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Szkolenie realizowane w ramach projektu
,Postaw swoj biznes na nogi” — Decyzje,
interesy, wspotpraca: zarzadzanie
interesariuszami w organizacji z
wykorzystaniem gry Smile Urbo™

Numer ustugi 2026/07/15/162674/3690003

© todz

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

23] Zajecia grupowe

® 16:00h

£ 30.07.2026 do 31.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

3 414,88 PLN brutto
3414,88 PLN netto
213,43 PLN brutto/h
213,43 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Szkolenie jest skierowane do oséb dorostych, kadry zarzadzajacej oraz

0s6b odpowiedzialnych za podejmowanie decyzji i wspotprace z

interesariuszami.

W szkoleniu moga wzig¢ udziat np.:

¢ menedzerowie, liderzy zespotéw i kierownicy projektéw,

¢ osoby zarzadzajace wspotpracg miedzy dziatami lub partnerami

biznesowymi,

e pracownicy przygotowywani do objecia stanowisk kierowniczych,

» osoby odpowiedzialne za prowadzenie negocjacji, rozwigzywanie

konfliktéw oraz podejmowanie decyzji w ztozonym $rodowisku

organizacyjnym.

e Liczba uczestnikdéw: 3—10 oséb (optymalna do ¢wiczen praktycznych i

pracy zespotowej).

Udziat w szkol. nie wymaga uprzedniego przygotowania
merytorycznego. Program zostat opracowany z mysla o osob.

rozpoczynajacych zdobywanie wiedzy w danym obszarze, w tym réwniez
o uczest. bez wczesniejszego dosw. szkol w tej temat.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakonczenia rekrutacji 29-07-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Ust. przygot. Uczest. do rozwoju kompetencji w zakresie podejmowania decyzji menedzerskich z uwzgl. intereséw
réznych stron.Uczes. poznajg narz. do analizy interesariuszy, prowadzenia negocjaciji i zarzadz. konfliktem oraz naucza
sie budowa¢ porozumienie i podejmowac¢ decyzje wspierajgce wspodtprace, skutecznosé org. i dtugofalowg realizacje
celéw. Rozwing takze umiejetnos$¢ prowadzenia spotkan decyzyjnych, identyfikowania ryzyk oraz przektadania wnioskow
z symulacji na codzienng prakt. zarzadcza.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozréznia cechy decyzji operacyjnych i
systemowych na podstawie opisu Test teoretyczny
sytuaciji.

Definiuje réznice miedzy decyzjami

operacyjnymi a systemowymi.
Wskazuje konsekwencje zastosowania

obu typéw decyzji w przyktadzie Test teoretyczny
organizacyjnym.

Identyfikuje podstawowe grupy Test teoretyczny

Charakteryzuje role interesariuszy w interesariuszy organizaciji.

procesie podejmowania decyzji

menedzerskich. Przyporzadkowuje interesariuszom ich

Test teoretyczn
wptyw na proces decyzyjny. yezny

Wymienia elementy mapy
. . Test teoretyczny
interesariuszy.

Opisuje etapy analizy interesariuszy.

Porzadkuje etapy analizy interesariuszy

. L Test teoretyczn
we witasciwej kolejnosci. yezny

Rozréznia style reagowania na konflikt

. . " Test teoretyczny
na podstawie opiséw sytuacji.

Charakteryzuje style reagowania na

konflikt oraz ich zastosowanie.
Wskazuje konsekwencje zastosowania

, 3 Test teoretyczny
poszczegolnych styléw.

Rozpoznaje przyktady kompromisu i
X . . Test teoretyczny
rozwigzania integrujacego.
Analizuje réznice miedzy kompromisem

a rozwigzaniem integrujacym. Charakteryzuje korzysci i ograniczenia

obu sposobéw rozwigzywania Test teoretyczny
konfliktow.



Efekty uczenia sie

Analizuje sytuacje decyzyjne z
perspektywy wptywu na organizacje.

Klasyfikuje interesy, potrzeby i obawy
poszczegolnych stron.

Projektuje przebieg procesu
decyzyjnego z uwzglednieniem
interesariuszy.

Przewiduje konsekwencje decyzji dla
réznych grup interesariuszy.

Ocenia ryzyko wynikajace z pominigcia
wybranych interesariuszy.

Weryfikuje zasadno$¢ dziatan
ograniczajacych eskalacje konfliktu.

Argumentuje potrzebe budowania
zaufania w procesach decyzyjnych.

Analizuje odpowiedzialno$¢ menedzera
za skutki podejmowanych decyz;ji.

Kryteria weryfikacji

Ocenia wptyw decyzji na
funkcjonowanie réznych obszaréw
organizaciji.

Planuje dziatania dot. elementow
wymagajacych analizy w danym
przypadku.

Rozdziela przedstawione informacje do
witasciwych kategorii.

Uzasadnia przyporzadkowanie.

Okresla etapy procesu decyzyjnego dla
opisanego problemu.

Monitoruje dziatania wymagajace
udziatu poszczegdlnych interesariuszy.

Rozréznia mozliwe skutki
krétkoterminowe decyzji.

Okresla dtugofalowe konsekwencje dla
organizaciji.

Rozpoznaje skutki nieuwzglednienia
wskazanych stron.

Okresla poziom ryzyka dla organizaciji.

Ocenia skuteczno$¢ proponowanych
sposobéw postepowania.

Wskazuje rozwigzania sprzyjajace
utrzymaniu wspétpracy.

Wskazuje dziatania sprzyjajgce
budowaniu zaufania.

0Odréznia zachowania wzmacniajace i
ostabiajace zaufanie.

Wskazuje obszary odpowiedzialnosci
menedzera.

taczy decyzje z ich konsekwencjami dla
organizacji i interesariuszy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozpoznaje korzysci wynikajace z

Test teoretyczn
wilasciwego zarzadzania konfliktem. yezny

Wartosciuje znaczenie
konstruktywnego zarzadzania

konfliktem w srodowisku pracy. Ocenia konsekwencje unikania

Test teoretyczn
rozwigzywania konfliktow. yezny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw 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 potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Smile Urbo™ jest gra symulacyjng, w ktérej uczestnicy wcielaja sie w przedstawicieli spotecznosci mierzacej sie z problemami
spotecznymi i gospodarczymi. Muszg wspodlnie podja¢ decyzje dotyczaca inwestycji, ktéra moze przynies¢ zaréwno korzysci, jak i ryzyka
dla catej spotecznosci. Gra sktada sie z rund decyzyjnych, a uczestnicy zdobywaja punkty zaréwno za realizacje wtasnych celéw, jak i za
dobrostan spotecznosci.

Dzieki temu gra dobrze odwzorowuje realia organizacji, w ktérych menedzerowie musza réwnowazy¢ interesy zarzadu, zespotow, klientéw,
partneréw, dostawcéw i otoczenia biznesowego.

Dzien 1

6 godz. zaje¢ praktycznych, 1 godz. zajeé¢ teoretycznych, tacznie jedna godzina zegarowa przerw;

Modut 1. Decyzje menedzerskie jako gra intereséw

e o czym rozni sie decyzja operacyjna od decyzji systemowe;j,
¢ dlaczego dobre decyzje menedzerskie rzadko sg oczywiste,
e interesariusze w organizacji: zarzad, zespot, klient, partner, regulator, spotecznosé,
¢ konflikt intereséw jako naturalny element zarzadzania,
e putapka ,wygrywam ja" zamiast ,wygrywa system”.



Cwiczenie otwierajace:

Uczestnicy analizujg krdtka sytuacje biznesowa, w ktérej decyzja korzystna dla jednego dziatu moze zaszkodzi¢ innemu. Celem jest
pokazanie, ze menedzer nie zarzadza tylko zadaniami, ale siecig zaleznosci.

Modut 2. Wprowadzenie do gry Smile Urbo™

e o przedstawienie fabuty gry,
e omowienie rél i zasad,
¢ wyjasnienie celu indywidualnego i celu wspdlnego,
¢ zasady komunikacji i negocjacji podczas gry,
¢ kontrakt warsztatowy: dziatamy jak w organizacji, obserwujemy siebie, nie tylko wynik gry.

Kluczowa rama interpretacyjna:

Smile Urbo™ traktujemy jako metafore organizaciji, w ktérej rézne grupy majg odmienne cele, ale decyzja jednej strony wptywa na
wszystkich.

Modut 3. Rozgrywka Smile Urbo™ — runda 1

Cel rozwojowy:

Zobaczenie, jak uczestnicy wchodza w role, interpretujg wtasne cele i zaczynajg budowacé pierwsze koalicje.
Obserwowane zachowania:

e o kto przejmuje inicjatywe,
e czy strony ujawniajg swoje interesy,
¢ jak szybko pojawia sie rywalizacja,
e czy grupa stucha mniejszosci,
¢ jakie kryteria decyzji sg brane pod uwage.

Mini oméwienie po rundzie:

e ¢ Co bylo dla mnie najwazniejsze?
e Czy rozumiatem cele innych stron?
¢ Czy moje dziatania budowaly zaufanie, czy dystans?
e Jakie podobienistwa widzg do realnej organizacji?

Modut 4. Zarzadzanie interesariuszami — od stanowisk do potrzeb

e ¢ mapa interesariuszy,
e stanowisko, interes, potrzeba, obawa,
¢ sita wptywu i poziom zaangazowania interesariusza,
¢ techniki zadawania pytan w rozmowie z interesariuszem,
e jak diagnozowac ukryte kryteria decyzji,
¢ jak zapobiega¢ pozornemu porozumieniu.

Narzedzie: Mapa interesariuszy decyzji

Uczestnicy tworzg mape interesariuszy na podstawie sytuacji z gry, a nastepnie przektadaja jg na realng sytuacje z wtasnej organizac;ji.
Modut 5. Rozgrywka Smile Urbo™ — runda 2

Cel rozwojowy:

Cwiczenie negocjowania rozwigzan w sytuacji, gdy uczestnicy lepiej rozumieja interesy stron, ale presja czasu i wyniku nadal wymusza
decyzje.

Zadanie dla uczestnikéw:
Przed podjeciem decyzji kazda strona musi nazwac:

e o swdjinteres,
e interes innej strony,
¢ potencjalne ryzyko dla catego systemu,
e warunek akceptowalnego porozumienia.



Omowienie po rundzie:

e o (Czyrozmowa byta bardziej partnerska niz w rundzie pierwszej?
e Co pomogto w budowaniu porozumienia?
e Co utrudniato osiggniecie decyzji?
e Czy pojawity sie koalicje? Jesli tak, czy byty konstruktywne?

Dzien 2
6 godz. zaje¢ praktycznych, 45 min. zaje¢ teoretycznych, 15 min. walidacji, tacznie jedna godzina zegarowa przerw;
Modut 6. Konflikt jako informacja zarzadcza

e e« konflikt jako sygnat sprzecznych intereséw, a nie wytacznie problem interpersonalny,
¢ style reagowania na konflikt,
¢ kiedy warto dazy¢ do kompromisu, a kiedy do rozwigzania integrujacego,
¢ jak menedzer moze obnizaé napiecie bez unikania trudnych tematéw,
¢ btedy w zarzadzaniu konfliktem: dominacja, pozorna zgoda, przecigganie decyzji, ignorowanie cichych interesariuszy.

Cwiczenie: Uczestnicy analizuja jeden konflikt z gry i opisujg go w czterech warstwach:

1. 1. fakty,
2. interesy,
3. emocje,
4. konsekwencje dla systemu.

Modut 7. Rozgrywka Smile Urbo™ — runda 3 i decyzja koricowa
Cel rozwojowy:

Podjecie decyzji koricowej z uwzglednieniem celéw indywidualnych, dobra wspdlnego, relacji miedzy interesariuszami i dtugoterminowych
konsekwenciji.

Zadanie dla uczestnikow:
Grupa ma wypracowac decyzje, ktdrg potrafi obroni¢ z perspektywy:

e o skutecznosci biznesowej,
e wptywu na ludzi,
¢ ryzyka konfliktu,
¢ dtugoterminowego dobra organizacji,
¢ jakosci wspétpracy miedzy stronami.

Omowienie kofcowe gry:

e o Kto wygrat indywidualnie?
e Co wygrata lub stracita cata spotecznos¢?
e Jakie zachowania zwiekszaty szanse na sukces wspélny?
e Jakie zachowania poprawiaty wynik jednej strony, ale ostabiaty system?
» Co to moéwi o naszej codziennej pracy menedzerskiej?

Modut 8. Transfer do organizacji

e o przetozenie mechanizmoéw z gry na realia organizacji,
¢ decyzje, ktére wymagajg zarzadzania interesariuszami,
¢ typowe konflikty intereséw w firmie,
¢ jak prowadzi¢ spotkania decyzyjne,
¢ jak przygotowac sie do trudnej rozmowy z interesariuszem,
¢ jak podejmowac decyzje, ktére sg akceptowalne, cho¢ nie idealne dla wszystkich.

Praca indywidualna
Kazdy uczestnik wybiera jedng realng decyzjg lub konflikt intereséw ze swojej pracy i przygotowuje:

e ¢ mape interesariuszy,
¢ interesy i obawy stron,
e mozliwe punkty wspdline,



¢ ryzyka eskalacji,
¢ plan rozmowy lub spotkania decyzyjnego.

Praca w parach

Uczestnicy konsultujg swoje przypadki i dopracowujg plan dziatania.
Modut 9. Plan wdrozenia po szkoleniu

Kazdy uczestnik formutuje trzy konkretne zobowigzania:

1. 1. Co zmienie w sposobie przygotowywania decyzji?
2. Jak bede rozpoznawac¢ interesy stron przed spotkaniem?
3. Jakie jedno zachowanie komunikacyjne wdroze w sytuacji konfliktu?

Efektem koricowym szkolenia jest indywidualny plan zastosowania narzedzi w pracy menedzerskiej.
10. Walidacja- test teoretyczny (15 min)
Celem walidacji jest potwierdzenie, ze uczestnik szkolenia osiggnat zaktadane efekty uczenia sie.

Walidacja odbywa sie w formie testu teoretycznego realizowanego na ostatnim etapie szkolenia. Test ma na celu weryfikacje stopnia
przyswojenia wiedzy przekazanej podczas zajeé oraz zrozumienia zasad i technik omawianych w poszczegéinych modutach
szkoleniowych.

Narzedziem walidacyjnym jest test jednokrotnego wyboru w formie papierowej zawierajgcy pytania zamkniete. Test przeprowadzany jest
bezposrednio po zakoriczeniu czesci szkoleniowej, w obecnosci trenera prowadzacego lub wyznaczonej osoby odpowiedzialnej za
weryfikacje efektéw uczenia sie. Warunkiem uzyskania pozytywnego wyniku walidaciji jest udzielenie co najmniej 70% prawidtowych
odpowiedzi. Za przygotowanie pytan do testu odpowiedzialny jest walidator, natomiast osoba prowadzaca rozdaje testy na miejscu
szkolenia. Testy po zakonczeniu ustugi sg sprawdzane przez walidatora.

Czas przeznaczony na test: 15 minut.

Szkolenie adresowane jest do oséb dorostych, kadry zarzadzajgcej i oséb odpowiedzialnych za rozwéj oddziatéw w branzy TSL.
Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt oraz czas ustugi rozwojowej. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.
Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi :

e o Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarne;j.
¢ Maksymalna liczba uczestnikéw grupy: 10 oséb.
¢ Liczba stanowisk pracy: kazdy z Uczestnik posiada dostep do wtasnego stanowiska pracy.
e Podziat na podgrupy 4-5 osobowe, w zaleznosci od ilosci uczestnikéw podczas ¢wiczen praktycznych, ustalany podczas
szkolenia.
e W ramach szkolenia kazdy uczestnik ma zapewnione materiaty szkoleniowe.

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt oraz czas ustugi rozwojowej. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.
W ramach szkolenia jest 16 godzin zegarowych, na co sktada sie:

¢ 12 godz. zaje¢ praktycznych;

e 1 godz. 45 min. zajec teoretycznych;

e 2 przerwy x 30 min i 4 przerwy x 15 min. — tgcznie dwie godziny (wliczajg sie w ustuge);
¢ 15 min. walidaciji;

Warunki organizacyjne zostaty dodatkowo opisane w sekcji Warunki uczestnictwa.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 18



Przedmiot /
temat

Modut
1. Decyzje
menedzerskie
jako gra
interesow

Modut
2.

Wprowadzeni
e do gry Smile
Urbo™

Modut

3. Rozgrywka
Smile Urbo™
—runda 1

Modut
4.

Zarzadzanie
interesariusza
mi — od
stanowisk do
potrzeb

@D

Modut
4.

Zarzadzanie
interesariusza
mi — od
stanowisk do
potrzeb- c.d.

Modut

5. Rozgrywka
Smile Urbo™
—runda 2

@D

Modut

5. Rozgrywka
Smile Urbo™
—runda2-
c.d.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Data realizacji
zajeé

30-07-2026

30-07-2026

30-07-2026

30-07-2026

30-07-2026

30-07-2026

30-07-2026

30-07-2026

30-07-2026

30-07-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

11:15

13:00

13:30

14:00

14:30

15:15

15:30

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

11:15

13:00

13:30

14:00

14:30

15:15

15:30

17:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

01:45

00:30

00:30

00:30

00:45

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

Modut

6. Konflikt
jako

informacja
zarzadcza

@m-

Modut

7. Rozgrywka
Smile Urbo™
—runda 3i
decyzja
korcowa

-

Modut

8. Transfer do
organizac;ji

@m-

Modut

9. Plan
wdrozenia po
szkoleniu

@

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Matgorzata
Borowska

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Data realizacji
zajeé

31-07-2026

31-07-2026

31-07-2026

31-07-2026

31-07-2026

31-07-2026

31-07-2026

31-07-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:30

14:00

15:15

15:30

16:45

Liczba godzin

16:00

13:45

00:15

02:00

18:30

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:30

14:00

15:15

15:30

16:45

17:00

Liczba godzin

02:00

00:15

02:15

00:30

01:15

00:15

01:15

00:15



Rodzaj ceny

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3414,88 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3414,88 PLN
Koszt osobogodziny brutto 213,43 PLN
Koszt osobogodziny netto 213,43 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Matgorzata Borowska

Trener i konsultant z ponad 20-letnim doswiadczeniem w zarzgdzaniu projektami, szkoleniami i
rozwojem organizacji. Absolwent SGH (ekonomia), Uniwersytetu SWPS (psychologia) oraz
Norwegian School of Marketing (miedzynarodowy marketing). Posiada certyfikaty m.in. Time
Manager, Teamship, Blue Ocean Strategy, Extended DISC®, Branded Customer Service® oraz
Przywddztwo SLII Experience™, a takze ukonczone kursy Service Design Thinking i Podejscie
Skoncentrowane na Rozwigzaniach. Kariera obejmuje projekty takie jak koncepcja Creative Lab w
USA i Meksyku, wdrozenie kultury wspotpracy w 60 zespotach backoffice, zarzadzanie ponad 100
projektami L&D w Europie Srodkowej, przygotowanie lideréw do wystapieri biznesowych oraz
adaptacje szkolen na wersje online. Specjalizuje sie w Sztuce prezentacji, Prezentacjach
strategicznych, Kreatywnym mysleniu, Design Thinking, Przywédztwie, Coachingu, mobbing i
dyskryminacja, ZZL, Power to empower i Zarzgdzaniu zmiang. W latach 1997-2004 byt cztonkiem
zarzadu i trenerem w TMI Poland, a doswiadczenie zdobywat w McCann Erickson w Kenii i Mars Inc.
Wybrani klienci: AstraZeneca, BGK, BNP Paribas, Merck, Nestlé, Red Bull, Schindler Polska i inni.
Posiada ponad 120h doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce w ciggu ostatnich
24 miesiecy. W ciggu ostatnich 5 lat liczac od daty ustugi, prowadzita szkolenia o tej samej oraz
pokrewnej tematyce.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Uczestnicy szkolenia otrzymajag materiaty szkoleniowe obejmujace swoim zakresem tematyke szkolenia (prezentacje) oraz skrypt.

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy szkolenia powinni mie¢ mozliwos¢ swobodnego zajecia swojego miejsca na szkoleniu, mozliwo$¢ robienia notatek oraz
zapewnienie odpowiedniej odlegtosci do czytania wys$wietlanej prezentacji.

W przypadku zapewnienia sali szkoleniowej przez zamawiajgcego szkolenie, odpowiedzialno$¢ za powyzsze warunki spoczywa na
zamawiajgcym. Wielko$¢ sali powinna by¢ dostosowana do liczby uczestnikdw, zapewniajac odpowiednia przestrzen na kazdego
uczestnika, zgodnie z normami bezpieczenstwa (przyktadowo, 1,5-2 m? na osobe).

Dla oséb z niepetnosprawnosciami sala szkoleniowa powinna obejmowacé podjazdy i windy, odpowiednio szerokie drzwi, przestrzen
umozliwiajagcg swobodne poruszanie sie wdzkiem inwalidzkim, przystosowane toalety, a takze stanowiska dla oséb z
niepetnosprawnosciami (np. stoty z regulowang wysokoscig).

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi tj. symulacje, case study, scenki treningowe, ¢wiczenia grupowe i
indywidualne, gry i filmy szkoleniowe, dyskusje, analizy doswiadczen uczestnikéw, dzieki czemu zdobeda wiedze oraz rozwing
umiejetnosci, postawy i zachowania.

Rezerw. i obst.: Powinna by¢ dostepna os. odpowiedz. za rezerwacje i obstuge sali, gotowa do pomocy w przypadku problemoéw techn. lub
organ. podczas szkol. (kont. tel.).

W ramach szkol. jest 16 godz. zegarowych, na co sktada sie:

e 12 godz. zaje¢ praktycznych;

e 1 godz. 45 min. zajec teoretycznych;

e 2 przerwy x 30 min i 4 przerwy x 15 min. — tgczniedwiegodziny (wliczajg sie w ustuge);
¢ 15 min. walidacji;

Sala szkol. powinna zawiera¢:

¢ dostep do $wiatta dziennego
e bezp. i higieniczne warunki real. szkol.
e regulaminy i instr. BHP, zas. ewakuaciji, instr. bezp. pozar.

W przyp. finansowania ze srodkéw pub. w przynajmniej 70%-cena netto=brutto.Stawka vat zgodnie z art 43 ust. 1 pkt 29 podpunkt c),
ustawy o vat

Adres

ul. Mikotaja Kopernika 64
90-553 t6dz

woj. tédzkie

Hotel Tobaco (Arche S.A), ul. Kopernika 64, 90-553 £6dz

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@smartsc.com.pl

Telefon (+48) 534 483 483

LUKASZ FURTAK



