Mozliwo$¢ dofinansowania

Strategia skutecznej sprzedazy - szkolenie 3 060,00 PLN brutto
3 060,00 PLN netto

153,00 PLN brutto/h
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5900 ocen B 27.08.2025 do 28.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie adresowane jest dla wtascicieli, menedzeréw oraz pracownikéw
firm z branzy nieruchomosci niezaleznie od zajmowanego stanowiska,
ktorzy chca skuteczniej realizowaé cele sprzedazowe. Uczestnikami
. moga by¢ zaréwno osoby z doswiadczeniem w sprzedazy, jak i osoby
Grupa docelowa ustugi ) . i Lax }
rozpoczynajgce prace w sektorze nieruchomosci, ktére chcag poznaé
nowoczesne techniki negocjacyjne, narzedzia sprzedazowe oraz strategie
finalizowania transakcji. Szkolenie nie wymaga wczesniejszego

przygotowania w zakresie sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 26-08-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga "Strategia skutecznej sprzedazy - szkolenie" przygotowuje do samodzielnego prowadzenia negocjacji
sprzedazowych, optymalizacji ofert oraz finalizowania transakcji przy uzyciu skutecznych technik zamykania sprzedazy,
co przetozy sie na zwiekszenie efektywnosci sprzedazy i maksymalizacje zyskow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

- dokonuje kwalifikaciji klienta pod
katem realnych potrzeb i mozliwosci
zakupu

- ocenia, czy oferta spetnia kryteria
skutecznej sprzedazy

Analizuje i kwalifikuje oferte oraz
klienta

- wskazuje sposoby dopasowania
oferty do oczekiwan klienta

- projektuje plan promoc;ji oferty z
uwzglednieniem kosztéw i kanatéw

. . . dotarcia
Tworzy strategie sprzedazows i

- wyznacza realistyczng cene ofertow
marketingowa y yezna ¢ 2

na podstawie analizy rynkowej
- dopasowuje strategie do typu
nieruchomosci

- rozpoznaje fazy procesu negocjacji i
potrafi je opisaé

- dobiera odpowiednie techniki
negocjacyjne w zaleznosci od etapu

Wykorzystuje techniki negocjacyjne i
zamykania sprzedazy

sprzedazy i typu klienta

- wskazuje réznice w promocji i
sprzedazy nieruchomosci
mieszkalnych, gruntowych i

Rozréznia charakter pracy z réznymi komercyjnych

typami nieruchomosci - identyfikuje kluczowe czynniki
wptywajace na skuteczne dziatania
sprzedazowe dla kazdego typu
nieruchomosci

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?



TAK

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

TAK

Program

Dzien |
1. Pre-test. Strategie skutecznej sprzedazy

* Kwalifikacja potencjalnego Klienta

o Kwalifikacja oferty

e Pozyskiwanie najatrakcyjniejszych ofert

e MOoj wzér na sukces ktéry pozwala na przyjmowanie realnych do sprzedazy ofert

2. Powaga przyjecia oferty, zobowigzania & oczekiwania Klienta i Agenta
e Konkurencyjnos$¢ i wtasciwie wyznaczona cena oferty
3. Liczy sie pomyst, nie ,kopiuj wklej,,
* Indywidualna strategia marketingowa obliczona na sukces
Dzien Il
1. Realne spojrzenie na ponoszone koszty w promocji oferty
¢ Preliminarze kosztéw operacyjnych
2. W jaki sposdb urealni¢ cene, kiedy przyjeta zostata zbyt wysoko?
3. Réznice w pracy z ofertg o réznym charakterze
4. Nieruchomosci mieszkalne - domy mieszkania
5. Nieruchomosci gruntowe
6. Nieruchomosci komercyjne
Walidacja efektéw uczenia

Szkolenie adresowane jest wiascicielom i pracownikom przedsiebiorstwa na wszystkich stanowiskach w branzy nieruchomosci.
Szkolenie trwa 20 godzin dydaktycznych. Przerwy wliczaja sie do czasu trwania ustugi. Maksymalna ilo$¢ oséb w grupie wynosi 15.
Realizacja zadan i éwiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w
zasiegu mozliwosci uczestnikdw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak réwniez w podziale na grupy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15



Przedmiot / temat

zajec

Pre-test.

Strategie
skutecznej
sprzedazy cz.1

Przerwa

Strategie

skutecznej
sprzedazy cz.2

Przerwa

Powaga

przyjecia oferty,
zobowigzania &
oczekiwania

Klienta i Agenta

Przerwa

Liczy sie

pomyst, nie
,kopiuj wklej,,

Realne
spojrzenie na
ponoszone
koszty w
promoc;ji oferty

Przerwa

G v joki

sposoéb urealnié
cene, kiedy
przyjeta zostata
zbyt wysoko?
Réznice w pracy
z ofertg o réznym
charakterze

Przerwa

Prowadzacy

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

lwona
Kwiatkowska

Data realizacji
zajeé

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

28-08-2025

28-08-2025

28-08-2025

28-08-2025

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:30

10:45

12:45

13:30

14:45

15:00

08:30

10:30

10:45

12:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:45

13:30

14:45

15:00

16:00

10:30

10:45

12:45

13:30

Liczba godzin

02:00

00:15

02:00

00:45

01:15

00:15

01:00

02:00

00:15

02:00

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Nieruchomosci lwona
. . 28-08-2025 13:30 14:30 01:00
mieszkalne - Kwiatkowska
domy mieszkania
lwona
Przerwa . 28-08-2025 14:30 14:45 00:15
Kwiatkowska
Nieruchomosci
lwona
gruntowe. R 28-08-2025 14:45 15:45 01:00
. . Kwiatkowska
Nieruchomosci
komercyjne
Walidacja 28-08-2025 15:45 16:00 00:15
efektéw uczenia
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 060,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 060,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 153,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 153,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Iwona Kwiatkowska

‘ ' 0d ponad 20 lat praktyk zawodowy i szkoleniowiec w branzy nieruchomosci. Przygotowanie
merytoryczne (zarzadzanie i posrednictwo w obrocie nieruchomogciami, 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 zarzgdzaniu 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
projektéw zespotu najlepszych specjalistow i praktykdw w wielu dziedzinach; znakomitych
sprzedawcow, inwestoréw, szkoleniowcow i treneréw, inzynieréw, architektéw i wykonawcéw robét
budowlanych. Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat od dnia
rozpoczecia szkolenia. Email: iwonakwiatkowska2@gmail.com.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt, pliki dokumentéw przygotowanych w dowolnym formacie.

Informacje dodatkowe

* Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.

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

* 1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktycznych.

e Szkolenie trwa 20 godzin dydaktycznych.

e Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku
od towaroéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).

e Organizator zapewnia dostepnos¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dnia 19
lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci dla
polityki spéjnosci 2021-2027".

e Harmonogram z przerwami opracowano zgodnie z wymogami Znaku Jakosci MSUES 2.0, co zapewnia efektywnos$¢ nauki i komfort
uczestnikéw oraz potwierdza wysoka jakosé $wiadczonej ustugi.

Adres

ul. 42 Putku Piechoty 6
15-181 Biatystok

woj. podlaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

0 Ewa Wasowicz
m E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350



