Mozliwo$¢ dofinansowania

o on Obstuga klientéw popytowych - skuteczne 6 300,00 PLN brutto
(( S) narzedzia i techniki sprzedazowe - 6 300,00 PLN  netto
L tret2.4 koleni 175,00 PLN brutto/h
,\2“',:\&/* szKolenie ,
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Development Group ~ ® Ustuga szkoleniowa
Sp. zo.o. ® 36h
% % % K K 3 03.10.2024 do 24.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przedmiotowa ustuga szkoleniowa dedykowana jest wtascicielom

i pracownikom przedsiebiorstwa na wszystkich stanowiskach w branzy
nieruchomosci, ktérzy chcg odpowiedzialnie i skutecznie realizowac cele
marketingowe, sprzedazowe tym samym generujac wieksze

dochody. Uczestnik nie musi posiada¢ wiedzy w zakresie niniejszego

Grupa docelowa ustugi

szkolenia.
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 02-10-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 36

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Obstuga klientéw popytowych - skuteczne narzedzia i techniki sprzedazowe - szkolenie" prowadzi do
samodzielnej obstugi, budowania i utrzymywania wytgcznosci w pracy z klientami popytowymi, co przetozy sie na wzrost



sprzedazy i lojalnosci klientéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Analizuje dotychczasowe
doswiadczenie.

Projektuje przyszte zyski.

Wykorzystuje wiedze w pracy na
wytgcznosé z Klientem popytowym

Korzystania z narzedzi sprzedazowych.

Opracowuje cennik dla Klienta
popytowego.

Tworzy prezentacje dla Klienta
popytowego.

Wdraza strategie skutecznej sprzedazy.

Skutecznie zamyka sprzedaz.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

ocenia potencjalne straty na podstawie
przeprowadzonej analizy

planuje dziatania w celu minimalizacji
strat i maksymalizacji korzysci

tworzy projekt uszczelnienia
przeptywoéw leadéw

przygotowuije realistyczne prognozy
przysztych zyskéw

rozumie karty kwalifikacji Klienta
popytowego

identyfikuje optymalne warunki pracy na
wytgcznosé

wdraza nowe narzedzia w praktyce

rozumie stosowanie cennika w praktyce

omowienia elementy sktadowe
prezentacji

klarownie wyraza przekaz informacji i
argumentac;ji

kwalifikuje potencjalnego Klienta i
oferty

pozyskuje atrakcyjne oferty

prezentuje konkurencyjne ceny ofert

wykorzystuje techniki negocjacyjne w
procesie sprzedazy

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
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 procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Dzien |
1. Analiza dotychczasowych doswiadczen
e Ocena potencjalnych strat
2. Projekcja przysztych zyskow
e Uszczelnienie przeptywéw leaddw.
3. Czy i kiedy pracowac na wytgcznos$¢ z Klientem popytowym?
e Analiza i omoéwienie karty kwalifikacji Klienta popytowego.
4. Elementy sktadowe wptywajace na sukces
e Narzedzia z jakich korzystam dzisiaj, nowe narzedzie do wdrozenia
Dzien Il
1. Cennik dla Klienta popytowego
e Oméwienie pozycji z ktére nalezy pobiera¢ wynagrodzenie.
2. Bloki z zakresem ustug dla Klienta popytowego
e Omoéwienie poszczegdlnych pozycii.
3. Prezentacja dla Klienta popytowego
e Omowienie elementéw prezentaciji.
4. W jaki sposob ustali¢ wynagrodzenia?
Dzien I
1. Strategie skutecznej sprzedazy

¢ Kwalifikacja potencjalnego Klienta

e Kwalifikacja oferty

e Pozyskiwanie najatrakcyjniejszych ofert

e M0&j wzor na sukces ktéry pozwala na przyjmowanie realnych do sprzedazy ofert.



2. Powaga przyjecia oferty, zobowigzania & oczekiwania Klienta i Agenta
e Konkurencyjnos$é i wtasciwie wyznaczona cena oferty

3. Liczy sie pomyst, nie ,kopiuj wklej,,
¢ Indywidualna strategia marketingowa obliczona na sukces

4. Zawigzanie do warunkéw wynagrodzenia

Dzien IV

1. Realne spojrzenie na ponoszone koszty w promocji oferty
e Preliminarze kosztéw operacyjnych

2. W jaki sposob urealni¢ cene, kiedy przyjeta zostata zbyt wysoko?

3. Skuteczne i odpowiedzialne zamykanie sprzedazy, o$wiadczenie woli nabycia
e Techniki negocjacyjne w sprzedazy nieruchomosci

4. Wytacznie polecenia, czy $wiadome budowanie portfela ofert

e Specjalizacja & Farming

Szkolenie trwa 36 godzin dydaktycznych (4 dni). Maksymalna ilo$¢ oséb w grupie wynosi 20. Realizacja zadan i

¢wiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci
uczestnikéw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak réwniez w podziale na grupy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . i . i Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Analiza

dotychczasowyc llona Mastalerz 03-10-2024 08:00 10:00 02:00

h doswiadczen

Projekcja
przysztych llona Mastalerz 03-10-2024 10:15 12:30 02:15
zyskéw

Czy i kiedy

pracowac na

wytacznosé z llona Mastalerz 03-10-2024 13:00 14:30 01:30
Klientem

popytowym?

Elementy

sktadowe
wptywajace na
sukces

llona Mastalerz 03-10-2024 14:30 15:30 01:00



Przedmiot / temat

zajec

Cennik dla

Klienta
popytowego

Bloki z

zakresem ustug
dla Klienta

popytowego

Prezentacja dla
Klienta
popytowego

W jaki

sposob ustali¢
wynagrodzenia?

Zawigzanie
do warunkéw

wynagrodzenia

Strategie

skutecznej
sprzedazy

D Povaga

przyjecia oferty,
zobowigzania &
oczekiwania
Klienta i

Liczy sie

pomyst, nie
,kopiuj wklej,,

Realne

spojrzenie na
ponoszone
koszty w
promoc;ji oferty

QD W ok

sposoéb urealnié
cene, kiedy
przyjeta zostata
zbyt wysoko?

Prowadzacy

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

llona Mastalerz

Data realizacji
zajeé

04-10-2024

04-10-2024

04-10-2024

04-10-2024

22-10-2024

23-10-2024

23-10-2024

23-10-2024

24-10-2024

24-10-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:15

13:00

14:30

14:30

08:00

10:15

13:00

08:00

10:15

Godzina
zakonczenia

10:00

12:30

14:30

15:30

15:30

10:00

12:30

14:30

10:00

12:30

Liczba godzin

02:00

02:15

01:30

01:00

01:00

02:00

02:15

01:30

02:00

02:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Skuteczne

i odpowiedzialne

zamykanie

. llona Mastalerz 24-10-2024 13:00 14:30 01:30
sprzedazy,

o$wiadczenie
woli nabycia

Wytacznie

polecenia, czy

Swiadome llona Mastalerz 24-10-2024 14:30 15:00 00:30
budowanie

portfela ofert

Walidacja

; 24-10-2024 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: 1

1z1

O llona Mastalerz

‘ ' Od 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 wytagcznos¢ 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 uczestniczgc w wielu wydarzeniach w Polsce. Jest
autorkg cenionego szkolenia na temat Ewolucji systemdw wynagrodzen w branzy nieruchomosci.
Wspétorganizuje PRO-PER-TY Polska, prowadzace Ogolnopolskie 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 autorkg wielu artykutéw dotyczacych rynku nieruchomosci, co potwierdza jej eksperckg wiedze
i zaangazowanie w rozwdj branzy.

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

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 36 godzin dydaktycznych.

e Przerwy nie wliczajg 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. 3 Maja 8
35-030 Rzeszéw

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

¢ Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350

Ewa Wasowicz



