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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przedmiotowa ustuga szkoleniowa dedykowana jest wtascicielom
i i managerom przedsiebiorstwa na kierowniczych stanowiskach w branzy
Grupa docelowa ustugi . L o . . |
nieruchomosci, ktérzy chcg odpowiedzialnie i skutecznie realizowac cele

w zakresie zarzgdzania biurem nieruchomosci i rekrutacji pracownikow.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 04-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 36

Znak Jako$ci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Nowe trendy w obrocie nieruchomosciami i rekrutacji w XXI wieku - szkolenie" prowadzi do samodzielnej i
skutecznej rekrutacji, co w efekcie umozliwia zwigkszenie zespotéw oraz podniesienie obrotéw firmy. Plan szkolenia,
dodatkowo skoncentrowany na rynku inwestycji deweloperskich w Polsce, dostarcza uczestnikom niezbednych



informacji i umiejetnosci, aby lepiej zrozumieé i wykorzystac¢ trendy panujace na rynku nieruchomosci, zaréwno w
procesach rekrutacyjnych, jak i inwestycyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Analizuje aktualnie prowadzone
rozmowy.

Ocenia czas poswiecony na rekrutacje.

Tworzenie wizji Swiadomej rekrutacji.

Prowadzi rozmowy rekrutacyjne.

Identyfikuje zrédta pozyskiwania
kandydatow.

Przygotowuje analizy rynkowe.

Rozumienie proces inwestycyjny.

Interpretuje regulacje prawne.

Kryteria weryfikacji

ocenia obecny stan zespotu, plusy i
zagrozenia

identyfikuje putapki w rekrutaciji

identyfikuje mocne i stabe strony swojej
aktualnej rekrutacji

ocenia swoje obecne metody rekrutacji

identyfikuje obszary do poprawy i
planuje konkretne zmiany

analizuje czas poswiecony na rézne
formy i poziomy rekrutacji.

optymalizuje procesy, aby zwiekszy¢
efektywnos¢ rekrutacji.

planuje dziatania majagce na celu
realizacje tej wizji

przeprowadza rozmowy rekrutacyjne
wedtug zaplanowanych etapéw

ocenia kwalifikacje kandydatéw i
podejmuje decyzje dotyczace dalszych
krokow

analizuje rézne zrédta pozyskiwania
kandydatow

przeprowadza analizy rynkowe
dotyczace dziatalnosci deweloperskiej

interpretuje wyniki analiz

identyfikuje typy inwestycji
deweloperskich oraz ich udziat w rynku
mieszkaniowym i komercyjnym

identyfikuje kluczowe przepisy prawa
dotyczacych rynku deweloperskiego

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Dzien |
1. Analiza przesztoéci i stan obecny

e 29 putapek jakie nalezy oming¢ ! Dodamy kolejne ?
2. Dziesiec¢ pierwszych Agentéw

e Analizy kazdej ptaszczyzny w kontekscie 10 przyktadéw - Dyskusja
e Moje, Twoje, Nasze btedy. Wartos¢ dodana.

e  Straty i czy na pewno ? Wnioski.

e Wprowadzone zmiany.

e Charakterystyka plusy i minusy

3. Cwiczenia i warsztaty
e Twoja Rekrutacja dzisiaj
4. Analiza. Co robie dobrze?

e Co jest do poprawy, co chce zmienic¢?

e W jaki sposob dzisiaj rekrutuje ?

e Co moge robi¢ lepiej ?

e Co planujemy zmieni¢?

e Analiza aktualnie prowadzonych rozméw — warsztat.
5. lle czasu poswiecam obecnie na rekrutacje?

e Formy i poziomy rekrutacji

6. Twoja wizja. W jaki sposob przygotowac sie do swiadomej rekrutacji?

Dzien Il
1. Co moge, chce i powinienem Ci da¢ Agencie?

e Modele wspétpracy i zakres ustug dla Agenta, partner w biznesie czy pracownik?



2. Budujemy swojg prezentacje.

e Elementy Twojej uktadanki.
e Moja prezentacja — przyktad.

3. Méj awatar czy awatary?
e Moja wizja, a zmiany pokolen jak sie dostosowac?
4. M6j Zespot za rok, dwa, pieé.
e Do czego zmierzam?
5. Plan do konca roku, co chce, musze zrobi¢ i kto moze mi poméc?
¢ Nie ma litosci, robimy szczegé6towy plan
6. Zadania, czyli co chcesz zdziata¢ w ciggu miesigca?
¢ Uruchom swoje zrédta pozyskiwania kandydatow.
7. Zrédta pozyskiwania Kandydatéw

o Zrédta z jakich jak korzystam z jakich korzysta $wiat?
¢ Inne formy rekrutacji jakie wykonuije

e Plan warsztatéw dla Agentéw - warsztat

¢ Plan seminarium dla Agentow - warsztat

8. Rozmowa rekrutacyjna

e Jarekruter czy wsparcie ? Formy warunkéw umowy z rekruterem
9. 0dréb lekcje przed spotkaniem

e Ocoikiedy zapyta¢, warsztaty. O co Ci wlasciwie chodzi?
7. Przebieg rozmowy

e Obszary niezbedne do poruszenia

e Rozmowa rekrutacyjna etapy

* Przygotowanie

* Rozwinigcie

e Zakonczenie

e Pierwsze spotkanie

e Drugie spotkanie czy bedzie, a moze wiecej ?
e Jakie dalsze kroki ?

e Kwalifikacja kandydata

Dzien Il
1. Wprowadzenie do dziatalnosci deweloperéw
* Przedstawienie kluczowych informacji na temat dziatalno$ci deweloperéw oraz ich roli na rynku nieruchomosci.
2. Rodzaje inwestycji deweloperskich
e Omodwienie réznych rodzajéw i typdw inwestycji deweloperskich dostepnych na polskim rynku.
3. Udziat inwestycji deweloperskich w rynku
¢ Analiza udziatu inwestycji deweloperskich zaréwno w segmencie mieszkaniowym, jak i komercyjnym.
4. Biezace analizy rynkowe
¢ Przeprowadzenie biezgcych analiz rynkowych z udziatem uczestnikdw oraz dyskusja nad ich wynikami.

5. Prognozy na rozwdj rynku deweloperskiego



¢ Przedstawienie prognoz dotyczacych dalszego rozwoju rynku deweloperskiego, wiaczajac w to warsztatowe elementy dla lepszego
zrozumienia trendéw.

6. Wspotpraca z deweloperami

e Omdwienie pol wspétpracy doradcéw/agentéw rynku nieruchomosci z deweloperami w obszarach takich jak wyszukiwanie lokalizacji,
analiza lokalizacji oraz przygotowanie inwestycji.

Dzien IV

1. Proces inwestycyjny

¢ Prowadzenie warsztatu dotyczgcego procesu inwestycyjnego w projektach deweloperskich "krok po kroku".
2. Okotorynkowy zawr6t gtowy: Regulacje prawne

e Omowienie regulacji prawnych dotyczacych dziatalnosci deweloperskiej oraz uméw i standardéw regulujgcych dzisiejszy rynek
deweloperski.

3. Umowy posrednictwa z deweloperami

e Analiza umoéw posrednictwa oraz innych umoéw regulujacych wspétprace posrednika/agenta z deweloperami, z elementami warsztatu
dla lepszego zrozumienia ich zastosowania i implikacji.

Szkolenie trwa 36 godzin dydaktycznych (4 dni). Maksymalna ilo$¢ os6b w grupie wynosi 20. Realizacja zadan i
¢éwiczen bedzie przeprowadzona w taki sposob, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci
uczestnikoéw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak réwniez w podziale na grupy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

€D Analiza
przesztosci i stan llona Mastalerz 05-09-2024 08:00 10:00 02:00
obecny

Dziesigé

pierwszych

Agentéw. llona Mastalerz 05-09-2024 10:15 12:30 02:15
Cwiczenia i

warsztaty

Analiza. Co

robie dobrze? lle

czasu

L. llona Mastalerz 05-09-2024 13:00 14:30 01:30
poswiecam
obecnie na

rekrutacje?

Twoja
wizja. W jaki
sposéb
przygotowac sie
do swiadomej
rekrutac;ji?

llona Mastalerz 05-09-2024 14:30 15:30 01:00



Przedmiot / temat
zajec

Co moge,

chcei
powinienem Ci
da¢ Agencie?
Budujemy swoja
prezentacje. Moj
awatar czy
awatary?

M6j Zespét
za rok, dwa, pie¢.
Plan do korica
roku, co chce,
musze zrobi¢ i
kto moze mi
pomaéc?

Zadania,

czyli co chcesz
zdziata¢ w ciggu
miesigca? Zrédta
pozyskiwania
Kandydatow.
Rozmowa
rekrutacyjna

Odréb

lekcje przed
spotkaniem.
Przebieg
rozmowy.

Wprowadzenie
do dziatalnosci
deweloperow.
Rodzaje
inwestycji
deweloperskich

Udziat

inwestycji
deweloperskich
w rynku

Biezgce

analizy rynkowe.
Prognozy na
rozwoj rynku
deweloperskiego

Wspétpraca z
deweloperami

Prowadzacy

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

Data realizacji
zajeé

06-09-2024

06-09-2024

06-09-2024

06-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:15

13:00

14:00

08:00

10:15

13:00

14:30

Godzina
zakonczenia

10:00

12:30

14:00

15:30

10:00

12:30

14:30

15:30

Liczba godzin

02:00

02:15

01:00

01:30

02:00

02:15

01:30

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Proces Iwona
- - . 26-09-2024 08:00 10:00 02:00
inwestycyjny Kwiatkowska
Okotorynkowy
i lwona
zawr6t glowy: . 26-09-2024 10:15 12:30 02:15
1 Kwiatkowska
Regulacje
prawne
Umowy
. . lwona
posrednictwa z . 26-09-2024 13:00 15:00 02:00
. Kwiatkowska
deweloperami
Walidacja
! - 26-09-2024 15:00 15:30 00:30
ustugi
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 300,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 300,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 175,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 175,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

O
-

122

llona Mastalerz

0d ponad dekady dziata w branzy nieruchomosci jako praktyk i szkoleniowiec, zdobywajac szerokie
doswiadczenie i uznanie. Jest pionierkg w szkoleniu z organizacji Domoéw Otwartych w réznych
miastach Polski oraz specjalistkg w pracy na wytgcznos¢ z klientami kupujgcymi i w tematach
gwarantowanych wynagrodzen.

Brata udziat w licznych prestizowych szkoleniach miedzynarodowych, odwiedzajgc takie miejsca jak
Berlin, Rzym, Porto, Lizbona, Barcelona, oraz uczestniczac w wielu wydarzeniach w Polsce. Jest
autorka cenionego szkolenia na temat Ewolucji systeméw wynagrodzen w branzy nieruchomosci.



Wspotorganizuje PRO-PER-TY Polska, prowadzace Ogdlnopolskie Centrum Szkolen, zarzadzajac
biurami w Katowicach, Krakowie i Warszawie. Aktywnie wystepuje jako prelegentka i organizatorka
innowacyjnych wydarzen, w tym pierwszej konferencji online dla klientéw z branzy nieruchomosci.
Jest autorka wielu artykutéw dotyczacych rynku nieruchomosci, co potwierdza jej ekspercka wiedze
i zaangazowanie w rozwdj branzy.

Jej praktyczne podejscie, potgczone z bogatym doswiadczeniem i zaangazowaniem w rozwoj rynku
nieruchomosci, sprawia, ze jest cenionym trenerem, ktéry inspiruje i edukuje kolejne pokolenia
profesjonalistéw. Posiada co najmniej 120 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o
podobnej tematyce dla os6b dorostych w ostatnich 24 miesigcach wstecz od dnia rozpoczecia
szkolenia. Email: ilona.mastalerz@pro-per-ty.pl.

222

Iwona Kwiatkowska

Od ponad 20 lat praktyk zawodowy i szkoleniowiec w branzy nieruchomosci. Przygotowanie
merytoryczne (zarzadzanie i posrednictwo w obrocie nieruchomosgciami, finansowanie inwestycji ze
wsparciem srodkéw unijnych i ich rozliczenia, komunikacja i negocjacje, kursy trenerskie w kraju i za
granica, inne specjalistyczne kursy i szkolenia) oraz wieloletnie doswiadczenie w aktywnej pracy na
rynku nieruchomosci i zarzadzaniu zespotem, umiejetnie wykorzystuje w dzieleniu sie wiedzg z
innymi. Od ponad 12 lat prowadzi szkolenia z zakresu szkolen, ktére skupiajg sie na rozwijaniu
umiejetnosci interpersonalnych i komunikacyjnych, obstugi sprzedazy i wynajmu nieruchomosci,
audytu nieruchomosci, marketingu, strategii rozwoju dziatalnosci, negocjacji i zarzadzanie
zespotem. Wszystkie te lata pracy i doswiadczen umozliwity réwniez zebranie wokét swoich
projektow zespotu najlepszych specjalistéw i praktykéw w wielu dziedzinach; znakomitych
sprzedawcow, inwestoréw, szkoleniowcow i trenerdéw, inzynieréw, architektéw i wykonawcow robét
budowlanych. Posiada co najmniej 120 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o podobnej
tematyce dla os6b dorostych w ostatnich 24 miesigcach wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia.
Email: iwonakwiatkowska2@gmail.com.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe, ankiety, test.

Informacje dodatkowe

¢ Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.

¢ Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zajec.

¢ 1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktyczych.

e Szkolenie trwa 18 godzin dydaktycznych.

¢ Przerwy nie wliczaja sie do czasu trwania ustugi.

e Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie/nagrywanie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w
celu utrwalenia efektéw uczenia sie.

¢ Cena ustugi rozwojowej nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkéw

trwatych przekazywanych przedsiebiorcom lub ich pracownikom, koszty dojazdu i zakwaterowania.

 Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m
in. w zakresie powierzania ustug.

Adres

ul. Podpromie 12



35-051 Rzeszow

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350

Ewa Wasowicz



