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Unico Biznes: Praktyk
Neurolingwistycznego Programowania
(NLP) - skuteczna komunikacja,
negocjacje i zarzadzanie zespotem.
Profesjonalne szkolenie dla lideréw i
menedzeréw z Renatg Rybacka.

Numer ustugi 2025/03/20/160223/2638724

© Torun / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

®© 54h

59 10.05.2025 do 25.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikator projektu

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Kierunek - Rozwdj

Szkolenie jest skierowane do:

o liderdw,
* menedzeréw,
e przedsiebiorcéw,

¢ specjalistéw ds. obstugi klienta
e 0s6b, ktore chcg doskonali¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne,
negocjacyjne i przywodcze.

wsparcie dla os6b indywidualnych

6 400,00 PLN
6 400,00 PLN
118,52 PLN

118,52 PLN

Program jest skierowany do oséb zarzadzajgcych zespotami,

brutto
netto
brutto/h

netto/h

odpowiedzialnych za budowanie relacji biznesowych oraz podejmowanie

kluczowych decyzji w organizaciji.

Szkolenie bedzie szczegdlnie wartosciowe dla oséb, ktdre chea
efektywnie wykorzystywac techniki NLP w codziennej pracy, zwiekszaé

swojg perswazyjnos¢ oraz skutecznie zarzadzaé relacjami zawodowymi.

Ustuga adresowana réwniez do uczestnikéw projektu ,Kierunek —

Rozwdj”.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 09-05-2025



Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 54

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikow do samodzielnego wykorzystania technik NLP w komunikacji zawodowej,
negocjacjach oraz zarzadzaniu zespotem. Ustuga prowadzi do efektywnego budowania autorytetu i wiarygodnosci
lidera, wzmacniania relacji biznesowych oraz stosowania perswazyjnych metod komunikacji. Szkolenie umozliwia
zastosowanie NLP w procesie zarzgdzania zmiang, delegowania zadan i motywowania zespotu, rozwijanie umiejetnosci
negocjacyjnych i rozwigzywania konfliktéw w srodowisku zawodowym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

wyjasnia kluczowe zatozenia NLP i ich .
R K . Wywiad ustrukturyzowany
zastosowanie w biznesie,

Postuguje sie technikami wymienia techniki NLP do wzmacniania
neurolingwistycznego programowania relacji zawodowych,
(NLP) w komunikacji zawodowej.

Wywiad ustrukturyzowany

charakteryzuje mechanizmy dziatania
umystu w konteks$cie podejmowania Wywiad ustrukturyzowany
decyzji,



Efekty uczenia sie

Postuguje sie wiedzg na temat jezyka
perswazji w negocjacjach i rozmowach
biznesowych podczas symulaciji.

Postuguje sie wiedzg na temat
zarzadzania zespotem przy
wykorzystaniu skutecznej komunikaciji i
narzedzi NLP.

Kryteria weryfikacji

buduje przekonujace argumenty i
prowadzi skuteczne negocjacje,

dobiera odpowiednie struktury jezykowe
do rozméw handlowych,

redukuje opor rozmoéwcy i zwieksza
efektywno$¢é komunikacji,

stosuje techniki komunikacyjne w
negocjacjach.

charakteryzuje wykorzystanie NLP do

budowania autorytetu i wptywu,

wymienia style komunikacji skierowane
do réznych osobowosci w zespole,

charakteryzuje strategie motywacyjne i
angazujgce pracownikow,

rozwiagzuje konflikty za pomoca technik
deeskalacji i negocjacji.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany



Efekty uczenia sie

Stosuje techniki NLP w zarzadzaniu
zmiang i delegowaniu zadan podczas
symulaciji.

Wykorzystuje zaawansowane techniki
komunikacyjne i negocjacyjne w
relacjach biznesowych podczas
symulacji.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

skutecznie komunikuje zmiany i
redukuje opor zespotu,

wykorzystuje strategie NLP do
przekonywania i angazowania
pracownikoéw,

zarzadza emocjami zespotu w
sytuacjach kryzysowych,

deleguje zadania i egzekwuje wyniki w
sposob motywujacy.

stosuje model Miltona i subtelne
struktury jezykowe w perswazji,

analizuje i interpretuje sygnaty
niewerbalne w negocjacjach,

buduje warto$¢é w procesie negocjac;ji i
tworzy przewage konkurencyjna,

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

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

Tak, zaswiadczenie potwierdzajgce 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, zaswiadczenie 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 walidacji?

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

Program

Szkolenie prowadzi do rozwoju umiejetnosci komunikacyjnych, negocjacyjnych i przywédczych z wykorzystaniem technik
Neurolingwistycznego Programowania. Program zostat zaprojektowany z mysla o liderach, menedzerach oraz specjalistach zajmujacych
sie zarzadzaniem zespotem, sprzedazg i obstuga klienta.

Podczas szesciu dni szkoleniowych uczestnicy zdobywajg praktyczne kompetencje zawodowe w zakresie stosowania
Neurolingwistycznego Programowania w budowaniu autorytetu, wzmacnianiu relacji biznesowych, skutecznym przekonywaniu i
rozwigzywaniu konfliktéw. Warsztaty obejmujg takze zaawansowane strategie negocjacyjne, techniki perswazji oraz metody zarzadzania
zmiang i delegowania zadan.

Kazdy dzien szkoleniowy skupia sie na innym aspekcie wykorzystania Neurolingwistycznego Programowania w srodowisku zawodowym,
od podstawowych technik komunikacyjnych, przez perswazje i negocjacje, az po skuteczne zarzadzanie zespotem oraz budowanie kultury
organizacyjnej opartej na wspétpracy.

Uczestnicy biorg udziat w praktycznych éwiczeniach, analizujg rzeczywiste przypadki biznesowe oraz doskonalg swoje umiejetnosci w
warunkach symulowanych.

Ramowy program ustugi
Dzien 1: Podstawy NLP w kontekscie zawodowym
Modut 1: Wprowadzenie do NLP w biznesie

e Zastosowanie neurolingwistycznego programowania w skutecznej komunikacji zawodowej
¢ Kluczowe zatozenia NLP i ich wptyw na interakcje biznesowe
e Wykorzystanie technik NLP do wzmacniania relacji zawodowych

Modut 2: Mechanizmy dziatania umystu w biznesie

¢ Rola $wiadomosci i pod$wiadomosci w procesie decyzyjnym
« |dentyfikowanie i przetamywanie ograniczajacych schematéw myslenia
e Zastosowanie narzedzi komunikacyjnych NLP w zarzadzaniu relacjami

Modut 3: Budowanie autorytetu i wiarygodnosci

e Techniki wzmacniania pozycji lidera w organizacji
e Kreowanie zaufania i profesjonalnego wizerunku
e Skuteczna komunikacja w budowaniu dtugoterminowych relacji biznesowych

Weryfikacja postepéw w uczeniu sie oraz uwagi trenera
Dzien 2: Negocjacje i komunikacja z klientem
Modut 4: Jezyk perswazji w rozmowach biznesowych

e Budowanie przekonujgcych argumentow i prowadzenie skutecznych negocjaciji
¢ Wptywanie na sposéb myslenia rozméwcy za pomocg odpowiednich struktur jezykowych
¢ Redukowanie oporu i zwiekszanie efektywnosci rozméw handlowych

Modut 5: Techniki komunikacyjne w negocjacjach duzych kontraktéw



e Struktura skutecznej rozmowy negocjacyjnej w kontaktach B2B
e Kreowanie przewagi poprzez precyzyjne dopasowanie komunikatu do rozmoéwcy
e Zarzadzanie emocjami i utrzymywanie profesjonalnej postawy w trudnych sytuacjach

Modut 6: Obstuga klienta i przezwyciezanie obiekcji

¢ Skuteczne techniki przekonywania i neutralizowania watpliwosci klientéw
¢ Rozwijanie relacji biznesowych opartych na wzajemnym zaufaniu
e Zarzadzanie trudnymi sytuacjami w kontaktach z klientami

Weryfikacja postepéw w uczeniu sie oraz uwagi trenera
Dzien 3: Komunikacja i zarzadzanie zespotem
Modut 7: Kreowanie autorytetu i skutecznego przywédztwa

¢ Strategie komunikacyjne lidera wspierajgce skuteczne zarzgdzanie zespotem
e Wykorzystywanie narzedzi NLP do budowania wptywu i autorytetu
¢ Adaptacja stylu komunikacji do réznych osobowos$ci w zespole

Modut 8: Motywowanie i angazowanie zespotu

e Strategie skutecznej komunikacji wspierajagce zaangazowanie pracownikéw
e Budowanie poczucia odpowiedzialnosci i wzmacnianie wewnetrznej motywacji
e Tworzenie inspirujgcego srodowiska pracy

Modut 9: Rozwigzywanie konfliktéw i zarzadzanie trudnymi sytuacjami

e Skuteczna komunikacja w sytuacjach konfliktowych
¢ Techniki deeskalacji napie¢ i budowania kompromiséw
e Kreowanie kultury organizacyjnej opartej na wspotpracy i otwartosci

Weryfikacja postepéw w uczeniu sie oraz uwagi trenera
Dzien 4: Zarzadzanie zmiang i delegowanie zadan
Modut 10: Komunikacja w zarzadzaniu zmiang

e Strategie przekonywania zespotu do akceptacji zmian
¢ Redukowanie oporu i skuteczna adaptacja pracownikéw do nowych wyzwan
¢ Budowanie zaangazowania poprzez jasny i konsekwentny przekaz

Modut 11: Zarzadzanie sytuacjami kryzysowymi w organizacji

e Techniki skutecznej komunikacji w obliczu trudnych decyzji
e Utrzymywanie spéjnosci i autorytetu w warunkach niepewnosci
e Szybkie podejmowanie decyzji i zarzgdzanie emocjami zespotu

Modut 12: Delegowanie zadan i egzekwowanie wynikow

e Skuteczna komunikacja w procesie delegowania obowigzkéw
¢ Monitorowanie i egzekwowanie realizacji celow w sposéb motywujacy
¢ Budowanie odpowiedzialnosci zespotowej

Weryfikacja postepéw w uczeniu sie oraz uwagi trenera
Dzien 5: Zaawansowane techniki komunikacyjne i negocjacyjne
Modut 13: Strategie negocjacyjne w relacjach biznesowych

¢ Modelowanie skutecznych strategii negocjacyjnych
e Kreowanie wartos$ci w procesie negocjacji i budowanie przewagi konkurencyjnej
e Skuteczna interpretacja sygnatéw niewerbalnych w negocjacjach

Modut 14: Wartosci i kultura organizacyjna

e Ksztattowanie kultury organizacyjnej poprzez $wiadoma komunikacje
¢ Wykorzystywanie wartosci organizacyjnych do budowania spdjnego zespotu



e Komunikacja wizji i misji firmy w sposéb angazujacy
Modut 15: Komunikacja wptywajaca na percepcje i podejmowanie decyzji

* Model Miltona i zastosowanie subtelnych struktur jezykowych
¢ Wzmacnianie wptywu poprzez precyzyjne dopasowanie komunikatu do rozméwcy
¢ Wykorzystanie perswazji w dtugofalowej strategii budowania autorytetu

Weryfikacja postepéw w uczeniu sie oraz uwagi trenera
Dzien 6: Praktyczne wdrozenie NLP w biznesie
Modut 16: Komunikacja w codziennym zarzadzaniu i negocjacjach

» Wdrazanie skutecznych technik komunikacyjnych w codziennych interakcjach
¢ Podejmowanie decyzji pod presjg czasu i zarzgdzanie sytuacjami stresowymi
¢ Budowanie precyzyjnych komunikatéw wzmacniajgcych skutecznos¢ dziatan

Modut 17: Warsztaty praktyczne i symulacje negocjacji

e Praktyczne zastosowanie technik negocjacyjnych w rzeczywistych scenariuszach
¢ Modelowanie skutecznych strategii komunikacyjnych
e Studium przypadkéw dotyczacych negocjaciji i zarzadzania zespotem

Modut 18: Sesja Q&A - analiza wyzwan zawodowych uczestnikéw

Walidacja efektow uczenia sie

e Szkolenie prowadzone jest w grupach od 2 do 10 oséb

e Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.

e Warunkiem koniecznym do osiagniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
e Ustuga realizowana jest w 54 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

e Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: lista obecnosci.

e Przerwy obiadowe nie wliczaja sie do godzin ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 31

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L . . 3 . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Dzien 1.

Modut 0: Pretest Renata Rybacka 10-05-2025 09:00 09:15 00:15
(teoria)

Dzien 1.

Modut 1:

Wprowadzenie Renata Rybacka 10-05-2025 09:15 12:00 02:45
do NLP w

biznesie (teoria)

Dzien 1.

Renata Rybacka 10-05-2025 12:00 12:50 00:50
Przerwa



Przedmiot / temat
zajec

Dzien 1.

Modut 2:
Mechanizmy
dziatania umystu
w biznesie
(teoria)

Dzien 1.

Modut 3:
Budowanie
autorytetu i
wiarygodnosci
(praktyka)

Dzien 1.

Weryfikacja
postepéw w
uczeniu sie oraz
uwagi trenera
(teoria)

Dzien 2.
Modut 4: Jezyk
perswazji w
rozmowach
biznesowych
(praktyka)

Dzien 2.

Przerwa

FEED Dzien 2.
Modut 5:
Techniki
komunikacyjne w
negocjacjach
duzych
kontraktéw
(teoria)

Dzieri 2.

Modut 6:
Obstuga klienta i
przezwyciezanie
obiekgc;ji
(praktyka)

Dzien 2.

Weryfikacja
postepéw w
uczeniu sie oraz
uwagi trenera

Prowadzacy

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Data realizacji
zajeé

10-05-2025

10-05-2025

10-05-2025

11-05-2025

11-05-2025

11-05-2025

11-05-2025

11-05-2025

Godzina
rozpoczecia

12:50

14:00

16:45

09:00

12:00

12:50

14:00

16:45

Godzina
zakonczenia

14:00

16:45

17:00

12:00

12:50

14:00

16:45

17:00

Liczba godzin

01:10

02:45

00:15

03:00

00:50

01:10

02:45

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Dzien 3.

Modut 7:
Kreowanie
autorytetu i
skutecznego
przywodztwa
(teoria)

Dzien 3.

Przerwa

Dzier 3.

Modut 8:
Motywowanie i
angazowanie
zespotu (teoria)

Dzien 3.

Modut 9:
Rozwigzywanie
konfliktow i
zarzadzanie
trudnymi
sytuacjami
(praktyka)

Dzie 3.

Weryfikacja
postepow w
uczeniu sie oraz
uwagi trenera
(teoria)

Dzien 4.

Modut 10:
Komunikacja w
zarzadzaniu
zmiang (teoria)

Dzief 4.

Przerwa

Dzier 4.

Modut 11:
Zarzadzanie
sytuacjami
kryzysowymi w
organizacji
(teoria)

Prowadzacy

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Data realizacji

zajeé

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

18-05-2025

18-05-2025

18-05-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

12:50

14:00

16:30

09:00

12:00

12:50

Godzina
zakonczenia

12:00

12:50

14:00

16:30

16:45

12:00

12:50

14:00

Liczba godzin

03:00

00:50

01:10

02:30

00:15

03:00

00:50

01:10



Przedmiot / temat

zajec

Dzien 4.

Modut 12:
Delegowanie
zadan i
egzekwowanie
wynikow
(praktyka)

Dzien 4.
Weryfikacja
postepow w
uczeniu sie oraz
uwagi trenera
(teoria)

Dzien 5.

Modut 13:
Strategie
negocjacyjne w
relacjach
biznesowych
(teoria)

PX¥EA Dzien 5.
Przerwa

Dzien 5.

Modut 14:
Wartosci i kultura
organizacyjna
(teoria)

Dzien 5.
Modut 15:

Komunikacja
wptywajaca na
percepcje i
podejmowanie
decyzji (teoria)

Dzieri 5.

Weryfikacja
postepow w
uczeniu sie oraz
uwagi trenera
(teoria)

Dzien 6.

Modut 16:
Komunikacja w
codziennym
zarzadzaniu i
negocjacjach
(praktyka)

Prowadzacy

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Renata Rybacka

Data realizacji
zajeé

18-05-2025

18-05-2025

24-05-2025

24-05-2025

24-05-2025

24-05-2025

24-05-2025

25-05-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

16:00

09:00

12:00

12:50

14:00

16:00

09:00

Godzina
zakonczenia

16:00

16:15

12:00

12:50

14:00

16:00

16:15

12:00

Liczba godzin

02:00

00:15

03:00

00:50

01:10

02:00

00:15

03:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Dzien 6.

Renata Rybacka
Przerwa y

Dzien 6.

Modut 17:

Warsztaty
. Renata Rybacka
praktyczne i

symulacje
(praktyka)

Dzieri 6.

Modut 18: Sesja

Q&A - analiza

wyzwan Renata Rybacka
zawodowych

uczestnikow

(teoria)

Dzien 6.

Walidacja
efektéw uczenia
sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Renata Rybacka

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
25-05-2025 12:00
25-05-2025 12:50
25-05-2025 15:00
25-05-2025 16:00

Cena

6 400,00 PLN

6 400,00 PLN

118,52 PLN

118,52 PLN

Godzina
zakonczenia

12:50

15:00

16:00

16:15

Liczba godzin

00:50

02:10

01:00

00:15



Dr Renata Rybacka — doktor nauk spotecznych w specjalizacji nauk o bezpieczenstwie, wyktadowca
Uczelni tukaszewski w Warszawie, gdzie prowadzi zajecia na studiach magisterskich,
podyplomowych, MBA, DBA oraz kursach Mediator Sagdowy. Cztonkini Rady Spoteczno-
Gospodarczej przy Uczelni tukaszewski. Absolwentka studiow pedagogicznych,
psychotraumatologii, psychologii i filozofii, przywédztwa i coachingu oraz licznych kursow.

Autorka kilkunastu artykutéw naukowych i psychologicznych oraz ksigzek. Zatozycielka firmy
SZTUKA KOMUNIKACJI, ktéra oferuje szkolenia z komunikacji w oparciu nie tylko o wiedze
teoretyczng, ale takze praktyczne doswiadczenie w pracy w biznesie. Dzieki temu uczestnicy majg
mozliwos¢ zdobycia wiedzy i umiejetnosci, ktére beda dla nich przydatne w codziennej pracy.
Dyrektor Centrum Edukacji Nowych Technologii (CENT), organizujgcego konferencje naukowe i
promujgcego bezpieczenstwo w Swiecie nowych technologii.

Certyfikowany Coach ACC, Trener Neurolingwistycznego Programowania, Mediator Sgdowy i Mentor,
specjalizuje sie w budowaniu skutecznych relacji i rozwoju osobistym. W ciggu ostatnich 5 lat
przeprowadzita liczne szkolenia z metody Neurolingwistycznego Programowania, w tym ponad 3000
godzin szkoleniowych w 2024 roku. Laureatka nagrdd, m.in. Business Woman & life 2024, Medal
Przedsiebiorczosci 2024 oraz wyréznien ,Jestem kobietg i siegam po wiecej” oraz SUPER WOMAN
2024.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje skrypt szkoleniowy przygotowany przez Unico Sp. z 0.0.

Informacje dodatkowe

Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek — Rozwdj

Mozliwosé dostosowania terminu: Rafat Lisser, tel. (+48) 724 787 771

Jezeli ztozytes wniosek u Operatora, ale nie zapisates sie na ustuge, skontaktuj sie z nami w celu rezerwacji.

Unico Sp. z 0.0. zapewnia sale szkoleniowa z osobnymi stanowiskami dla kazdego Uczestnika. Sale sg dostosowane do wymogoéw
sanitarno-epidemiologicznych oraz wymogéw BHP. Kazde szkolenie w Unico jest ubezpieczone.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem Ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztow szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktdrego stosowane jest zwolnienie od podatku (stawka VAT zw.): Zwolnienie z podatku VAT na podstawie §3 ust.1

pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towardw i ustug oraz warunkow
stosowania tych zwolnieri (Dz.U. z 2015, poz.73

Adres

ul. Konrada Grasera 4E/23

87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Klimatyzacja



o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724787 771

Rafat Lisser



