Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie - W Roli Gtéwnej Szef cz.1 - 4 040,00 PLN brutto
Rekrutacja Wtasciwych Ludzi 4.040,00 PLN netto

@
L2 Numer ustugi 2024/05/28/7321/2164315
505,00 PLN netto/h

© Czestochowa / stacjonarna
"LUGA" AGNIESZKA

. & Ustuga szkoleniowa
GLINSKA

® 8h
¥ %k Kk K £ 16.09.2024 do 31.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

505,00 PLN brutto/h

Inne / Edukacja

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest skierowane do os6b petnigcych dowolng funkcje
szefowska z obszaru kierowania i zarzadzania agentami w biurze
nieruchomosci (szef-wtasciciel, menedzer, kierownik)

15-09-2024

stacjonarna

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Ustuga przygotowuje ucz. do samodzielnego zidentyfikowania, przyciggniecia, zweryfikowania oraz dotgczenia
wiasciwych kandydatéw na stanowisko agenta nieruchomosci.Pozwala unikng¢ tzw.pomyiki rekrutacyjnej i zrekrutowac
wiasciwych agentéw czyli dopasowanych behawioralnie do modelu posrednictwa funkcjonujgcego w danej agencji
nieruchomosci, ktérzy majac pewne wtasciwe cechy osobowosci i charakteru oraz parametry preferencji poznawczych,
tatwiej, szybciej i efektywniej wdroza sie do roli agenta



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

W kategoriach wiedzy po ukoriczeniu
szkolenia uczestnik:

Zdobywa wiedze z zakreséw:
nowoczesnego procesu rekrutacyjnego,
rodzajéw i typéw osobowosci
kandydata, postugiwania sie testami
rekrutacyjnymi (skala rosenberga,
er/wk, test negocjatora, Test preferencji
poznawczych

Zdobywa wiedze w jaki sposéb
modelowaé pozadany profil kandydata
oraz jak go weryfikowaé poréwnawczo
w toku procesu rekrutacyjnego
(rozmowy+testy)

W kategoriach umiejetnosci po
ukonczeniu szkolenia uczestnik:

okresla profil idealnego kandydata na
agenta nieruchomosci na obecny czas
- a wiec takiego, ktéry ma zasadniczo
wieksze szanse od innych, ze poradzi
sobie w warunkach niskiego popytu

prowadzi pogtebione rozmowy
rekrutacyjne i weryfikujgc potencjat
kandydata unika pomytki rekrutacyjnej

Identyfikuje i unika putapek i gier
stosowanych przez kandydatéw

W kategoriach kompetencji
spotecznych uczestnik:

okresla potencjat kandydata,
podejmujac decyzje rekrutacyjne
trafniej i asertywniej, unika lub
minimalizuje dylematy w obrebie
procesu rekrutacyjnego

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Zaliczenie testu teoretycznego na
poziomie co najmniej 75%.
Test obejmuje kluczowe zagadnienia
omawiane podczas szkolenia.
Spetnienie powyzszych warunkéw
. L I Test teoretyczny
walidacji zapewnia, ze uczestnik nie
tylko biernie uczestniczyt w szkoleniu,
ale rowniez aktywnie przyswajat i
stosowat zdobyta wiedze oraz
umiejetnosci w praktyce.

Zaliczenie testu teoretycznego na

poziomie co najmniej 75%.

Test obejmuje kluczowe zagadnienia

omawiane podczas szkolenia.

Spetnienie powyzszych warunkéw

- L S Test teoretyczny
walidacji zapewnia, Zze uczestnik nie

tylko biernie uczestniczyt w szkoleniu,
ale rowniez aktywnie przyswajat i
stosowat zdobytg wiedze oraz
umiejetnosci w praktyce.



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

Certyfikat ukonczenia szkolenia zawiera opis efektdéw uczenia sie. Efekty te przedstawiajg konkretne umiejetnosci,
wiedze i kompetencje, ktére osoba zdobyta podczas nauki.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Ocena bazuje na wczesniej okreslonych kryteriach, ktére jasno wskazuijg, czy
osiggnieto zamierzone cele edukacyjne.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Po odbytym szkoleniu, uczestnik przystepuje do dobycia egzaminu koficowego. Na certyfikacie znajduje sie informacja o
zaliczeniu egzaminu. Implementowane mechanizmy zapewniajg niezaleznosc¢ i obiektywnos¢ procesu walidacji, co
gwarantuje jego wiarygodnos¢ i przejrzystosé.

Program

Rekrutacja a rekrutacja wtasciwych ludzi to dwa rézne Swiaty. Celem szkolenia jest zdobycie wiedzy, narzedzi oraz umiejetnosci, ktére
pozwolg unikajgc t.zw. pomyiki rekrutacyjnej, zidentyfikowaé¢, przyciggna¢, zweryfikowaé oraz dotgczy¢ wtasciwych kandydatéw na
stanowisko agenta nieruchomosci. Wtasciwych, czyli dopasowanych behawioralnie do modelu posrednictwa funkcjonujgcego w danej
agenc;ji nieruchomosci, oraz takich, ktérzy cechujac sie pewnymi wtasciwymi cechami osobowosci i charakteru oraz parametrami
preferencji poznawczych, tatwiej, szybciej i efektywniej wdroza sie na dalszym etapie do roli agenta nieruchomosci i ktérzy maja potencjat
do bycia wybitnymi lub ponadprzecietnie skutecznymi w tej zawodowej roli

Rozpoczecie przywitanie agenda

Rekrutacja jako jedna z trzech gtéwnych czynno$ci szefowskich

Rekrutacja jako proces

Profil kandydata a kandydat wtasciwy

Cele rekrutacyjne

Narzedzia rekrutacyjne cz.1 — oméwienie lista

Narzedzia rekrutacyjne cz. 2 - oméwienie EVP, Ogtoszenie, Prezentacja

Narzedzia rekrutacyjne cz.3 - test preferencji poznawczych, skala rosenberga, test negocjatora
Narzedzia rekrutacyjne cz.4 — omowienie skryptow rozmow i scenki

Zakonczenie, egzamin praktyczny

Warunek niezbednych do spetnienia, aby realizacja ustugi pozwolita na osiaggniecie gtéwnego celu:
brak wymagan

Sala wyktadowa, projektor lub tv, flipchart,

Zajecia sg realizowane w godzinach zegarowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 040,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 040,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 505,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 505,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

121

Dawid Marecki

Doradza na poziomie zarzaddéw przedsiebiorcom z branzy nieruchomosci, z ktérg zwigzany jest od
2007 r. W swojej karierze z rekrutowat i wyszkolit ponad 1000 specjalistéw w tym agentow
nieruchomosci, menadzeréw i decydentéw. Konsultuje m.in. w zakresach rekrutacji, szkolen
wewnetrznych, budowania zespotéw sprzedazowych, tworzenia kultury organizacyjnej, systemoéw
motywacyjnych oraz procesow obstugi klientéw.

Autor szkolen z zakresu negocjaciji, sprzedazy i zarzadzania. Stosuje autorskg metoda tgczgcg m.in.
obszary analizy transakcyjnej, nowoczesnej sprzedazy, psychologii oraz technik budowania
zawodowych rsl. Jako trener merytoryczny i narzedziowy przeprowadzit kilkanascie tysiecy godzin
szkolen, konsultaciji i treningdw narzedziowych na poziomach profesjonalnym i eksperckim

projektu IMDM — efektywne praktyki szkoleniowe

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



materiaty dydaktyczne w formie handbook'a

Adres

ul. Jasnogodrska 32/8
42-202 Czestochowa

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

Agnieszka Glinska



