Mozliwo$¢ dofinansowania

P Produktywna praca y4 kligntem 6 800,00 PLN brutto
\(( S )} sprzedamcyr:n i poszukUJ.qcym 6 800,00 PLN netto
AR nieruchomosci - szkolenie 170,00 PLN  brutto/h
SPATIUM Numer ustugi 2025/03/06/43841/2604673 170,00 PLN netto/h
Spatium © Rzeszéw / stacjonama
Development Group ~ ® Ustuga szkoleniowa
Sp. zo.o. ® 40h
* % % kK 5 17.06.2025 do 04.07.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przedmiotowa ustuga szkoleniowa dedykowana jest
. wiascicielom/wspotwtascicielom i pracownikom na wszystkich stanowiskach
Grupa docelowa ustugi . o . o . .
w firmie z branzy nieruchomosci. Uczestnik nie musi posiadaé wiedzy w

zakresie niniejszego szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 16-06-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40

Znak Jako$ci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Produktywna praca z klientem sprzedajgcym i poszukujgcym nieruchomosci - szkolenie” przygotowuje do
samodzielnego rozwijania umiejetnosci w zakresie prowadzenia rozméw telefonicznych i spotkan zaréwno z osobami



sprzedajgcymi, jak i poszukujgcymi nieruchomosci, w celu zarzgdzania i maksymalizowania produktywnosci, planowania
i okreslania celéw, tworzenia wartosci ustug, budowania relacji oraz kontraktowania kolejnych krokéw z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Zarzadza wtasng produktywnoscia.

Umawia spotkania ze zbywcami
nieruchomosci.

Projektuje i optymalizuje skutecznosé
procesu spotkania ze zbywca
nieruchomosci w celu sprzedazy ustugi
posrednictwa.

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

- omawia czym jest produktywnos¢ i co
na nig wptywa

- rozréznia pojecia efektywnego i
wydajnego dziatania

- wymienia konsekwencje braku
efektywnosci lub wydajnosci w
dziataniu

- wymienia konsekwencje
maksymalizacji efektywnosci lub
wydajnosci w dziatania

- rownowazy dziatania dazace do
efektywnosci i wydajnosci podczas
umawiania spotkan ze zbywca
nieruchomosci

- wyznacza sobie cele ilosciowe oraz
rozwojowe w kontekscie telefonicznego
umawiania spotkan ze zbywcami
nieruchomosci

Test teoretyczny

- wymienia i omawia techniki
telefonowania efektywnego i wydajnego
- wymienia i zna najczesciej spotykane
sytuacje w rozmowie telefonicznej
- dobiera technike telefonowania do
sytuacji w rozmowie telefonicznej

. - R - Test teoretyczny
- uzywa techniki odpowiedzi na opér i
roztadowania emociji klienta
- stosuje wydajne jak i efektywne
techniki telefonowania
- umawia telefonicznie spotkanie ze

zbywca nieruchomosci

- omawia czym jest skutecznos¢
procesu i co na nig wptywa
- wymienia wartosci ustugi dla klienta
- diagnozuje skuteczno$¢ procesu
spotkania ze zbywca nieruchomosci
. . A Test teoretyczny
- projektuje kroki milowe procesu z
okresleniem celéw
- stosuje metodologie budowania
wartosci ustugi w projektowaniu

procesu



Efekty uczenia sie

Sprzedaje podczas spotkania ustuge
posrednictwa w sprzedazy
nieruchomosci.

Umawia spotkania i prezentacje z
poszukujacymi oraz zarzadza iloScia
tychze spotkan i prezentacji.

Finalizuje prace z klientami
poszukujacymi nieruchomosci i obniza
ryzyka niepowodzenia prezentacji
nieruchomosci.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- wymienia i omawia techniki
budowania relacji w tym wskazuje te
ktére budujg otwarto$¢é komunikac;ji

- wymienia i omawia techniki
budowania wartosci ustugi

- stosuje techniki budowania otwartosci
komunikacji

- rozpoczyna spotkania z uzyciem
intencji, wskazania programu spotkania,
diagnozowania sytuac;ji i bolagczek
klienta

- wyjasnia, jak wykorzysta¢ techniki
aktywnego stuchania

Test teoretyczny

- dobiera krok budowania wartosci do
sytuacji z klientem

- sprzedaje ustuge posrednictwa w
czasie spotkania ze zbywca
nieruchomosci

- podaje przyktady pytan i technik, ktére
pomagaja osiagnac¢ cele rozmowy
- omawia mozliwe do osiagniecia cele
podczas rozmowy telefonicznej z
poszukujacym nieruchomosci
- wybiera najbardziej produktywny cel
rozmowy w zaleznosci od sytuacji w
ktorej aktualnie sie znajduje
- monitoruje ilo$¢ obstugiwanych
klientéw poszukujacych
- przejmuje inicjatywe w rozmowie
telefonicznej w celu umoéwienia sie na

. . . Test teoretyczny
spotkanie, badz prezentacje
nieruchomosci
- diagnozuje decyzyjnos¢ i mozliwosci
zakupowe podczas rozmowy
telefonicznej
- kontaktuje z klientem sprzedajgcym
jak i poszukujacym zasady prezentac;ji
nieruchomosci
- prowadzi rozmowy z klientem
poszukujacymi z zastosowaniem
narzedzi przejmujacych kontrole w
rozmowie

- wymienia i omawia zagrozenia jakie

moga wystapi¢ podczas prezentacji

nieruchomosci,

- wyjasnia i kontaktuje zasady w

rozmowie z klientem przed prezentacja,

aby obnllzyc r.yzyko niepowodzenia Test teoretyczny
- omawia z klientem zaprezentowana
nieruchomos¢

- zadaje pytania w celu zbadania
decyzyjnosci

- kontraktuje kolejne kroki dziatan z
klientem poszukujgcym



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- wymienia wartosci ustugi dla klienta
- diagnozuje skuteczno$¢ procesu

Projektuje i optymalizuje skutecznosé spotkania ze zbywca nieruchomosci
p.rocesu spoflfanla z poszukulailcym . - proj’ektt.lje kroki’ milowe procesu z Test teoretyczny
nieruchomo$¢ w celu sprzedazy ustugi okresleniem celéw
posrednictwa. - stosuje metodologie budowania
wartosci ustugi w projektowaniu
procesu

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

¢ Produktywne rozmowy telefoniczne ze zbywcami nieruchomosci. Wprowadzenie: temat, cele, korzysci, program, kontakt.
¢ Case study — selekcjoner. Refleksja na forum.

e Czym jest produktywnos¢, wydajnosc¢ i efektywnos$¢é?

e Case study - Co zrobi¢, aby zwiekszy¢ produktywno$¢é? Przedstawienie wynikéw na forum.

¢ Gra szkoleniowa runda 1 — Trening telefonowania w celu maksymalizacji wydajnosci.

e Whnioski po rundzie 1

¢ Gra szkoleniowa runda 2 - Trening telefonowania w celu maksymalizacji efektywnosci.

e Whnioski po rundzie 2

e Rownowaga pomiedzy wydajnoscig, a efektywnoscia.

¢ Gra szkoleniowa runda 3 - Trening telefonowania w celu maksymalizacji produktywnosci.

e Whnioski po rundzie 3

e Praca w zespotach — Planowanie dziatan i okreslanie celéw ilosciowych oraz rozwojowych.

* Runda wnioskow

* Produktywne spotkanie ze zbywcami nieruchomosci. Wprowadzenie: temat, cele, korzysci, program, kontakt
e Zadanie doswiadczalne w grupach: Zbuduj wartos$é.

e Wartos$¢ ustugi, czyli zakup emocjonalno-racjonalny.

e Zadanie grupowe: Co moze by¢ wartoscia dla klienta sprzedajacego?



e Zadanie doswiadczalne grupowe: Rzut za 100 pkt.

e Czym jest skutecznos¢ procesu?

e Zadanie projektowe w grupach: Skuteczny proces spotkania.

e Odgrywanie rél: Trening przeprowadzenia elementéw spotkania.

e Gra szkoleniowa — mapa

e Wspotpraca, a perswazja.

e Odgrywanie rél: Trening umiejetnosci wspoéttworzenia rozwigzan z klientem.

¢ Runda wnioskdéw

¢ Produktywne rozmowy telefoniczne z poszukujgcymi. Wprowadzenie: temat, cele, korzysci, program, kontakt.
* Gra szkoleniowa: powrdt do przysztosci

e Whnioski z gry szkoleniowej

e Produktywnos¢, a cele rozmowy telefonicznej z poszukujgcymi nieruchomosci.

e Zadanie w grupach: Jakie moga by¢ cele rozmowy telefonicznej z poszukujagcym?
e Odgrywanie rol: Produktywne rozmowy telefoniczne z uwzglednieniem zmiany celu.
¢ Case study: Niezgodnie z planem.

¢ Kontaktowanie zasad w czasie prezentacji nieruchomosci.

¢ Odgrywanie rél: Kontraktowanie przed prezentacja.

¢ Analiza filmu: To ja sie¢ zastanowie.

¢ Badanie decyzyjnosci, mozliwosci zakupowych, badz finalizacji transakcji.

¢ Odgrywanie rél: Rozmowy po prezentacji

* Runda wnioskdéw

¢ Produktywne spotkanie z poszukujgcym nieruchomosci. Wprowadzenie: temat, cele, korzy$ci, program, kontakt
e Zadanie doswiadczalne: Spotkanie, a spotkania

* Whnioski z doswiadczenia.

¢ Jakie jest produktywne spotkanie z klientem poszukujagcym?

e Zadanie projektowe: Rozpoczecie spotkania i zbudowanie wartosci

e Omowienie wynikéw zadania

e Zadanie doswiadczalne: Preferencje, a potrzeby

e Jaka jest r6zna pomiedzy preferencjami, a potrzebami klienta oraz jak zbadac?

e Odgrywanie rél: Badanie preferenciji i potrzeb klienta poszukujacego.

e Odgrywanie rél: Spotkanie z klientem od A do Z

* Runda wnioskow

¢ Walidacja efektow uczenia

Szkolenie adresowane jest do wtascicielom/wspotwiascicielom i pracownikom na wszystkich stanowiskach w firmie z branzy nieruchomosci.
Szkolenie trwa 40 godzin dydaktycznych. Przerwy wliczajg sie do czasu trwania ustugi. Maksymalna ilo$¢ os6b w grupie wynosi 20. Realizacja
zadan i éwiczen bedzie przeprowadzona w taki sposdéb, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu
mozliwosci uczestnikdw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak réwniez w podziale na grupy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 35



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Produktywne

rozmowy

telefoniczne ze

zbywcami

nieruchomosci.
Wprowadzenie: Michat
temat, cele, Smigielski-
korzysci, Ludwa
program,

kontakt. Case

study -

selekcjoner.

Refleksja na

forum.

Czym jest
produktywnosgé,

wydajnos¢ i

efektywnosé?

Case study - Co Michat
zrobié, aby Smigielski-
zwigkszy¢ Ludwa
produktywnos$¢é?
Przedstawienie

wynikéw na

forum.

Michat
Przerwa Smigielski-
Ludwa

@ o

szkoleniowa

runda 1 — Trening

telefonowania w Michat
celu Smigielski-
maksymalizacji Ludwa
wydajnosci.

Whnioski po

rundzie 1

Michat
Przerwa Smigielski-
Ludwa

Data realizacji
zajeé

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

11:15

13:15

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

11:15

13:15

14:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

02:00

00:45



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

@@

szkoleniowa

runda 2 — Trening
telefonowania w

celu

maksymalizacji Michat
efektywnosci. Smigielski-
Whnioski po Ludwa
rundzie 2

Réwnowaga

pomiedzy

wydajnoscia, a
efektywnoscia.

Michat
Przerwa Smigielski-
Ludwa

@@ e

szkoleniowa

runda 3 — Trening

telefonowania w Michat
celu Smigielski-
maksymalizacji Ludwa
produktywnosci.

Whioski po

rundzie 3

Praca w

zespotach -
Planowanie
dziatan i
okreslanie celéw
ilosciowych oraz
rozwojowych.

Michat
Smigielski-
Ludwa

Runda wnioskéw

Produktywne

spotkanie ze

zbywcami

nieruchomosci.
Wprowadzenie: Michat
temat, cele, Smigielski-
korzysci, Ludwa
program, kontakt

Zadanie

doswiadczalne w

grupach: Zbuduj

wartosé.

Data realizacji

zajeé

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

18-06-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:15

15:30

16:00

09:00

Godzina
zakonczenia

15:15

15:30

16:00

16:30

10:00

Liczba godzin

01:15

00:15

00:30

00:30

01:00



Przedmiot / temat

zajec

Warto$é

ustugi, czyli
zakup
emocjonalno-
racjonalny.
Zadanie
grupowe: Co
moze byé
wartoscia dla
klienta
sprzedajacego?

Przerwa

Zadanie

doswiadczalne

grupowe: Rzut za

100 pkt. Czym

jest skutecznosé

procesu?

[P¥%5) Zadanie
projektowe w
grupach:
Skuteczny
proces
spotkania.
Odgrywanie rol:
Trening

przeprowadzenia

elementow
spotkania.

Przerwa

@3 o

szkoleniowa -
mapa
Wspétpraca, a
perswazja.

Przerwa

Prowadzacy

Michat
Smigielski-
Ludwa

Michat
Smigielski-
Ludwa

Michat
Smigielski-
Ludwa

Michat
Smigielski-
Ludwa

Michat
Smigielski-
Ludwa

Michat
Smigielski-
Ludwa

Michat
Smigielski-
Ludwa

Data realizacji
zajeé

18-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:00

11:15

12:30

13:15

14:00

15:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

12:30

13:15

14:00

15:15

15:30

Liczba godzin

01:00

00:15

01:15

00:45

00:45

01:15

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Odgrywanie rol:
Trening
umiejetnosci
wspéttworzenia
rozwigzan z
klientem. Runda
wnioskéw

Produktywne
rozmowy
telefoniczne z
poszukujacymi.
Wprowadzenie:
temat, cele,
korzysci,
program,
kontakt.

@ o

szkoleniowa:
powrét do
przysztosci
Whioski z gry
szkoleniowej

Przerwa

Produktywnos¢,
a cele rozmowy
telefonicznej z
poszukujacymi
nieruchomosci.
Zadanie w
grupach: Jakie
moga by¢ cele
rozmowy
telefonicznej z
poszukujacym?

VPR Przerwa

Prowadzacy

Michat
Smigielski-
Ludwa

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Data realizacji
zajeé

18-06-2025

03-07-2025

03-07-2025

03-07-2025

03-07-2025

03-07-2025

Godzina
rozpoczecia

15:30

09:00

10:00

11:00

11:15

13:15

Godzina
zakonczenia

16:30

10:00

11:00

11:15

13:15

14:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:15

02:00

00:45



Przedmiot / temat

zajec

Odgrywanie rol:
Produktywne
rozm.tel. z uwzgl.
zmiany celu.
Case study:
Niezgodnie z
planem.
Kontaktowanie
zasad w czasie
prezentaciji
nieruchomosci.
Odgrywanie rol:
Kontraktowanie
przed
prezentacja.

Przerwa

Analiza

filmu: To ja sie
zastanowie.
Badanie
decyzyjnosci,
mozliwosci
zakupowych,
badz finalizacji
transakgiji.
Odgrywanie rol:
Rozmowy po
prezentaciji
Runda wnioskéw

Produktywne
spotkanie z
poszukujacym
nieruchomosci.
Wprowadzenie:
temat, cele,
korzysci,
program, kontakt

Zadanie

doswiadczalne:
Spotkanie, a
spotkania
Whioski z
doswiadczenia.

Przerwa

Prowadzacy

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Karolina Kieszek

Data realizacji
zajeé

03-07-2025

03-07-2025

03-07-2025

04-07-2025

04-07-2025

04-07-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:15

15:30

09:00

10:00

11:00

Godzina
zakonczenia

15:15

15:30

16:30

10:00

11:00

11:15

Liczba godzin

01:15

00:15

01:00

01:00

01:00

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Jakie jest

produktywne
spotkanie z
klientem
poszukujacym?
Zadanie
projektowe:
Rozpoczecie
spotkania i
zbudowanie
wartosci.
Omoéwienie
wynikéw zadania

Przerwa

Zadanie

doswiadczalne:
Preferencje, a
potrzeby Jaka
jestrézna
pomiedzy
preferencjami, a
potrzebami
klienta oraz jak
zbadaé?

Przerwa

Odgrywanie rél:
Badanie
preferencji i
potrzeb klienta
poszukujacego.
Odgrywanie rél:
Spotkanie z
klientem od A do
Z. Runda
wnioskow

R Walidacja
efektéw uczenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy Da.ta,realizacji Godzina ‘

zajec rozpoczecia
Karolina Kieszek 04-07-2025 11:15
Karolina Kieszek 04-07-2025 13:15
Karolina Kieszek 04-07-2025 14:00
Karolina Kieszek 04-07-2025 15:15
Karolina Kieszek 04-07-2025 15:30

04-07-2025 16:15

Cena

Godzina
zakonczenia

13:15

14:00

15:15

15:30

16:15

16:30

Liczba godzin

02:00

00:45

01:15

00:15

00:45

00:15



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 800,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 170,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 170,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
)

122

Michat Smigielski-Ludwa

Certyfikowany trener biznesu, absolwent zarzgdzania oraz MBA dla MSP w Europejskiej Wyzszej
Szkole Biznesu w Poznaniu, wspotwiasciciel marki View two — szkolenia & praktyka, z 7-letnim
doswiadczeniem w doradztwie dotyczacym zakupu i sprzedazy nieruchomosci jako posrednik. W
branzy od 2011 roku, obecnie trener, Swiadczacy ustugi rozwojowe dla wtascicieli, managerdéw i
doradcéw. Specjalizuje sie w szkoleniach z komunikacji interpersonalnej oraz projektowaniu
proceséw sprzedazy i wdrozenia nowych pracownikéw. Prowadzi szkolenia z umiejetnosci
sprzedazy, doradztwa, kompetencji menadzerskich oraz budowania relacji. 0d 2013 roku przeszkolit
kilkuset posrednikow, ktorzy osiggajg ponadprzecietne wyniki lub prowadzg wtasne biura. Ma na
koncie ponad 7 000 godzin na sali szkoleniowej. Zajmuje sie rowniez projektowaniem i wdrazaniem
proceséw, m.in. dla nowych doradcéw ds. nieruchomosci. Czesto audytuje firmy pod kagtem
komunikacji w relacji menadzer-pracownik oraz standardéw sprzedazy. Pasjonuje sie zwiekszaniem
wydajnosci i efektywnosci firm, tworzac procesy sprzedazy, obstugi klienta, $ciezki awansu,
wdrozenia i adaptacji nowych pracownikéw oraz cykle rozwojowe. Wyrézniony na IX Gali Polish
National Sales Awards w kategorii Trener Sprzedazy. Posiada certyfikat PRINCE2. Posiada
doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat od dnia rozpoczecia szkolenia w zakresie
niniejszego szkolenia. Email: michal.smigielski@viewtwo.pl
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Karolina Kieszek

Certyfikowana trenerka biznesu, wspotwtascicielka marki View two — szkolenia & praktyka
specjalizujgcej sie w rozwoju kompetencji w branzy nieruchomosci. Wtascicielka biura
nieruchomosci z ponad 11 letnim doswiadczeniem w obstudze klienta na polskim rynku
nieruchomosci. Praktyk wspotpracy opartej na umowach ekskluzywnych i wynagrodzeniu za
osiggniete efekty na poziomie 5-10% wartosci nieruchomosci. Certyfikowany trener biznesu
specjalizujgcy sie w budowaniu relacji biznesowych oraz komunikacji interpersonalnej. Trener
nieruchomosci rozwijajacy umiejetnosci doradcéw w obszarach budowania bazy ofert, zimnych
telefonow, sprzedazy nieruchomosci z klauzulg wytgcznosci, obstugi klienta kupujgcego, negocjac;ji,
sprzedazy gruntéw. Manager nastawiony na osigganie celdw organizacji poprzez podnoszenie
kompetencji doradcéw, wzmacnianie zasobdw intrapsychicznych, dialog motywacyjny, otwartosé
komunikacji oraz staty shadowing. Ponad 300 sprzedanych nieruchomosci mieszkalnych i
gruntowych w catej Polsce. Na sali szkoleniowej od 4 lat zaufali jej juz miedzy innymi
Stowarzyszenia Posrednikow w Obrocie Nieruchomosciami. Wyrézniona tytutem "Ludzie sukcesu" w
plebiscycie redakcji Tut6dz w 2021 roku. Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej



niz 5 lat od dnia rozpoczecia szkolenia w zakresie niniejszego szkolenia. Email:
karolina.kieszek@viewtwo.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnikom zostang przekazane materiaty dydaktyczne przygotowane przez trenera.

Informacje dodatkowe

¢ Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.

e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zajec.

¢ 1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktycznych.

¢ Szkolenie trwa 40 godzin dydaktycznych.

» Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie/nagrywanie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w
celu utrwalenia efektéw uczenia sie.

e Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku
od towaroéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).

¢ Organizator zapewnia dostepnos$¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawg z
dnia 19 lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami
dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021-2027".

Adres

ul. Podpromie 12
35-051 Rzeszéw

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

o Ewa Wasowicz
ﬁ E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350



