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NIERUCHOMOSCI W PRAKTYCE - sztuka
budowania relacji, skutecznej sprzedazy i
finalizacji transakgcji.
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Fkk ok ok 4975 [f stacjonarna
14 ocen

{8 Zajecia indywidualne
® 32:00h
£ 07.11.2026 do 15.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

4 730,00 PLN brutto
4730,00 PLN netto
147,81 PLN brutto/h
147,81 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Szkolenie skierowane jest do agentéw i posrednikéw nieruchomosci,
doradcéw ds. sprzedazy nieruchomosci, pracownikéw biur nieruchomosci
oraz dziatéw sprzedazy firm deweloperskich. Obejmuje osoby zajmujgce
sie pozyskiwaniem ofert, prezentacjg nieruchomosci, obstuga klientéw,
negocjacjami i koordynacjg transakcji.

Szkolenie adresowane jest réwniez do oséb bez wczesniejszego
doswiadczenia w branzy nieruchomosci, planujgcych podijecie
zatrudnienia na stanowisku agenta nieruchomosci, doradcy ds.
nieruchomosci lub asystenta posrednika, a takze oséb zamierzajgcych
rozpoczg¢ wtasng dziatalno$¢ w zakresie posrednictwa. Uczestnicy
zdobeda wiedze o rynku nieruchomosci, zasadach pozyskiwania klientéw
i ofert, dokumentacji sprzedazowej, technikach prezentacji, negocjacjach
oraz formalnosciach zwigzanych z zawieraniem transakcji.

06-11-2026

stacjonarna

Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do kompleksowej sprzedazy nieruchomosci: pozyskiwania klientéw, diagnozy ich potrzeb i
budowania relacji, analizy rynku, weryfikacji dokumentéw oraz ustalania ceny. Uczestnik uczy sie przygotowywac oferty,
prezentowaé nieruchomosci, prowadzi¢ negocjacje, odpowiada¢ na obiekcje i uzgadniaé¢ warunki sprzedazy. Poznaje
zasady koordynacji formalnosci, wspotpracy z notariuszem, przekazania nieruchomosci oraz obstugi posprzedazowej, z
uwzglednieniem bezpieczenstwa transakcji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje rynek i proces
sprzedazy nieruchomosci

Nawiazuje profesjonalna relacje z
klientem

Planuje pozyskanie nieruchomosci do
oferty

Wstepnie weryfikuje nieruchomosé

Przygotowuje oferte i uzasadnia cene
ofertowa

Prezentuje nieruchomos$¢ zgodnie z
potrzebami klienta

Prowadzi negocjacje i reaguje na
obiekcje

Rozréznia dokumenty i ryzyka
transakcyjne

Planuje finalizacje i obstuge
posprzedazowa

Kryteria weryfikacji

Rozréznia rynek pierwotny i wtérny;
klasyfikuje rodzaje nieruchomosci;
porzadkuje etapy transakc;ji

Zadaje pytania otwarte, parafrazuje,
ustala potrzeby i kolejne kroki
wspétpracy

Dobiera zrédta pozyskania; opisuje
podstawowe elementy umowy
posrednictwa i wynagrodzenia

Wskazuje dzialy ksiegi wieczyste;j,
rozpoznaje typowe obcigzenia i
sporzadza liste dokumentow

Wskazuje czynniki cenotwoércze,
poréwnuje oferty, formutuje opis
jezykiem korzysci

Opisuje atuty i ograniczenia; odpowiada
na pytania bez zatajenia istotnych
informac;ji

Rozpoznaje interesy stron, przedstawia
argumenty i proponuje wariant
rozwigzania

Wyjasnia réznice miedzy zadatkiem a
zaliczka oraz umowa przedwstepna a
przyrzeczong; wskazuje role notariusza

Uktada kolejnos$é czynnosci, wskazuje
elementy protokotu przekazania i
dziatania posprzedazowe

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje i kompetencje

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 potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

NIERUCHOMOSCI W PRAKTYCE - sztuka budowania relacji, skutecznej sprzedazy i finalizacji transakgji.

DZIEN 1 - RYNEK NIERUCHOMOSCI | RELACJE Z KLIENTEM (8h)

¢ Rynek i rola posrednika (1,5 h) — Rynek pierwotny i wtérny; mieszkania, domy, dziatki, lokale; uczestnicy rynku; Sciezka sprzedazy; etyka i
granice kompetencji posrednika.

¢ Kontakt i komunikacja (1,5 h) — Pierwsze wrazenie; komunikacja telefoniczna i osobista; aktywne stuchanie; parafraza; pytania
pogtebiajgce; budowanie zaufania.

» Diagnoza potrzeb i wspétpraca (2 h) — Potrzeby kupujacego i sprzedajgcego; motywacja, budzet, terminy; obstuga obiekcji; standard
kontaktu; zasady CRM i ochrony danych.

e Warsztaty rozmoéw (2 h) — Symulacja pozyskania klienta; rozmowa z kupujgcym; karta potrzeb; feedback.

DZIEN 2 - POZYSKANIE | PRZYGOTOWANIE NIERUCHOMOSCI (8h)

» Pozyskiwanie ofert (1,5 h) — Prospecting; rekomendacje; kanaty marketingowe; spotkanie z wtascicielem; modele uméw posrednictwa
i wynagrodzenie.

 Stan prawny i dokumentacja (2 h) — Ksiega wieczysta; tytuty prawne; hipoteki, stuzebnosci, roszczenia; dokumenty mieszkania, domu i
dziatki; sygnaty ryzyka.

e Cenai strategia marketingowa (1,5 h) — Czynniki cenotwdrcze; poréwnanie ofert; cena ofertowa a transakcyjna; segment klienta;
kanaty promoc;ji.

e Warsztaty oferty (2 h) — Checklista dokumentéw; analiza przyktadowej nieruchomosci; opis ogtoszenia, fotografia, home staging;
rozmowa o cenie.

DZIEN 3 - PREZENTACJA, NEGOCJACJE | BEZPIECZENSTWO (8h)

* Prezentacja i jezyk korzysci (2 h) — Scenariusz ogledzin; cecha—korzys¢; lokalizacja, standard, koszty; transparentne komunikowanie
wad; storytelling.

» Psychologia decyzji i obiekcje (1,5 h) — Motywacje, obawy, niepewnos¢; etyczna perswazja; pytania i reakcje na obiekcje cenowe i
techniczne.

* Negocjacje (2 h) - Przygotowanie i granice negocjacji; interesy stron; cena, terminy, wyposazenie; deeskalacja konfliktu.

» Warsztaty prezentacji i negocjacji (1,5 h) — Symulacja prezentacji nieruchomosci i rozmowy negocjacyjnej; oméwienie btedow.

DZIEN 4 - FINALIZACJA | OBSLUGA POSPRZEDAZOWA (8h)



¢ Dokumenty i organizacja transakcji (2 h) — Umowa rezerwacyjna, przedwstepna i przyrzeczona; zadatek i zaliczka; notariusz;
finansowanie; podstawowe koszty i podatki; Swiadectwo energetyczne.

* Przekazanie i relacje posprzedazowe (1,5 h) — Terminy ptatnosci; protokét zdawczo-odbiorczy; liczniki i klucze; obstuga po transakcji;
polecenia i CRM.

¢ Kompleksowe studium przypadku (1,5 h) — Od pierwszego kontaktu przez oferte, prezentacje i negocjacje do planu zamkniecia
transakcji.

¢ Powtodrzenie i przygotowanie do walidacji (1 h) — Podsumowanie procedur, dokumentoéw, ryzyk i standardéw komunikacji.

e Walidacja (1 h) — Test wiedzy oraz indywidualna symulacja rozmowy sprzedazowej i ocena materiatéw z zadania.

Walidacja efektdéw uczenia sie przeprowadzana jest dwuetapowo i obejmuje cze$¢ teoretyczng oraz praktyczna. Jej celem jest
potwierdzenie osiggniecia przez uczestnika zaktadanych efektdw uczenia sie w zakresie profesjonalnej sprzedazy nieruchomosci,
pozyskiwania klientéw, budowania relacji, analizy ofert i dokumentacji, prezentacji nieruchomosci, prowadzenia negocjacji oraz
koordynowania procesu finalizacji transakciji.

Etap | — Weryfikacja wiedzy teoretycznej

Weryfikacja wiedzy odbywa sie w formie testu pisemnego sktadajgcego sie z 20 pytar zamknietych jednokrotnego wyboru. Test obejmuje
zagadnienia dotyczace funkcjonowania rynku nieruchomosci, zasad posrednictwa, pozyskiwania ofert, analizy stanu prawnego
nieruchomosci, dokumentac;ji transakcyjnej, ustalania ceny, technik sprzedazy, negocjacji oraz formalno$ci zwigzanych z finalizacja
transakcji.

Kryterium zaliczenia: uzyskanie minimum 75% poprawnych odpowiedzi, tj. co najmniej 15 poprawnych odpowiedzi z 20 pytan.
Etap Il — Ocena umiejetnosci praktycznych

Weryfikacja umiejetnosci praktycznych odbywa sie metodg obserwacji w warunkach symulowanych, poprzez wykonanie przez uczestnika
kompleksowego zadania sprzedazowego na podstawie przygotowanego studium przypadku dotyczacego sprzedazy nieruchomosci.

Uczestnik samodzielnie przeprowadza symulacje procesu sprzedazowego, obejmujaca:

1. Rozpoznanie potrzeb i oczekiwan klienta kupujacego lub sprzedajgcego nieruchomosé.

2. Analize podstawowych informacji o nieruchomosci, jej cenie, stanie prawnym i dokumentacji.

3. Przygotowanie i zaprezentowanie oferty nieruchomosci z wykorzystaniem jezyka korzysci.

4. Przeprowadzenie rozmowy sprzedazowej, w tym reagowanie na pytania, obiekcje i watpliwosci klienta.

5. Przeprowadzenie negocjacji dotyczacych ceny i warunkéw sprzedazy.

6. Wskazanie kolejnych etapéw transakcji, wymaganych dokumentéw oraz czynnosci zwigzanych z jej finalizacja.

Ocena prowadzona jest przez osobe walidujgcg z wykorzystaniem arkusza oceny praktycznej, zawierajgcego kryteria odpowiadajgce
efektom uczenia sie okreslonym w karcie ustugi.

Kryterium zaliczenia: uczestnik uzyskuje pozytywny wynik, jezeli samodzielnie i poprawnie realizuje zadanie sprzedazowe, wtasciwie
diagnozuje potrzeby klienta, prezentuje oferte, stosuje profesjonalne techniki komunikacji i negocjacji oraz prawidtowo identyfikuje
podstawowe formalnos$ci i ryzyka transakcyjne. Dopuszczalne sg drobne uchybienia niemajace istotnego wptywu na poprawnos¢ procesu
sprzedazowego, bezpieczernstwo transakciji i interesy klienta.

Organizacja szkolenia i walidacji

Catkowity czas trwania ustugi wynosi 32 godziny zegarowe, realizowane w ciggu 4 dni po 8 godzin dziennie, w tym 4 godziny przerw i 1
godzina walidacji. Zajecia merytoryczne obejmujg 27 godzin, w tym 8 godzin czesci teoretycznej i 19 godzin czesci praktycznej.

Czesc¢ teoretyczna realizowana jest w formie wyktadu, prezentacji multimedialnej i analizy przyktadéw. Czes$¢ praktyczna obejmuje
warsztaty, analize studiéw przypadkéw, przygotowywanie ofert nieruchomosci, éwiczenia z dokumentacja, symulacje rozmoéw z klientami
oraz negocjacji sprzedazowych.

Uczestnik potwierdza obecnos¢ podpisem na liscie obecnosci. Warunkiem ukorczenia ustugi jest udziat w minimum 80% czasu jej
trwania oraz uzyskanie pozytywnego wyniku z obu etapéw walidac;ji.

Walidacja przeprowadzana jest w ostatnim dniu szkolenia i trwa tgcznie 1 godzine zegarowa: 30 minut przeznacza sie na test teoretyczny
oraz 30 minut na ocene praktyczna.

Proces walidacji realizowany jest z zachowaniem rozdzielnosci funkcji szkoleniowej i oceniajgcej. Osoba prowadzgca walidacje nie
uczestniczy w prowadzeniu zaje¢ dydaktycznych. Wyniki testu i oceny praktycznej dokumentowane sg w protokole walidacji oraz
indywidualnym arkuszu oceny uczestnika.

Po uzyskaniu pozytywnego wyniku walidacji uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia potwierdzajgce nabycie
kompetenc;ji.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 21

Przedmiot /
temat

Rynek i

rola
posrednika —
rynek
pierwotny i
wtérny,
rodzaje
nieruchomosc
i, uczestnicy
rynku, etyka

Kontakt

i komunikacja
- pierwsze
wrazenie,
aktywne
stuchanie,
parafraza,
budowanie
zaufania

Diagnoza
potrzeb i
wspétpraca —
motywacja,
budzet,
terminy,
obiekcje, CRM
i ochrona
danych

Warsztaty
rozmow -
pozyskanie
klienta,
rozmowa z
kupujacym,
karta potrzeb,
informacja
zwrotna

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Data realizacji
zajec

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

07-11-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

11:00

12:00

14:00

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

12:00

14:00

16:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:00

02:00

02:00



Przedmiot /
temat

Pozyskiwanie
ofert —
prospecting,
rekomendacje
, marketing,
umowy
posrednictwa
i
wynagrodzeni
e

Stan
prawny i
dokumentacja
- ksiega
wieczysta,
tytuty prawne,
hipoteki,
stuzebnosci i
ryzyka

Cenai

strategia
marketingowa
- czynniki
cenotworcze,
poréwnanie
ofert, kanaly
promocji

Warsztaty
oferty -
checklista
dokumentoéw,
analiza
nieruchomosc
i, ogtoszenie,
zdjecia, home
staging

Prezentacja i
jezyk korzysci
- ogledziny,
cecha-
korzysé¢,
koszty, wady
nieruchomosc
i, storytelling

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Data realizacji
zajeé

08-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

08-11-2026

14-11-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

11:30

12:30

14:00

08:00

Godzina
zakonczenia

09:30

11:30

12:30

14:00

16:00

10:00

Liczba godzin

01:30

02:00

01:00

01:30

02:00

02:00



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Psychologia
decyzji i
obiekcje -
motywacje,
obawy,
etyczna
perswazja,
reakcje na
zastrzezenia

Zajecia

Przerwa

13221 B

Negocjacje -
przygotowani
e, interesy
stron, cena,
terminy,
wyposazenie,
deeskalacja
konfliktu

Zajecia

Warsztaty
prezentaciji i
negocjacji -
symulacja
prezentac;ji i

Zajecia

rozmowy
negocjacyjnej,
omaéwienie

Dokumenty i
organizacja
transakgcji —
umowy,
zadatek,
zaliczka,
notariusz,
podatki,
finansowanie

Zajecia

Przekazanie i
relacje
posprzedazo
we -
ptatnosci,
protokot,
liczniki,
klucze,

Zajecia

poleceniai
CRM

Prowadzacy

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Patryk
Klimentowski

Data realizacji
zajeé

14-11-2026

14-11-2026

14-11-2026

14-11-2026

15-11-2026

15-11-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

12:30

14:30

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

11:30

12:30

14:30

16:00

10:00

11:30

Liczba godzin

01:30

01:00

02:00

01:30

02:00

01:30



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

- Przerwa -

Kompleksowe

studium

przypadku -

od kontaktu z Zajecia
klientem do

planu

finalizacji

transakcji

Patryk
Klimentowski

Powtérzenie i
przygotowani

e do walidacji o Patryk
Zajecia . .
- procedury, Klimentowski

dokumenty,
ryzyka i
komunikacja

21221 & Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zajeé
w tym suma godzin walidaciji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

15-11-2026

15-11-2026

15-11-2026

15-11-2026

Godzina
rozpoczecia

11:30

12:30

14:00

15:00

Liczba godzin

32:00
27:00
01:00
04:00
37:15
Cena
4730,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:30

14:00

15:00

16:00

Liczba godzin

01:00

01:30

01:00

01:00

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4730,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 147,81 PLN

Koszt osobogodziny netto 147,81 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 32:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

1z1

Patryk Klimentowski

Patryk Klimentowski — agent sprzedazy, posrednik, deweloper oraz trener praktyk z 8-letnim
doswiadczeniem zawodowym na rynku nieruchomosci i 5-letnim doswiadczeniem szkoleniowym.
Wiasciciel biura nieruchomosci, specjalizujacy sie w kompleksowej obstudze transakcji na rynku
pierwotnym i wtérnym.

Specjalizuje sie w sprzedazy tzw. nieruchomosci trudnych, wymagajacych indywidualnego
podejscia, analizy stanu prawnego, identyfikacji ryzyk oraz opracowania skutecznej strategii
sprzedazowej. Posiada doswiadczenie w prowadzeniu negocjacji, rozwigzywaniu ztozonych
problemoéw transakcyjnych i finalizacji sprzedazy.

W ciggu ostatnich 5 lat przeprowadzit ponad 40 szkolen dla os6b poczatkujgcych, planujgcych
rozpoczecie pracy w branzy nieruchomosci, oraz doswiadczonych agentéw i posrednikéw. Szkolenia
obejmowaty pozyskiwanie klientéw i ofert, budowanie relacji, analize rynku, techniki sprzedazy,
prezentacje nieruchomosci, negocjacje oraz obstuge transakgc;ji.

Jako trener wykorzystuje rzeczywiste przypadki rynkowe, warsztaty i symulacje rozméw
sprzedazowych. taczy wiedze z praktyka posrednika i dewelopera, przygotowujac uczestnikéw do
samodzielnej, profesjonalnej i skutecznej pracy na rynku nieruchomosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

W cenie szkolenia zapewnione sg materiaty dydaktyczne i szkoleniowe, w tym skrypt dotyczacy sprzedazy nieruchomosci, przyktadowa
dokumentacja transakcyjna, wzory formularzy obstugi klienta, karty analizy nieruchomosci, scenariusze rozmoéw sprzedazowych,
materiaty do éwiczen negocjacyjnych oraz studia przypadkoéw. Uczestnik otrzymuje réwniez wsparcie poszkoleniowe w zakresie
zagadnien omawianych podczas zajeé.



Po zakonczeniu szkolenia i pozytywnym przejs$ciu walidacji uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukofczeniu szkolenia potwierdzajgce
nabycie kompetencji zgodnych z efektami uczenia sie okreslonymi w karcie ustugi.

Warunki uczestnictwa

Szkolenie realizowane jest w formie indywidualnej (1:1), umozliwiajgcej dostosowanie tempa nauki, zakresu ¢wiczen oraz poziomu
trudnosci zadan do doswiadczenia i potrzeb zawodowych uczestnika.

Ustuga ma charakter praktyczno-warsztatowy. Obejmuje analize rzeczywistych przypadkéw rynkowych, éwiczenia z dokumentacja
nieruchomosci, przygotowywanie ofert sprzedazowych, symulacje rozméw z klientami, prezentacji nieruchomosci i negocjacji oraz
rozwigzywanie problemdw zwigzanych z finalizacjg transakciji.

Uczestnik zobowigzany jest do aktywnego udziatu w zajeciach, realizacji zadan praktycznych oraz przystapienia do walidacji efektow
uczenia sie. Warunkiem ukonczenia ustugi jest minimum 80% obecnosci oraz pozytywny wynik walidacji teoretycznej i praktyczne;j.

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane jest zgodnie z programem w wymiarze 32 godzin zegarowych, obejmujgcych 27 godzin zaje¢ dydaktycznych, 4
godziny przerw oraz 1 godzine walidacji.

Zajecia odbywaja sie w warunkach zapewniajgcych komfort nauki, z dostepem do stanowiska komputerowego, internetu, materiatow
multimedialnych oraz przyktadowej dokumentacji wykorzystywanej w obrocie nieruchomosciami.

Program uwzglednia aktualne standardy obstugi klienta, zasady etyki zawodowej, ochrony danych osobowych oraz bezpieczenstwa
transakcji. Wiedza teoretyczna jest na biezaco utrwalana poprzez ¢wiczenia praktyczne i analize sytuacji wystepujacych w codziennej
pracy agenta nieruchomosci.

Adres

ul. Fabryczna 14E
65-410 Zielona Gora

woj. lubuskie

Szkolenie realizowane jest w nowoczesnej, komfortowej i w petni wyposazonej sali szkoleniowej, zapewniajgcej
profesjonalne warunki do nauki i rozwijania praktycznych kompetencji zawodowych. Przestronne wnetrza, klimatyzacja,
odpowiednie oswietlenie oraz ergonomiczne stanowiska gwarantujg wysoki komfort uczestnictwa.

Sala posiada dostep do szybkiego internetu Wi-Fi oraz wyposazenie multimedialne umozliwiajgce prowadzenie
prezentacji, analize ofert nieruchomosci, prace z dokumentacja i realizacje éwiczen praktycznych.

Dodatkowym atutem jest parking bezposrednio przed budynkiem, zapewniajacy wygodny dojazd.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

AGNIESZKA POPLAWSKA

E-mail agation@interia.pl
Telefon (+48) 508 274 190






