Mozliwo$¢ dofinansowania

ﬁ Obstuga klientéw popytowych - skuteczne 4 200,00 PLN brutto

narzedzia i techniki sprzedazowe 4 200,00 PLN  netto

Numer ustugi 2025/01/27/30758/2523789 17500 PLN  brutto/h
175,00 PLN netto/h

© Zemborzyce Tereszynskie / stacjonarna

Rentierzy.FM Adam & Ustuga szkoleniowa
Abramczuk

® 24h
Kok Kk Kk £ 19.02.2025 do 14.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

ustuga szkoleniowa dedykowana jest wtascicielom i pracownikom
przedsiebiorstwa na wszystkich stanowiskach w branzy

Grupa docelowa ustugi nieruchomosci, ktérzy chca odpowiedzialnie i skutecznie realizowac cele
marketingowe, sprzedazowe tym samym generujgc wieksze
dochody. Uczestnik nie musi posiada¢ wiedzy w zakresie niniejszego

szkolenia.
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 18-02-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

Podstawa uzyskania wpisu do BUR L, o ) )
zarzadzania jakoscig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotowuje 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 si¢

Analizuje dotychczasowe
doswiadczenie.

Projektuje przyszte zyski

Wykorzystuje wiedze w pracy na
wytacznosé z Klientem popytowym

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 leadow

przygotowuje realistyczne prognozy
przysztych zyskéw

rozumie karty kwalifikaciji Klienta
popytowego

identyfikuje optymalne warunki pracy na
wytacznosé

rozumie stosowanie cennika w praktyce

omawia elementy sktadowe
prezentaciji

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 z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



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 bedzie zawierat 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 procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Cel gtowny ustugi zostanie osiagniety pod warunkiem:

¢ aktywnego udziatu uczestnikéw w zajeciach majacych charakter praktyczny

¢ do osiggniecia celu gtbwnego wymagana jest praca na przyktadach okreslonych przez prowadzacego i wykonywanie zadar zleconych
przez prowadzacego podczas zaje¢

¢ aktywne stuchanie i analiza przypadkéw omawianych podczas zaje¢

e omoéwienie przyktadéw w celu zrozumienia i trwatego przyswojenia tresci.

Warunki organizacyjne:

e wyposazenie sali w rzutnik/ekran i flipchart
e urzadenia odtwarzajace gtos

Szkolenie trwa 24 godziny zegarowe
Program szkolenia ( 30% czasu to zajecia teoretyczne, 70% zajecia praktyczne):
Dzien |
1. Analiza dotychczasowych doswiadczen
e Ocena potencjalnych strat
2. Projekcja przysztych zyskéw
e Uszczelnienie przeptywow leaddw.
3. Czy i kiedy pracowac¢ na wytgcznosé z Klientem popytowym?
e Analiza i oméwienie karty kwalifikacji Klienta popytowego.
4. Elementy sktadowe wptywajgce na sukces
e Narzedzia z jakich korzystam dzisiaj, nowe narzedzie do wdrozenia
DzieA ll
1. Cennik dla Klienta popytowego
e Omowienie pozycji z ktére nalezy pobiera¢ wynagrodzenie.

2. Bloki z zakresem ustug dla Klienta popytowego



e Omowienie poszczegdlnych pozycii.
3. Prezentacja dla Klienta popytowego

e Omowienie elementéw prezentacii.
4. W jaki sposob ustali¢ wynagrodzenia?
Dzien IIl
1. Strategie skutecznej sprzedazy

e Kwalifikacja potencjalnego Klienta

e Kwalifikacja oferty

* Pozyskiwanie najatrakcyjniejszych ofert

e M0&j wzér 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
e Specjalizacja & Farming

5. Walidacja ustugi

Przerwy wliczajg sie w czas ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 14

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L Prowadzacy . .
zajeé zajec rozpoczecia

Pre test -

test teoretyczny

z wynikiem llona Mastelarz 19-02-2025 08:00
generowany

automatycznie

Analiza

dotychczasowyc llona Mastelarz 19-02-2025 08:30
h doswiadczen

Projekcja

przysztych llona Mastelarz 19-02-2025 10:00
zyskow

Czy i kiedy

pracowac na

wytgcznosé z llona Mastelarz 19-02-2025 12:00
Klientem

popytowym?

Godzina
zakonczenia

08:30

10:00

12:00

14:00

Liczba godzin

00:30

01:30

02:00

02:00



Przedmiot / temat

zajec

Elementy

sktadowe
wptywajace na
sukces

Cennik dla

Klienta
popytowego

Bloki z

zakresem ustug
dla Klienta
popytowego

Prezentacja dla
Klienta
popytowego

W jaki

sposoéb ustalié
wynagrodzenia?

Strategie

skutecznej
sprzedazy

D Povaga

przyjecia oferty,
zobowigzania &
oczekiwania

Klienta i Agenta

Liczy sie
pomyst, nie
,kopiuj wklej,,

Zawigzanie do
warunkow
wynagrodzenia

Post test -

test teoretyczny
z wynikiem
generowany
automatycznie

Prowadzacy

llona Mastelarz

llona Mastelarz

llona Mastelarz

llona Mastelarz

llona Mastelarz

llona Mastelarz

llona Mastelarz

llona Mastelarz

llona Mastelarz

llona Mastelarz

Data realizacji

zajeé

19-02-2025

20-02-2025

20-02-2025

20-02-2025

20-02-2025

14-03-2025

14-03-2025

14-03-2025

14-03-2025

14-03-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

08:00

10:00

12:00

14:00

08:00

10:00

12:00

14:00

15:30

Godzina
zakonczenia

16:00

10:00

12:00

14:00

16:00

10:00

12:00

14:00

15:30

16:00

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

01:30

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 175,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 175,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o llona Mastelarz

‘ ' 0d ponad dekady dziata w branzy nieruchomosci jako praktyk i szkoleniowiec. Jest pionierkg w
organizacji Domoéw Otwartych i specjalistkg w pracy na wytagcznos$é. Uczestniczyta w prestizowych
szkoleniach miedzynarodowych w Europie. Autorka cenionego szkolenia o ewolucji systemow
wynagrodzen w nieruchomosciach. Wspoétorganizuje PRO-PER-TY Polska, zarzadzajgc biurami w
Katowicach, Krakowie i Warszawie. Aktywna prelegentka i organizatorka innowacyjnych wydarzen, w
tym pierwszej konferencji online dla branzy. Autorka licznych artykutéw o rynku nieruchomosci. Jej
praktyczne podejscie i bogate doswiadczenie czynig jg cenionym trenerem. Posiada doswiadczenie
zawodowe zdobyte nie wczesniegj niz 5 lat od dnia rozpoczecia szkolenia i w tym okresie prowadzita
szkolenia o tacznej ilosci ponad 5000 godzin z zakresu: Kompetencje agentéw nieruchomosci -
badanie poziomu i zakresu umiejetnosci. Zrédta pozyskiwania klientéw. Obiekcje Twoje, czy Klienta,
jak pokonywaé stabe punkty. Ustalanie wartosci wynagrodzenia, na podstawie zakresu ustug, czasu
sprzedazy i innych przeszkdd. Klient poszukujgcy na wytgcznos¢. Sprzedajgcy na wytgcznose.
Planowanie i zarzadzanie sobg w czasie w branzy nieruchomosci. Marketing nieruchomosci. Analizy
i rozmowy z Klientami. Raportowanie i umiejetnos¢ osiggniecia zamierzonego celu. Domy otwarte -
organizacja i cele wydarzenia oraz inne tematy zwigzane z branzg nieruchomosci. Wyksztatcenie -
Srednie. Email: ilona.mastalerz@pro-per-ty.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacja pdf,

Warunki uczestnictwa



Dla uczestnikéw szkolenia ktérzy uzyskuja min. 70% dofinansowania ze srodkéw publicznych dostawca ustugi stosuje
ponizszapodstawe zw. z podatku VAT:

Podstawa zwolnienia z VAT: Ustuga zwolniona od podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt. 14 ROZP. MF z dn. 20.12.2013r. w
sprawiezwolnier od podatku towarow i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnier (Dz. U. z 2013 r. poz. 1722 z p6zn. zmianami)

Dla uczestnikéw szkolenia ktérzy uzyskuja mniej niz 70% dofinansowania ze $srodkow publicznych dostawca ustugi stosuje
ponizszapodstawe zw. z podatku VAT:

art. 113 ust. 119 Ustawa o VAT

Informacje dodatkowe

1. Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukorficzeniu ustugi. Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest
uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania wyniku pozytywnego/75% punktéw z testu.

2.. Szkolenie trwa 24 godziny zegarowe. W trakcie szkolenia sg zaplanowane 2 przerwy 15 minutowe i jedna przerwa obiadowa trwajaca
60 minut

3.0siagniecie efektdw uczenia sig zostanie zweryfikowane za pomoca testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie.

Adres

Zemborzyce Tereszynskie 97A
20-515 Zemborzyce Tereszynskie

woj. lubelskie

Szkolenie w dniach 19-20.02.2025 odbedzie sie pod adresem: Zemborzyce Tereszynskie 97A, 20-515 Lublin
Szkolenie w dniu 14.03.2025 odbedzie sie pod adresem: ul. Artyleryjska 1, 21-500 Biata Podlaska

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o  Wifi

e Klimatyzacja

Kontakt

ﬁ E-mail abramczuk.adam9@gmail.com

Telefon (+48) 727 930 045

Adam Abramczuk



