Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie - W Roli Gtéwnej Szef cz.2 - 4 040,00 PLN brutto
Wdrozenie do zarabiania, prowadzenie do 4040,00 PLN  netto

5 . . . .
¢t petlni potencjatu i retencja 505,00 PLN  brutto/h
505,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/05/28/7321/2164380

"LUGA" AGNIESZKA

GLINSKA & Ustuga szkoleniowa
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5 16.09.2024 do 31.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Czestochowa / stacjonarna

Inne / Edukacja

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest skierowane do 0s6b petnigcych dowolng funkcje
szefowska z obszaru kierowania i zarzagdzania 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 wykorzystania odpowiednich narzedzi i wiedzy

w roli szefa, ktére pozwolg agentowi-adeptowi na szybkie wyksztatcenie optacalnych nawykéw operacyjnych,
zrealizowanie przynajmniej jednej nowej transakcji oraz zweryfikowanie w praktyce jego bazowego potencjatu i
potencjatu transakcyjnego docelowego i prowadzenie go w roli aby 6w potencjat osiggnat.Zapoznanie z narzedziami
retencyjnymi, ktére pozwolg utrzymywaé w zespole najbardziej produktywnych agentow.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

W kategoriach wiedzy po ukoriczeniu
szkolenia uczestnik:

posiada wiedze z zakreséw: procesu
wdrozeniowego, systemu MEWA,
systemu Motywaciji Osiggnie¢ -
narzedzia

posiada wiedze w jaki spos6b
przeprowadzi¢ szefowskie expose,
delegowag, rozlicza¢ i monitorowac, w
jaki sposob przeprowadza¢ bilanse,
operatywki i zebrania - skrypty

W kategoriach umiejetnosci po
ukonczeniu szkolenia uczestnik:

planuje i przeprowadza optacalny
proces wdrozenia, weryfikuje potencjat,
okresla jego typy wykorzystujac
otrzymane narzedzia

prowadzi agenta w dopasowany
sposob, dostosowujac swoje
zachowanie do poziomu dojrzatosci
agenta w zawodowej roli.

przeprowadza bilanse, zebrania,
operatywki, rozmowy szefowskie
identyfikujac je jako narzedzia (ktére
otrzymuje w formie skryptow) ktére
stuza okreslonym celom.

przeprowadza rozmowy utrzymaniowe z

agentami planujgcymi odejscie (na
podstawie otrzymanych narzedzi)

W kategoriach kompetencji
spotecznych uczestnik:

wdraza adepta do skutecznego
zarabiania w roli, planujac i realizujac
omawianie modele, okresla jego
bazowy i docelowy potencjat, prowadzi
go adekwatnie do poziomu rozwoju w
roli wspierajgc osiaggniecie petni
potencjatu oraz asertywnie utrzymuje w
strukturze firmy najbardziej
produktywne jednostki

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

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

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



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Certyfikat ukonczenia szkolenia zawiera opis efektéw 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 weryfikacji?

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 wskazujg, 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 niezaleznos¢ i obiektywnos¢ procesu walidacji, co
gwarantuje jego wiarygodnos¢ i przejrzystosc.

Program

Wdrozenie agenta do pracy a wdrozenie agenta do zarabiania to dwa rézne swiaty. Typowe procesy wdrozeniowe opieraja sie na teorii a
nie na praktyce — w efekcie nawet jesli zrekrutowalismy wtasciwego kandydata z potencjatem do roli, czesto zdarza sie, ze w zderzeniu z
trudnosciami operacyjnymi na jakie trafia on rozpoczynajac prace z klientami (obiekcje, brak checi podpisywania umoéw) okazuje sig, ze w
teorii wszystko dziata ale w praktyce niekoniecznie — w efekcie wielu agentéw odchodzi do 3 m-cy od startu, tworzac koszt, ktéry nie
bilansuje sig. Celem szkolenia jest zyskanie Swiadomosci, wiedzy i narzedzi w roli szefa, ktére pozwolg agentowi-adeptowi na szybkie
wyksztatcenie optacalnych nawykéw operacyjnych, zrealizowanie przynajmniej jednej (optymalnie dwéch) nowych transakcji na tym
etapie oraz zweryfikowanie w praktyce jego bazowego potencjatu i (co bardzo istotne) potencjatu transakcyjnego docelowego. Nastepnie
takie prowadzenie go w roli aby 6w potencjat osiggnat. Dodatkowym celem jest zapoznanie szefa z narzgdziami retencyjnymi, ktére
pozwolg utrzymywaé w zespole najbardziej produktywnych agentéw, unikajgc tym samym scenariusza, w ktérym utalentowany agent z
sukcesami odchodzi zaktadajgc wtasne biuro.

Rozpoczecie przywitanie agenda

Wdrozenie jako jedna z trzech gtéwnych czynnosci szefowskich. Czym sie réwni wdrozenie od wdrozenia do zarabiania w roli
Wdrozenie jako proces — Model Efektywnego Wdrozenia Agenta M.E.W.A

Planowanie M.E.W.A na przyktadzie

Cele MEWY i System Motywacji Osiggnie¢ — tworzymy optacalne nawyki

Prowadzenie do petni potencjatu - inne state czynnosci szefowskie

Narzedzia szefa cz.1 — expose, zebrania, operatywki, bilanse — omdéwienie i éwiczenia

Narzedzia szefa cz.2 — nagrody, sankcje, trudne decyzje, szefowskie NIE — omoéwienie i éwiczenia

Narzedzia szefa cz.3 — delegowanie, rozliczanie, monitorowanie i rozmowy retencyjne

Zakonczenie, egzamin praktyczny

Warunek niezbednych do spetnienia, aby realizacja ustugi pozwolita na osiagniecie gtéwnego celu:



brak wymagan
Sala wyktadowa, projektor lub tv, flipchart,

Zajecia sg realizowane w godzinach zegarowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

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

Brak wynikoéw.

Cennik

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

121

o 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 agentéw
nieruchomosci, menadzeréw i decydentéw. Konsultuje m.in. w zakresach rekrutacji, szkolen
wewnetrznych, budowania zespotow sprzedazowych, tworzenia kultury organizacyjnej, systemoéow
motywacyjnych oraz proceséw obstugi klientow.

Autor szkolen z zakresu negocjacji, 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 treningéw narzedziowych na poziomach profesjonalnym i eksperckim



zmszkolonych przez niego agentow nieruchomosci nalezy zaliczy¢ do grona najlepiej zarabiajacych

specjalistéw w Polsce. Wspotpracuje z czotowymi biurami i agencjami nieruchomosci.

Cztonek think-tanku Biznes 4.0 Izby Gospodarczej Europy FiSrodkowej. Pomystodawca i twérca
projektu IMDM - efektywne praktyki szkoleniowe

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materialy dydaktyczne w formie handbook'a

Adres

ul. Jasnogodrska 32/8
42-202 Czestochowa

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

Agnieszka Glinska



