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Projekt

Brak ocen dla tego dostawcy

Szkolenie dla agentéw nieruchomosci. Al
w branzy nieruchomosci- automatyzacja
pracy agenta, rozwoj kompetencji w
zakresie wykorzystania narzedzi sztucznej
inteligencji. Zielone kompetencje-
digitalizacja proceséw, ograniczenie
zuzycia papieru.

Numer ustugi 2026/01/21/198162/3272962

© Warszawa

& Ustuga szkoleniowa

[f stacjonarna

{8 Zajecia grupowe

® 16:00h

5 20.07.2026 do 21.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Marketing

licencjonowani agenci nieruchomosci

agenci pracujacy w biurach posrednictwa

agenci niezalezni / freelancerzy

posrednicy w obrocie nieruchomosciami

doradcy ds. zakupu i sprzedazy nieruchomosci

Grupa docelowa ustugi

4 320,00 PLN brutto
4 320,00 PLN netto
270,00 PLN brutto/h
270,00 PLN netto/h

doradcy inwestycyjni w sektorze nieruchomosci (mieszkania, domy,

grunty, lokale komercyjne)

specjalisci ds. social media w sektorze real estate

osoby odpowiedzialne za kampanie reklamowe i generowanie leadéw

pracownicy zajmujacy sie e-marketingiem i komunikacjg online

Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikéw 20
Data zakonczenia rekrutacji 15-07-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnika do samodzielnego wykorzystywania narzedzi sztucznej inteligencji, nowoczesnych

16

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

technik sprzedazy oraz rozwigzan cyfrowych w pracy, w branzy nieruchomosci, w szczegélnosci do tworzenia

skutecznych promptdéw, przygotowywania tresci marketingowych i sprzedazowych, usprawniania obstugi klienta oraz

digitalizacji proceséw w celu ograniczenia zuzycia papieru.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik tworzy tresci marketingowe
dotyczace nieruchomosci z
wykorzystaniem narzedzi sztucznej
inteligencji

Uczestnik formutuje prompty do
narzedzi ChatGPT oraz Copilot
wspierajace realizacje zadan
marketingowych, sprzedazowych i
organizacyjnych w branzy
nieruchomosci

Kryteria weryfikacji

uczestnik dobiera narzedzie Al do
rodzaju przygotowywanej tresci
marketingowej

uczestnik formutuje prompt
ukierunkowany na przygotowanie tresci
dotyczacej nieruchomosci

uczestnik dostosowuje wygenerowang
tres$¢ do grupy docelowej i celu
komunikacji marketingowej

uczestnik okresla cel promptu oraz
oczekiwany rezultat pracy narzedzia Al

uczestnik dobiera zakres informacji
niezbednych do przygotowania
skutecznego promptu

uczestnik formutuje prompt z
uwzglednieniem kontekstu, roli,
zadania, odbiorcy i oczekiwanego
formatu odpowiedzi

Metoda walidaciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
sztucznej inteligencji do obrdbki zdjeé i
przygotowywania wizualizacji
nieruchomosci

Uczestnik przeprowadza analize
lokalizaciji i rynku nieruchomosci z
wykorzystaniem narzedzi sztucznej
inteligenciji

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
sztucznej inteligencji do obstugi klienta
oraz automatyzacji pracy agenta
nieruchomosci

Kryteria weryfikacji

uczestnik dobiera narzedzie Al do
rodzaju zdjecia lub wizualizaciji
nieruchomosci

uczestnik okresla cel obrébki zdjecia
lub przygotowania wizualizaciji

uczestnik przygotowuje wizualizacje
nieruchomosci odpowiadajaca celowi
prezentaciji oferty

potrafi samodzielnie analizowa¢ dane o
otoczeniu, infrastrukturze, trendach
cenowych,

uczestnik okresla cel analizy lokalizacji
i rynku nieruchomosci

uczestnik formutuje
zapytania/polecenia do narzedzia Al
dotyczace lokalizacji, otoczenia, grupy
docelowej i potencjatu rynkowego
nieruchomosci

uczestnik identyfikuje czynniki
wptlywajace na wartos¢ i potencjat
sprzedazowy nieruchomosci

uczestnik dobiera narzedzia Al do
wybranych dziatai zwigzanych z
obstuga klienta i organizacjg pracy

uczestnik formutuje polecenia do Al
wspierajgce przygotowanie odpowiedzi
dla klienta, wiadomosci e-mail

uczestnik opracowuje przyktadowy
schemat komunikac;ji z klientem z
wykorzystaniem narzedzi Al

uczestnik stosuje zasady bezpiecznego
i odpowiedzialnego korzystania z Al w
kontakcie z klientem

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik dobiera i wykorzystuje
narzedzia sztucznej inteligenciji
wspierajgce mobilng prace agenta
nieruchomosci w terenie

Uczestnik stosuje zasady
bezpieczenstwa, prawa i etyki podczas
korzystania z narzedzi sztucznej
inteligencji w pracy agenta
nieruchomosci

Uczestnik przygotowuje kompletna
mini-kampanie promujaca oferte
nieruchomosci

Kryteria weryfikacji

uczestnik identyfikuje zadania
wykonywane przez agenta
nieruchomosci w terenie, ktére moga
by¢ wspierane przez narzedzia Al

uczestnik dobiera narzedzie Al do
konkretnej sytuacji zawodowej, np.
przygotowania notatki, opisu
nieruchomosci, podsumowania
spotkania lub komunikacji z klientem

uczestnik formutuje polecenia do Al
dostosowane do warunkéw pracy poza
biurem

uczestnik omawia podstawowe zasady
bezpiecznego korzystania z narzedzi Al
w pracy zawodowej

uczestnik rozréznia informacje, ktére
moga i nie powinny by¢é wprowadzane
do narzedzi Al

uczestnik wskazuje ryzyka zwigzane z
przetwarzaniem danych klientéw,
danych osobowych i informac;ji
poufnych przy uzyciu Al

uczestnik wskazuje przyktady
odpowiedzialnego i
nieodpowiedzialnego wykorzystania Al
w marketingu, sprzedazy i obstudze
klienta

uczestnik okresla cel mini-kampanii
promujacej oferte nieruchomosci

uczestnik identyfikuje grupe docelowa
kampanii

uczestnik dobiera kanaty komunikacji
odpowiednie do rodzaju nieruchomosci
i profilu klienta

uczestnik przygotowuje tresci
marketingowe do wybranych kanatéw
komunikaciji

uczestnik weryfikuje poprawnosé,
atrakcyjnos¢ i zgodnos$é
przygotowanych materiatéw z zasadami
profesjonalnej komunikacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

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 walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Modut 1: Al w branzy nieruchomosci - rewolucja w praktyce

Cel: Zrozumienie, jak sztuczna inteligencja zmienia prace agentéw i rynek nieruchomosci.

Tresci modutu:

e Czym jest sztuczna inteligencja — wyjasnienie generatywnego Al, LLM i modeli jezykowych.

e Gdzie Al jest juz wykorzystywane w branzy: ogtoszenia, zdjecia, staging, opisy, analiza rynku.

e Przyktady narzedzi: ChatGPT, Copilot, Canva Magic Write, Otodom Al, Photoroom.

e Korzysci dla pracy agenta: szybko$¢, automatyzacja, spojnosé ofert, oszczednos$é czasu.

e Jak zmienia sie komunikacja z klientem dzieki Al.

Modut 2: Inteligentny asystent agenta — ChatGPT i Copilot w praktyce

Cel: Opanowanie umiejetnosci tworzenia opiséw, tresci marketingowych i komunikacji z klientem przy uzyciu Al.
Tresci modutu:

e Jak przygotowac skuteczny prompt (rola, styl, kontekst, format wynikowy).

e Tworzenie opiséw nieruchomosci — rézne style: inwestycyjny, emocjonalny, techniczny, premium.
e Automatyczne tworzenie ofert e-mail, follow-upéw, podsumowan po prezentacji.

e Tworzenie postéw sprzedazowych i marketingowych do social mediéw.

e Przygotowywanie krétkich raportéw i zestawien dla klientow.

e Tlumaczenia i wersje jezykowe ofert (EN/UA/DE).

e Symulacje rozmoéw z klientem: przygotowanie skryptéw sprzedazowych przy uzyciu Al.

Modut 3: Al w marketingu nieruchomosci — Canva, HeyGen, OpusClip



Cel: Nauczenie sie tworzenia atrakcyjnych materiatéw graficznych i wideo, ktére wspierajg sprzedaz nieruchomosci.
Tresci modutu:

e Canva Magic Design — szybkie tworzenie layoutéw ogtoszen i postéw.

e Canva Magic Write — tworzenie nagtéwkow, CTA i opiséw do ogtoszen.

e Tworzenie filméw ofertowych bez nagrywania (HeyGen: avatar méwigcy w wybranym stylu).
e Przerabianie dtuzszych nagran na krotkie klipy (OpusClip — short video ,z dnia otwartego”).
e Jak przygotowac ogtoszenie wizualne zgodne z marka biura nieruchomosci.

o Cwiczenia praktyczne: tworzenie mini-kampanii wideo na social media.

Modut 4: Fotografia i wizualizacja Al — od zdjecia do oferty premium

Cel: Poznanie narzedzi do obrébki zdjeé¢ i wirtualnego home stagingu.

Tresci modutu:

e Obrdbka zdje¢: podmiana nieba, wyostrzenie, usuniecie defektow.

e Photoroom, Magic Edit, Firefly — generowanie profesjonalnych uje¢ pomieszczen.

e Wirtualny home staging — tworzenie wersji ,przed/po”, generowanie nowych aranzacji.

e Zasady etyczne i prawne: co wolno poprawia¢, a co musi zosta¢ zaznaczone.

e Przygotowanie zdje¢ do portali ogtoszeniowych (formaty, proporcje, jako$¢).

Modut 5: Al w analizie lokalizacji i rynku

Cel: Rozwijanie umiejetnosci pracy z danymi i raportami, wykorzystujac narzedzia Al.
Tresci modutu:

e Jak analizowa¢ lokalizacje przy uzyciu ChatGPT + danych publicznych.

e Opis okolicy, infrastruktury, trendéw cenowych, ryzyka inwestycyjnego.

e Wykorzystanie narzedzi mapowych i danych otwartych (geoportale, statystyki).

e Poréownywanie ofert i dzielnic pod katem atrakcyjnosci.

e Tworzenie automatycznych raportéw lokalizacyjnych PDF.

Modut 6: Al w obstudze klienta i automatyzacja pracy agenta

Cel: Pokazanie, jak Al moze wspieraé kontakty z klientami i porzadkowa¢ prace operacyjna.
Tresci modutu:

e Tworzenie zestawéw follow-upéw i przypomnien.

e Analiza potrzeb klienta przy uzyciu Al (profilowanie).

e Automatyczne generowanie ofert i podsumowan po prezentacji mieszkania.

e Przyktady automatyzacji w Make, Zapier i Bitrix24 (real cases z branzy).

e Jak Al pomaga utrzymac spojnos¢ komunikacji i oszczedza czas agentowi.

Modut 7: Twéj wirtualny asystent w terenie — Al mobilnie

Cel: Wykorzystanie telefonu jako centrum operacyjnego pracy agenta.

Tresci modutu:

e ChatGPT mobile — dyktowanie opiséw i raportéw gtosowych.



e Ttumaczenia w terenie (ustne, pisemne, techniczne).

e Google Lens - identyfikacja elementéw technicznych nieruchomosci.

e Szybkie przygotowanie streszczen, list zadan, podsumowan po prezentacji.
e Jak przygotowa¢ oferte ,z samochodu” w 5 minut.

Modut 8: Bezpieczenistwo, prawo i etyka Al w nieruchomosciach

Cel: Zapewnienie bezpiecznego i zgodnego z prawem korzystania z narzedzi Al.
Tres$ci modutu:

e Dane osobowe i poufnos¢ — jak nie ztamaé¢ RODO.

e Deepfake i autentycznos$é zdjeé¢ — ryzyka w prezentacjach ofert.

e Prawo autorskie do tresci i grafik generowanych w Al.

e Komunikaty obowigzkowe przy stosowaniu stagingu i poprawkach zdjec.
e Najczestsze btedy i naruszenia w pracy agentow.

Modut 9: Projekt praktyczny — petna mini-kampania oferty nieruchomosci
Cel: Zastosowanie catosci wiedzy w praktyce — stworzenie gotowej oferty.
Tresci modutu:

Uczestnik tworzy kompletng kampanie:

e opis nieruchomosci (2 wersje),

e grafika ogtoszeniowa (Canva + Al),

o krotki film ofertowy (HeyGen/OpusClip),

e analiza lokalizacji (ChatGPT + dane publiczne),

e plan follow-upu dla klienta.

Szkolenie adresowane jest do oséb pracujacych lub planujgcych prace w branzy nieruchomosci, w szczegélnosci do agentéw
nieruchomosci, posrednikéw, doradcéw klienta, pracownikdw biur nieruchomosci, oséb odpowiedzialnych za przygotowywanie ofert,
obstuge klienta, dziatania marketingowe, sprzedazowe oraz organizacje pracy agenta.

Uczestnikami szkolenia moga by¢ réwniez wtasciciele i pracownicy biur nieruchomosci, ktérzy chca rozwija¢ kompetencje w zakresie
wykorzystywania narzedzi sztucznej inteligenciji, automatyzacji pracy, tworzenia tresci marketingowych, analizy lokalizacji i rynku, obrébki
zdje¢, przygotowywania materiatdw promocyjnych oraz digitalizacji proceséw w celu ograniczenia zuzycia papieru.

Szkolenie skierowane jest do 0séb, ktore chcg samodzielnie wykorzystywac narzedzia Al, takie jak m.in. ChatGPT, Copilot, Canva, HeyGen,
OpusClip, Photoroom oraz inne narzedzia wspierajgce prace operacyjng, sprzedazowa i marketingowa w branzy nieruchomosci. Zakres
programu obejmuje m.in. Al w marketingu, obstudze klienta, analizie lokalizacji, pracy mobilnej agenta oraz przygotowaniu mini-kampanii
oferty nieruchomosci.

Laczna liczba godzin dydaktycznych: 16 godzin dydaktycznych
W tym:

¢ zajecia teoretyczne: 6 godzin dydaktycznych,
¢ zajecia praktyczne: 10 godzin dydaktycznych.

1 godzina dydaktyczna = 45 minut
Przerwy nie sg wliczane do czasu trwania ustugi szkoleniowe;j.

Informacja organizacyjna dotyczaca zajec¢ praktycznych



Zajecia praktyczne prowadzone sg bez podziatu na grupy. Kazdy uczestnik pracuje samodzielnie przy wykorzystaniu wtasnego
urzadzenia, t]. telefonu, tabletu lub komputera, z ktérego korzysta w codziennej pracy zawodowej — zaréwno w biurze, jak i podczas pracy
mobilnej w terenie.

Podczas zaje¢ uczestnik wykonuje ¢wiczenia praktyczne z uzyciem narzedzi sztucznej inteligencji, przygotowuje prompty, tresci
marketingowe, materiaty wspierajgce obstuge klienta oraz rozwigzania mozliwe do zastosowania w pracy agenta nieruchomosci.

Walidacja efektéw uczenia sie realizowane jest ostatniego dnia szkolenia i obejmuje:

Test wiedzy (45 minut)- test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie, udostepnionym na platformie szkoleniowej. Test
sktada sie z pytan zamknietych jednokrotnego wyboru oraz pytan otwartych.

Walidacja zostanie przeprowadzona w formie testu teoretycznego generowanego automatycznie, obejmujgcego pytania jednokrotnego
i/lub wielokrotnego wyboru oraz krotkie zadania sytuacyjne odnoszace sig do praktycznych zastosowan narzedzi ChatGPT i Copilot w
pracy agenta nieruchomosci.

Test bedzie sprawdzat, czy uczestnik rozumie zasady formutowania skutecznych promptéw, potrafi okresli¢ cel komunikacji z narzedziem
Al, wskazaé wihasciwy kontekst, oczekiwany format odpowiedzi oraz ograniczenia dotyczace stylu, dtugosci i grupy docelowej. Pytania
beda dotyczyty m.in. przygotowywania promptéw do tworzenia opiséw ofert nieruchomosci, wiadomosci sprzedazowych, odpowiedzi do
klientéw, postéw marketingowych, harmonogramdéw dziatan, list kontrolnych, podsumowan spotkan oraz organizacji codziennych zadan
agenta.Test bedzie réwniez sprawdzat wiedze uczestnika dotyczaca celu wykorzystywania poszczegdlnych aplikacji i programéw Al oraz
umiejetnos¢ doboru odpowiednich narzedzi do konkretnych potrzeb marketingowych, sprzedazowych, organizacyjnych i wizualnych w
pracy agenta nieruchomosci.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17

Data realizaciji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy Liczba godzin

zajec rozpoczecia zakonczenia

@D A v

branzy

nieruchomosci - - 20-07-2026 08:00 09:00 01:00
rewolucja w

praktyce

Inteligentny

asystent agenta

- ChatGPTi - 20-07-2026 09:00 10:00 01:00
Copilot w

praktyce (czes$é

1)

Przerwa
20-07-2026 10:00 10:15

00:15
kawowa

Inteligentny

asystent agenta

- ChatGPT i - 20-07-2026 10:15 11:30 01:15
Copilot w

praktyce (czes$é

2)



Przedmiot / temat Prowadzacy

@A v

marketingu
nieruchomosci — -
Canva, HeyGen,
OpusClip

Przerwa

obiadowa

@A v

marketingu
nieruchomosci — -
Canva, HeyGen,
OpusClip

Przerwa

kawowa

Fotografia i
wizualizacja Al -

staging, poprawa
zdje¢,
generowanie
wnetrz

oz PR

analizie -
lokalizaciji i rynku

Przerwa

kawowa

@ A v

obstudze klienta

+ automatyzacje -
(Make, Zapier,

CRM)

IEFANA Przerwa
kawowa

i I

mobilnie w pracy
agenta — telefon -
jako biuro w

terenie

Przerwa

obiadowa

Data realizacji

zajeé

20-07-2026

20-07-2026

20-07-2026

20-07-2026

20-07-2026

21-07-2026

21-07-2026

21-07-2026

21-07-2026

21-07-2026

21-07-2026

Godzina
rozpoczecia

11:30

12:45

13:15

14:15

14:30

08:00

09:00

09:15

10:30

10:45

12:00

Godzina
zakonczenia

12:45

13:15

14:15

14:30

15:30

09:00

09:15

10:30

10:45

12:00

12:30

Liczba godzin

01:15

00:30

01:00

00:15

01:00

01:00

00:15

01:15

00:15

01:15

00:30



i Data realizacji Godzina Godzina i .
Przedmiot / temat Prowadzacy L X , i Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Prawo,

etyka i
bezpieczenstwo
Alw
nieruchomosciac
h

- 21-07-2026 12:30 13:45 01:15

Walidacja-

test teoretyczny
generowany
automatycznie

21-07-2026 13:45 14:30 00:45

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 320,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 320,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 270,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 270,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik podczas realizacji ustugi otrzyma materiaty szkoleniowe bezposrednio zwigzane z tematyka szkolenia, obejmujace
wykorzystanie narzedzi sztucznej inteligencji w pracy agenta nieruchomosci, marketingu, sprzedazy, obstudze klienta oraz digitalizacji
procesow.

Uczestnik otrzyma w szczegoélnosci:

e skrypt szkoleniowy w wersji elektronicznej zawierajgcy najwazniejsze zagadnienia omawiane podczas szkolenia,
¢ konspekt szkolenia obejmujacy zakres tematyczny poszczegdlnych modutéw,



¢ przyktadowe prompty do wykorzystania w narzedziach ChatGPT i Copilot,

¢ przyktadowe schematy tworzenia opiséw nieruchomosci, wiadomosci e-mail, follow-updéw oraz tresci marketingowych,

e wzory ¢wiczen praktycznych dotyczacych tworzenia tresci, analizy lokalizacji, obstugi klienta i automatyzac;ji pracy agenta,
¢ przyktadowe scenariusze rozmow z klientem i komunikacji sprzedazowej,

e materiaty pomocnicze dotyczace zasad bezpiecznego, zgodnego z prawem i etycznego korzystania z narzedzi Al,

¢ pliki robocze lub instrukcje do wykonania mini-kampanii promujacej oferte nieruchomosci.

Materiaty zostang przekazane uczestnikowi w formie elektronicznej, np. jako pliki PDF, dokumenty tekstowe lub materiaty udostepnione
przez prowadzgcego w trakcie szkolenia. Zakres materiatéw odnosi sie bezposrednio do programu ustugi, ktéry obejmuje m.in.
wykorzystanie ChatGPT, Copilot, Canva, HeyGen, OpusClip, Photoroom, analize rynku i lokalizacji, obstuge klienta oraz przygotowanie mini-
kampanii oferty nieruchomosci.

Warunki uczestnictwa

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:

Laptop, tablet lub telefon komdrkowy z mozliwoscig tagczenia sie z internetem. Dostep do internetu zapewnia dostawca ustugi.

Informacje dodatkowe

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF ani w
jakimkolwiek Regionalnym Programie lub FERS, ani przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo.

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot bedacy jednoczesnie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o zblizonej
tematyce w ramach danego projektu.

Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcéw ustug, ktérzy deleguja
na ustugi siebie lub swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie $wiadcza ustugi w zakresie tej samej tematyki dla
Przedsiebiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Cena ustugi nie obejmuje kosztédw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegélnosci kosztédw srodkdw trwatych
przekazywanych Przedsigebiorcom lub Pracownikom przedsiebiorcy, kosztéw dojazdu oraz zakwaterowania.

Adres

al. Aleje Jerozolimskie 123a
02-017 Warszawa

woj. mazowieckie

Szkolenie realizowane jest w sali szkoleniowej przystosowanej do prowadzenia zajeé dydaktycznych i warsztatowych.
Sala spetnia wymagania w zakresie komfortu, bezpieczenstwa oraz warunkéw sprzyjajacych efektywnej nauce.

Sala szkoleniowa jest:

wyposazona w miejsca siedzace i stoty dla uczestnikow,

zapewnia odpowiednie o$wietlenie oraz wentylacje,

wyposazona w sprzet multimedialny niezbedny do realizacji szkolenia (m.in. rzutnik lub ekran, komputer),

umozliwia prowadzenie pracy warsztatowej oraz ¢wiczen praktycznych.

Miejsce realizacji szkolenia spetnia obowigzujgce przepisy BHP oraz jest dostosowane do liczby uczestnikéw szkolenia.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail rakowska.hgprojekt@gmail.com

Telefon (+48) 662 749 869

KATARZYNA RAKOWSKA



