacych zbedne wykorzystanie zasobdw,
o efektywne zarzadzanie tresciami i danymi cyfrowymi,
e ograniczanie zbednego przechowywania i powielania materiatéw cyfrowych,
¢ odpowiedzialna komunikacja srodowiskowa,
e greenwashing - ryzyka i zasady formutowania wiarygodnych komunikatéw,
* wykorzystywanie marketingu cyfrowego do komunikowania dziatai przedsigbiorstwa zwigzanych ze zréwnowazonym rozwojem,
* kryteria Srodowiskowe przy wyborze rozwigzan marketingowych i organizacji kampanii.

MODUL 8. Budowanie przewagi konkurencyjnej poprzez marketing cyfrowy

e e analiza konkurencji w kanatach cyfrowych,
« identyfikowanie przewag przedsiebiorstwa,
e pozycjonowanie oferty,
¢ wykorzystanie danych o klientach do doskonalenia dziatan,
¢ personalizacja komunikacji,
¢ taczenie kanatéw marketingowych i sprzedazowych w podej$ciu omnichannel,
¢ budowanie dtugoterminowych relacji z klientami,
¢ wykorzystanie kompetencji cyfrowych i zielonych jako elementu rozwoju przedsigbiorstwa.

MODUL 9. Podsumowanie i planowanie dziatan marketingu cyfrowego

e o integracja dziatan marketingowych i sprzedazowych w kanatach cyfrowych,
e dobdr narzedzi i kanatéw do potrzeb klienta i celow przedsiebiorstwa,
e powigzanie Customer Journey, lejka sprzedazy i komunikaciji z klientem,
¢ wykorzystanie danych i KPI do optymalizacji dziatan,
¢ uwzglednianie zasad zréwnowazonego rozwoju i efektywnego wykorzystania zasobéw w marketingu cyfrowym.

MODUL 10. Walidacja

Sprawdzenie testow i analizy dowodoéw i deklaracji przez Fundacja My Personality Skills.



tacznailo$¢ godzin ustugi to 25h, w tym 6h praktycznych, 15h teoretycznych i 1h walidacji. Przerwy wliczane w czas trwania ustugi (3h),
walidacja wliczana w czas trwania ustugi (1h).

Wynik przeprowadzonej walidacji jest ogtaszany od razu po zakoriczeniu szkolenia. Proces walidacji prowadzony jest w formie testu wiedzy oraz
analizy dowodu i deklaracji. Uczestnik otrzymuje wynik potwierdzajacy zdobytg kwalifikacje w dniu przeprowadzonej walidacji, a certyfikat do 5
dni roboczych.

Program szkolenia wpisuje sie w kierunki rozwoju okreslone w Regionalnej Strategii Innowacji Wojewddztwa Slgskiego 2030 oraz
Programie Rozwoju Technologii Wojewédztwa Slgskiego na lata 2019-2030.

W odniesieniu do Regionalnej Strategii Innowacji Wojewddztwa Slaskiego 2030 szkolenie jest powigzane przede wszystkim z inteligentna
specjalizacjg , Technologie informacyjne i komunikacyjne (ICT)", poprzez rozwdj kompetencji zwigzanych z wykorzystaniem narzedzi
cyfrowych, systemoéw CRM, automatyzacji marketingu, sztucznej inteligencji, analizy danych, cyfrowych kanatéw komunikacji, mediow
spotecznosciowych oraz technologii wspierajgcych procesy marketingowe i sprzedazowe.

Program wykazuje réwniez powigzanie z inteligentng specjalizacja ,Zielona gospodarka”, w szczegdlnosci poprzez zagadnienia dotyczace
zréwnowazonego marketingu, efektywnego wykorzystania zasobéw, digitalizacji materiatéw i dokumentéw, ograniczania zuzycia
materiatéw drukowanych, odpowiedzialnej komunikacji $rodowiskowej, przeciwdziatania greenwashingowi oraz uwzgledniania kryteriéw
$rodowiskowych w planowaniu dziatarn marketingowych.

W odniesieniu do Programu Rozwoju Technologii Wojewédztwa Slgskiego na lata 2019-2030 tematyka szkolenia wpisuje sie przede
wszystkim w obszar technologiczny ,Technologie informacyjne i telekomunikacyjne”, poprzez wykorzystanie technologii cyfrowych w
komunikaciji, analizie danych, automatyzacji proceséw, zarzadzaniu relacjami z klientami, prowadzeniu kampanii internetowych oraz
zastosowaniu sztucznej inteligenciji.

Uzupetniajgco program wykazuje zwigzek z obszarem technologicznym ,Technologie dla ochrony srodowiska”, poprzez rozwijanie wiedzy
dotyczacej racjonalnego gospodarowania zasobami, ograniczania materiatochtonnosci dziatarn marketingowych, digitalizacji proceséw
oraz wdrazania zasad zréwnowazonego rozwoju w dziatalnos$ci przedsiebiorstwa.

Realizacja szkolenia wspiera zatem rozwéj kompetencji potrzebnych przedsiebiorstwom w procesie transformacji cyfrowe;j i zielone;j,
zwiekszajac zdolnos¢ do wykorzystywania technologii cyfrowych, danych i automatyzacji przy jednoczesnym uwzglednianiu efektywnosci
zasobowej i odpowiedzialnosci sSrodowiskowej.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy L . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

Nowoczesny

marketing

cyfrowy — Zajecia Beata Smolak 11-01-2027 09:00 11:00 02:00
podstawy i

kierunki

rozwoju

Nowoczesne

narzedzia Zajecia Beata Smolak 11-01-2027 11:00 12:45 01:45
cyfrowe w

marketingu

- Przerwa - 11-01-2027 12:45 13:45 01:00



Przedmiot /
temat

Social
mediai
skuteczna
komunikacja
internetowa -
cz. 1

Social
media i
skuteczna
komunikacja
internetowa -
cz.2

Proces

sprzedazowy,
Customer
Journey i
lejek
sprzedazy

@0

Kampanie
internetowe i
pozyskiwanie
klientéw - cz.
1

Kampanie
internetowe i
pozyskiwanie
klientéw - cz.
2

Analityka
marketingowa
i pomiar
efektow

T=3-

Zréwnowazon
y marketing i
zielone
umiejetnosci
w $rodowisku
cyfrowym -
cz. 1

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Beata Smolak

Beata Smolak

Beata Smolak

Beata Smolak

Beata Smolak

Beata Smolak

Beata Smolak

Data realizacji
zajeé

11-01-2027

12-01-2027

12-01-2027

12-01-2027

12-01-2027

13-01-2027

13-01-2027

13-01-2027

13-01-2027

Godzina
rozpoczecia

13:45

09:00

10:00

12:45

13:45

09:00

10:30

12:45

13:45

Godzina
zakonczenia

15:15

10:00

12:45

13:45

15:15

10:30

12:45

13:45

15:15

Liczba godzin

01:30

01:00

02:45

01:00

01:30

01:30

02:15

01:00

01:30



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Zréwnowazon
y marketing i
zielone
umiejetnosci
w Srodowisku
cyfrowym -
cz.2

Zajecia Beata Smolak

Budowanie

przewagi

konkurencyjn Zajecia Beata Smolak
ej poprzez

marketing

cyfrowy

Podsumowani
e i planowanie
dziatan
marketingu
cyfrowego

Zajecia Beata Smolak

- Przerwa -

- Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zaje¢
w tym suma godzin walidaciji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji
zajeé

14-01-2027

14-01-2027

14-01-2027

14-01-2027

14-01-2027

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

12:15

13:15

14:15

Liczba godzin

25:00

20:00

01:00

04:00

28:00

Godzina
zakonczenia

10:00

12:15

13:15

14:15

15:15

Liczba godzin

01:00

02:15

01:00

01:00

01:00

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towardow 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 $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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

W tym koszt walidacji brutto

W tym koszt walidacji netto

W tym koszt certyfikowania brutto

W tym koszt certyfikowania netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Beata Smolak

Cena

5682,60 PLN

4 620,00 PLN

227,30 PLN

184,80 PLN

153,75 PLN

125,00 PLN

153,75 PLN

125,00 PLN

Liczba godzin

25:00

‘ ' Trenerka z wieloletnim doswiadczeniem w pracy z dorostymi,
specjalizujgca sie w rozwijaniu kompetenc;ji interpersonalnych,
komunikacyjnych oraz wspieraniu efektywnej pracy zespotowej i
proceséw edukacyjnych. Posiada tytut magistra inzyniera
informatyki (specjalnos$é: sieci komputerowe), uzyskany w 1998
roku na Politechnice Czestochowskiej. W ciggu ostatnich 24
miesiecy przeprowadzita ponad 280 godzin szkolen oraz przeszto



120 godzin doradztwa indywidualnego i zespotowego,
skierowanego do pracownikoéw, lideréw, treneréw i oséb
przygotowujacych sie do pracy w obszarze edukaciji dorostych.
Prowadzita liczne szkolenia rozwijajgce kompetencje
komunikacyjne, w tym z zakresu aktywnego stuchania, udzielania
konstruktywnej informacji zwrotnej, empatycznej komunikac;ji i
zarzadzania relacjami interpersonalnymi w srodowisku
zawodowym. W swojej pracy wykorzystuje m.in. metody
komunikacji asertywnej, model FUKO, narzedzia diagnozy styléw
komunikacyjnych oraz ¢wiczenia oparte na rzeczywistych
sytuacjach z pracy trenerskiej i edukacyjnej.

Jej podejscie oparte jest na zatozeniu, ze skuteczna komunikacja
trenerska to nie tylko przekaz wiedzy, ale przede wszystkim
budowanie relacji z uczestnikami, stwarzanie bezpiecznej
atmosfery do rozwoju i skuteczne przekazywanie informacji
zwrotnej wspierajgcej uczenie sie. Wiedze w tym zakresie
rozwijata m.in. na kursach: ,Trening Rozwoju Osobistego"
(Gabinet Psychologiczny Barbara Kropisz, 2021), ,Akademia
Coachingu" (2021), ,Ekspert Doradztwa Zawodowego"

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma niezbedne materiaty w postaci skryptu szkoleniowego (w formie pdf), notatnika oraz dtugopisu.

Podmiotu certyfikujgcy wyda dokument potwierdzajacy nadanie okreslonej kwalifikacji - certyfikat.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz uzyskania 80% punktéw z testu przyrostu wiedzy.

Informacje dodatkowe

Ujete godziny szkolenia sg godzinami zegarowymi. Dokument potwierdza, ze zostaty zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie
procesow ksztatcenia i szkolenia od walidacji. tzn. osoba prowadzaca ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw ustugi.
Trener przygotowuje walidacje: zaprojektowat efekty uczenia sie, kryteria weryfikacji przez okreslenie metod ich oceny po przygotowanie
zestawu pytan testowych. Trener rozda testy uczestnikom . Nie ingeruje w jakiejkolwiek formie w ocene wynikéw testu ani w proces jego
wypetniania. Osoba walidujgca zostaje zaangazowana dopiero na etapie oceny i weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw. Nie prowadzi
bezposrednio dziatan zwigzanych z tworzeniem i kompletowaniem dokumentacji walidacyjnej

Warunki techniczne

ustugi zostanie przeprowadzona za posrednictwem platformy ZOOM.
Warunki techniczne

 urzadzenie przeno$ne/mobilne lub stacjonarne (komputer/laptop/tablet) z kamerg, mikrofonem i gtosnikami;

e procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy) lub Core i5 Kaby Lake; min. 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub
wiecej);

¢ system operacyjny taki jak min. Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S;

¢ aktualne wersje przegladarki np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Brave, Safari, Microsoft Edge, Opera, Internet Explorer, Yandex;



¢ uczestnik dysponuje tagczem sieciowym spetniajgcym nastepujgce parametry:
¢ dostep do internetu o zalecanej szybkosci - minimalna predko$¢ pobierania 2 Mb/s, predko$é wysytania 512 kb/s;

Uczestnik dysponuje niezbednym oprogramowaniem umozliwiajgcym dostep do prezentowanych tresci i materiatow;
Program darmowy.
Link do programu: https://zoom.us/support/download

Link bedzie wystany uczestnikom drogg mailowg dwa dni przed rozpoczeciem ustugi. Waznos¢ linku obejmuje czas ustugi.

Kontakt

m E-mail jakub.majchrzak@k2csk.pl

Telefon (+48) 518 442 584

Jakub Majchrzak



