Mozliwos$¢ dofinansowania

j\ Akademia Profesjonalnego Handlowca | - 10 000,00 PLN brutto

sprzedaz, komunikacja i negocjacje w 10 000,00 PLN netto

BLUE relacjach biznesowych 208,33 PLN brutto/h

HOUSE Numer ustugi 2026/05/16/11767/3564043

Blue House s.c.
Stawomir

© Sopot

Krakowski, Strefa

Pozytywna Sp. z 0.0. B stacjonarna
{2 Zajecia grupowe

Fook ok Kok 48/5

4 oceny

® 48:00h

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

£ 14.09.2026 do 14.12.2026

208,33 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw dziatéw sprzedazy,
handlowcéw, przedstawicieli handlowych, doradcéw klienta,
sprzedawcow telefonicznych, account manageréw, specjalistéw ds.
obstugi klienta oraz oséb odpowiedzialnych za kontakt z klientem i rozwdj
sprzedazy w organizacji. Program dedykowany jest zaréwno osobom
rozpoczynajgcym prace w sprzedazy, jak réowniez pracownikom
posiadajgcym doswiadczenie zawodowe, ktérzy chca zwiekszy¢
skutecznos¢ swoich dziatan handlowych, rozwingé kompetencje
negocjacyjne oraz doskonali¢ umiejetnosci komunikacyjne i sprzedazowe
w relacjach biznesowych B2B oraz B2C.

12

stacjonarna

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Celem edukacyjnym jest nabycie i rozwiniecie przez uczestnikéw praktycznych kompetencji sprzedazowych,
komunikacyjnych i negocjacyjnych niezbednych do skutecznego prowadzenia proceséw handlowych. Uczestnicy
zdobeda wiedze i umiejetnosci z zakresu pozyskiwania klientéw, rozpoznawania potrzeb, prowadzenia rozmoéw



sprzedazowych, pracy z obiekcjami oraz budowania dtugofalowych relacji biznesowych i profesjonalnej obstugi klienta.

Szkolenie pozwoli zwiekszy¢ skutecznos$é dziatan handlowych uczestnikow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik zna etapy procesu sprzedazy,
techniki komunikaciji oraz zasady
budowania relacji z klientem

Uczestnik zna techniki rozpoznawania
potrzeb klienta i argumentaciji
sprzedazowej

Uczestnik potrafi prowadzi¢ rozmowy
sprzedazowe

Uczestnik potrafi wykorzystywaé
techniki prospectingowe w
pozyskiwaniu klientéw

Uczestnik potrafi wykorzystywaé
techniki prospectingowe w
pozyskiwaniu klientéw

Uczestnik zna strategie i techniki
negocjacyjne stosowane w sprzedazy

Uczestnik potrafi prowadzié¢ negocjacje
handlowe

Cel biznesowy

Kryteria weryfikacji

definiuje etapy procesu sprzedazy,
rozréznia techniki komunikacyjne oraz
opisuje zasady profesjonalnej obstugi
klienta i budowania relacji biznesowych

rozréznia rodzaje potrzeb klienta,
opisuje techniki aktywnego stuchania
oraz wskazuje zasady stosowania
jezyka korzysci i argumentacji
sprzedazowe;j.

diagnozuje potrzeby klienta, prowadzi
prezentacje oferty handlowej, reaguje
na obiekcje klientow oraz stosuje
techniki finalizacji sprzedazy

przygotowuje plan dziatan
prospectingowych, wykorzystuje ré6zne
zrédta pozyskiwania klientéw oraz
prowadzi kontakt telefoniczny i mailowy
z klientem

przygotowuje plan dziatan
prospectingowych, wykorzystuje rézne
zrodta pozyskiwania klientéw oraz
prowadzi kontakt telefoniczny i mailowy
z klientem

rozrdéznia style negocjacyjne, opisuje
etapy negocjacji oraz wskazuje techniki
prowadzenia negocjacji handlowych

przygotowuje cele negocjacyjne,
dobiera techniki negocjacyjne do
sytuacji biznesowej oraz prowadzi
negocjacje zmierzajace do osiggniecia
porozumienia i finalizacji sprzedazy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Celem biznesowym szkolenia jest zwiekszenie skutecznosci dziatan sprzedazowych uczestnikéw poprzez rozwoj
kompetencji w zakresie pozyskiwania klientéw, prowadzenia rozméw handlowych, negocjacji oraz budowania
dtugofalowych relacji biznesowych. Szkolenie ma przyczynic sie do poprawy jakosci obstugi klienta, zwiekszenia
efektywnosci procesu sprzedazy, wzrostu liczby pozyskiwanych klientéw oraz poprawy wynikéw handlowych
przedsiebiorstwa.

Efekt ustugi



Uczestnik po ukorczeniu szkolenia potrafi skutecznie prowadzi¢ rozmowy handlowe, identyfikowa¢ potrzeby klientéw, stosowac techniki
sprzedazowe i negocjacyjne oraz budowac¢ profesjonalne relacje biznesowe. Uczestnik wykorzystuje narzedzia prospectingowe, reaguje
na obiekcje klientdw oraz stosuje techniki komunikacyjne wspierajace zwiekszenie efektywnosci dziatan sprzedazowych i jakos$ci obstugi
klienta.

Kryteria weryfikacji osiagniecia efektu ustugi:

e uczestnik prowadzi rozmowe sprzedazowg zgodnie z etapami procesu sprzedazy,
¢ identyfikuje potrzeby klienta i dobiera odpowiednie techniki komunikacyjne,

¢ stosuje jezyk korzysci oraz argumentacje sprzedazowa,

¢ reaguje na obiekcje klientdw,

¢ wykorzystuje techniki prospectingowe w pozyskiwaniu klientow,

e prowadzi negocjacje handlowe adekwatnie do sytuacji biznesowe;j,

¢ buduje profesjonalng komunikacje i relacje z klientem.

Metoda potwierdzenia osiagniecia efektu ustugi

Metody potwierdzenia osiagniecia efektu ustugi:

e obserwacja w warunkach symulowanych,

e symulacje rozmoéw sprzedazowych i negocjacyjnych,
¢ wywiad swobodny,

¢ analiza dowodoéw i deklaracji,

* prezentacja,

¢ analiza case study,

¢ céwiczenia praktyczne.

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 efektéw uczenia sig?

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 walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

DZIEN 1 - PROFESJONALNA SPRZEDAZ | KOMUNIKACJA Z KLIENTEM

Modut 1



¢ rola nowoczesnego handlowca,

e proces sprzedazy krok po kroku,

¢ budowanie postawy prosprzedazowej i proklienckiej,
¢ znaczenie komunikacji w procesie sprzedazy.

Modut 2

* rozpoznawanie potrzeb klienta,

e rodzaje potrzeb klienta,

¢ techniki aktywnego stuchania,

¢ zadawanie pytan sprzedazowych.

Modut 3

e budowanie relacji z klientem,

e jezyk korzysci,

¢ skuteczna argumentacja sprzedazowa,

¢ dostosowanie komunikacji do stylu klienta.

Modut 4

¢ style komunikacyjne i elementy DISC,

* analiza zachowan klientow,

¢ C¢wiczenia praktyczne z komunikacji sprzedazowe;j,
¢ podsumowanie dnia szkoleniowego.

DZIEN 2 - TECHNIKI SPRZEDAZY | PRACA Z OBIEKCJAMI
Modut 1

e przygotowanie do rozmowy handlowe;j,

¢ planowanie procesu sprzedazy,

¢ budowanie profesjonalnego wizerunku handlowca,
¢ organizacja pracy handlowca.

Modut 2

e obiekcje klientow i ich zrodta,

* najczestsze btedy sprzedazowe,
* zapobieganie obiekcjom,

¢ analiza przypadkéw.

Modut 3

¢ techniki radzenia sobie z obiekcjami,
e przekazywanie trudnych informacji,
¢ utrzymywanie kontroli nad rozmowsa,
e C¢wiczenia praktyczne.

Modut 4

¢ finalizacja sprzedazy,

¢ budowanie dtugoterminowych relacji biznesowych,
e utrzymanie klienta i sprzedaz relacyjna,

e warsztaty praktyczne.

DZIEN 3 - PROSPECTING | POZYSKIWANIE KLIENTOW
Modut 1

e prospecting w nowoczesnej sprzedazy,
e Zrédta pozyskiwania klientéw,

¢ okreslanie grupy docelowej,

e tworzenie planu prospectingowego.

Modut 2



* prospecting B2B i B2C,

¢ analiza potrzeb rynku,

¢ budowanie bazy klientéw,

e organizacja dziatan prospectingowych.

Modut 3

e zimne telefony i zimne wiadomosci e-mail,

* przygotowanie skryptu rozmowy telefonicznej,
¢ budowanie zainteresowania klienta,

e przetamywanie schematéw komunikacyjnych.

Modut 4

e wykorzystanie mediow spotecznosciowych w sprzedazy,
® pierwsze wrazenie i autoprezentacja,

e elevator pitch,

e C¢wiczenia praktyczne.

DZIEN 4 - SKUTECZNA KOMUNIKACJA W SPRZEDAZY
Modut 1

¢ budowanie profesjonalnego wizerunku,
¢ komunikacja telefoniczna i mailowa,

¢ skutecznos$¢ komunikacji handlowej,

* najczestsze btedy komunikacyjne.

Modut 2

e pewnos$c¢ siebie w sprzedazy,

¢ samodyscyplina i organizacja dziatan,
¢ budowanie motywacji handlowca,

¢ rozwoj kompetencji sprzedazowych.

Modut 3

e radzenie sobie z odmowa klienta,

e komunikacja w sytuacjach trudnych,
e utrzymywanie relacji biznesowych,

e céwiczenia praktyczne.

Modut 4

¢ analiza rzeczywistych sytuacji sprzedazowych,
e warsztaty komunikacyjne,

e C¢wiczenia praktyczne,

e podsumowanie modutu prospectingowego.

DZIEN 5 - NEGOCJACJE HANDLOWE
Modut 1

¢ podstawy negocjacji biznesowych,
e etapy procesu negocjacyjnego,

¢ przygotowanie do negocjacji,

* wyznaczanie celéw negocjacyjnych.

Modut 2

e strategie negocjacyjne,

¢ style negocjacyjne,

e BATNA jako narzedzie budowania pozycji,
¢ analiza sity negocjacyjne;j.

Modut 3



techniki wptywu i perswazji,
zakotwiczanie rozmowy,
rozpoznawanie manipulacji,
triki negocjacyjne.

Modut 4

reagowanie na agresje i manipulacje,
komunikacja w sytuacjach konfliktowych,
éwiczenia negocjacyjne,

analiza przypadkéw.

DZIEN 6 - PRAKTYCZNE NEGOCJACJE | FINALIZACJA SPRZEDAZY

Modut 1

prowadzenie rozméw negocjacyjnych,
budowanie porozumienia,

negocjacje partnerskie,

osigganie kompromisu.

Modut 2

finalizacja negocjacji,

zamykanie sprzedazy,

budowanie dtugoterminowej wspotpracy,
utrzymywanie relacji z klientem.

Modut 3

symulacje rozméw handlowych i negocjacyjnych,
analiza zachowan uczestnikéw,

indywidualne wskazéwki rozwojowe,
doskonalenie technik sprzedazy.

Modut 4

podsumowanie szkolenia,

omdwienie najwazniejszych zagadnien,
ewaluacja szkolenia,

zakorniczenie szkolenia.

METODY SZKOLENIOWE

warsztaty praktyczne,

case study,

éwiczenia indywidualne i grupowe,

symulacje rozméw handlowych i negocjacyjnych,
analiza sytuacji biznesowych,

dyskusja moderowana,

trening kompetencji sprzedazowych i negocjacyjnych,
odgrywanie scenek sytuacyjnych,

analiza doswiadczen uczestnikow.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 43



Przedmiot /
temat

Fundamenty
sprzedazy i
rola
handlowca

a3

Fundamenty
sprzedazy i
rola
handlowca

-

Fundamenty
sprzedazy i
rola
handlowca

em-

Fundamenty
sprzedazy i
rola
handlowca

Prospecting i
pozyskiwanie
klientow

@3-

Prospecting i
pozyskiwanie
klientow

-

Prospecting i
pozyskiwanie
klientow

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Data realizacji
zajeé

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

12-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

17:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

Liczba godzin

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45

00:15



Przedmiot /
temat

Prospecting i
pozyskiwanie
klientéw

Badanie
potrzeb i
komunikacja
sprzedazowa

-

Badanie
potrzeb i
komunikacja
sprzedazowa

@

Badanie
potrzeb i
komunikacja
sprzedazowa

@m-

Badanie
potrzeb i
komunikacja
sprzedazowa

Prezentacja
oferty i
radzenie
sobie z
obiekcjami

ExD-

Prezentacja
oferty i
radzenie
sobie z
obiekcjami

N
(S
N
N
w
]

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Data realizacji
zajeé

19-10-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

09-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

Godzina
rozpoczecia

15:30

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

09:00

10:45

11:00

12:45

Godzina
zakonczenia

17:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

17:00

10:45

11:00

12:45

13:30

Liczba godzin

01:30

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45

00:45



Przedmiot /
temat

Prezentacja
oferty i
radzenie
sobie z
obiekcjami

-

Prezentacja
oferty i
radzenie
sobie z
obiekcjami

Negocjacje w
sprzedazy

an-

Negocjacje w
sprzedazy

Negocjacje w
sprzedazy

em-

Negocjacje w
sprzedazy

Finalizacja
sprzedazy i
rozwaj

handlowca

Finalizacja
sprzedazy i
rozwoj

handlowca

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Stawomir

Krakowski

Stawomir
Krakowski

Data realizacji
zajeé

16-11-2026

16-11-2026

16-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

23-11-2026

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

15:15

15:30

09:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

09:00

10:45

11:00

Godzina
zakonczenia

15:15

15:30

17:00

10:45

11:00

12:45

13:30

15:15

15:30

17:00

10:45

11:00

12:45

Liczba godzin

01:45

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45

00:45

01:45

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45



Przedmiot /
temat

em-

Finalizacja
sprzedazy i
rozwaj

handlowca

-

Podsumowani
ei
przygotowani
e do walidaciji
efektow
uczenia sie

-

Typ
aktywnosci

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

Stawomir
Krakowski

Stawomir
Krakowski

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

07-12-2026

Godzina
rozpoczecia

12:45

13:30

15:15

15:30

16:15

Liczba godzin

48:00

39:45

00:45

07:30

54:00

Cena

10 000,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

10 000,00 PLN

Godzina
zakonczenia

13:30

15:15

15:30

16:15

17:00

Liczba godzin

00:45

01:45

00:15

00:45

00:45



Koszt osobogodziny brutto 208,33 PLN

Koszt osobogodziny netto 208,33 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 48:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)
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Stawomir Krakowski

Trener biznesu, psycholog, coach, mediator oraz psychoterapeuta specjalizujacy sie w pracy
systemowej. Absolwent Uniwersytetu SWPS w Sopocie oraz studiéw podyplomowych z zakresu
Psychologii Klinicznej na Gdanskim Uniwersytecie Medycznym. Ukonczyt rowniez studia z zakresu
zarzadzania i marketingu oraz kierunek Manager HR na Politechnice Gdariskiej. Wyktadowca
akademicki WSB w Gdansku, prowadzacy zajgcia m.in. z obszaru psychologii biznesu.
Certyfikowany konsultant Advisio Competence Navigator oraz Reiss Motivation Profile. Specjalizuje
sie w projektowaniu i realizacji proceséw rozwojowych dla organizacji, opartych na analizie typologii
osobowosci, kompetencji zespotowych oraz systemowym podejsciu do zarzadzania i komunikacji w
firmie. Posiada ponad 20-letnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen i warsztatéw dla biznesu,
kadry managerskiej oraz zespotéw pracowniczych. Specjalizuje sie w warsztatach opartych o
typologie osobowos$ci MBTI oraz teorie Carla Gustava Junga, wykorzystujac je w praktyce do
budowania efektywnej wspdtpracy, poprawy komunikacji, rozwoju kompetencji managerskich oraz
wzmacniania potencjatu zespotéw. W swojej pracy wspiera managerdéw i pracownikéw w lepszym
rozumieniu réznic osobowosciowych oraz ich wptywu na funkcjonowanie organizaciji, relacje
biznesowe i skuteczno$¢ wspodtpracy. Prowadzi szkolenia w sposéb praktyczny i angazujacy,
przektadajgc wiedze psychologiczng na konkretne rozwigzania mozliwe do zastosowania w
codziennej pracy zawodowe;j.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw dydaktycznych wspierajgcych proces ksztatcenia oraz umozliwiajgcych utrwalenie
zdobytej wiedzy i umiejetnosci po zakoriczeniu szkolenia. Materiaty zostang przygotowane w formie papierowej lub elektronicznej, w
zaleznosci od formy realizacji szkolenia.

W ramach szkolenia uczestnicy otrzymaja:

e skrypt szkoleniowy obejmujacy zagadnienia omawiane podczas zaje¢;

e materiaty warsztatowe i ¢wiczeniowe;



e przyktady praktycznych sytuacji i case study;

e wzory komunikacji z klientem i przyktadowe scenariusze rozméw;

e materiaty dotyczace standardéw profesjonalnej obstugi klienta;

e narzedzia i wskazéwki wspierajgce komunikacje oraz rozwigzywanie sytuacji trudnych;
e materiaty podsumowujgce najwazniejsze zagadnienia szkoleniowe;

e zaswiadczenie MEN potwierdzajgce udziat w szkoleniu.

Materiaty szkoleniowe zostaty opracowane w sposéb praktyczny i dostosowany do specyfiki pracy uczestnikéw, tak aby mogty by¢
wykorzystywane réwniez po zakoriczeniu szkolenia w codziennej pracy zawodowe;j.

Testy ewaluacyjne pomagajg ocenié poziom wiedzy przed i po szkoleniu. Cwiczenia praktyczne umozliwiajg zastosowanie teorii w
realnych sytuacjach menadzerskich. Skrypt szkoleniowy zawiera kluczowe zagadnienia, wskazéwki oraz miejsce na notatki.

Informacje dodatkowe

Cena ustugi zostata okreslona na podstawie zakresu merytorycznego programu, doswiadczenie kadry trenerskiej oraz zastosowane
metody dydaktyczne, uwzgledniajgce wysoki udziat zajeé praktycznych i warsztatowych. Program oparty jest na metodach
warsztatowych, obejmujagcych analize rzeczywistych przypadkéw uczestnikéw, symulacje sytuacji menadzerskich oraz ¢wiczenia
rozwijajgce konkretne umiejetnosci zarzadcze.

Mate grupy szkoleniowe umozliwiajg indywidualne podejscie do uczestnikéw oraz zwiekszajg efektywnos¢ procesu uczenia.

Cena ustugi znajduje odzwierciedlenie w jej jakosci, doswiadczeniu kadry trenerskiej oraz bezposrednim przetozeniu na rozwdj
kompetenciji i efektywnos$¢ zarzadzania. Finansowanie w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych, zastosowanie ma zwolnienie od
podatku od towardéw i ustug, o ktérym mowa w art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT oraz § 3 ust. 1 pkt 14

Adres

ul. Parkowa 54/1
81-727 Sopot

woj. pomorskie

Szkolenie realizowane bedzie w atrakcyjnej lokalizacji w Sopocie, w bezposrednim sgsiedztwie nadmorskiej
infrastruktury i w odlegtosci okoto 5 minut spacerem od plazy. Komfortowe otoczenie oraz dogodna lokalizacja sprzyjaja
efektywnej nauce, integracji uczestnikow oraz zapewniajg odpowiednie warunki do realizacji zaje¢ szkoleniowych.

Sala idealna na szkolenie w grupie do 12 oséb, wyposazona w rzutnik oraz ekran, a takze tablice suchoscieralng i
flipchartz blokiem. W lokalu do dyspozycji duza i w petni wyposazona kuchnia, tazienka, poczekalnia, balkon.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail sk@bluehouse.pl

Telefon (+48) 660 423 948

StAWOMIR KRAKOWSKI



