Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia Nowoczesnego Posrednika 2.0 - 9 870,00 PLN brutto
kurs 9.870,00 PLN netto
GAUM Numer ustugi 2025/06/01/10976/2784950 94,00 PLN brutto/h

Umiejetnosci Menedzerskich

Gdanska Akademia
Umiejetnosci

Menedzerskich © Gdansk / stacjonarna

Joseph Wera
*AhKkkk 48/5 (D) 105h

511 ocen £ 02.02.2026 do 13.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

94,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

e Posrednicy
e Osoby, ktére chca zosta¢ posrednikami

20

01-02-2026

stacjonarna

105

Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0

Akademia Nowoczesnego Posrednika 2.0 przygotowuje uczestnikdw do profesjonalnego i kompleksowego prowadzenia
procesu sprzedazy nieruchomosci — od pozyskania klienta, przez negocjacje, az po finalizacje transakcji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozréznia etapy procesu sprzedazy
nieruchomosci (pozyskanie, Test teoretyczny
prezentacja, negocjacje, finalizacja).

Postuguje sie wiedzg dotyczaca Definiuje pojecia zwigzane z umowa
prowadzenia procesu sprzedazy posrednictwa, wytgcznoscia, strategia Test teoretyczny
nieruchomosci sprzedazy i grupa docelowa.

Projektuje tres¢ ogtoszenia sprzedazy
nieruchomosci zgodnie z zasadami Test teoretyczny
poprawnej komunikacji.

Planuje dziatania sprzedazowe w
oparciu o analize potrzeb klienta i Test teoretyczny
specyfike nieruchomosci.

Postuguje sie umiejetnosciami Organizuje spotkania z klientami,
zwigzanymi z prowadzeniem procesu prezentacje nieruchomosci i dziatania Test teoretyczny
sprzedazy nieruchomosci marketingowe.

Projektuje indywidualng strategie
sprzedazy z uwzglednieniem grupy Test teoretyczny
docelowe;j.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

TAK

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

TAK



Program

Akademia Nowoczesnego Posrednika 2.0 przygotowuje uczestnikéw do profesjonalnego i kompleksowego prowadzenia procesu
sprzedazy nieruchomosci — od pozyskania klienta, przez negocjacje, az po finalizacje transakgji.

Podczas szkolenia bedag uzywane metody typu: praca indywidualna, case study, warsztat, praca w grupach
szkolenie jest realizowane metodami aktywizujgcymi uczestnikéw

szkolenie jest realizowane w godzinach zegarowych

przerwy wliczajg sie w czas ustugi

ustuga jest stacjonarna

kazdy uczestnik ma swoje miejsce siedzace

Program:

Dzien 1. Mentalne przygotowanie posrednika do pracy:

e Misja i wizja firmy.

¢ Ustalenie osobistego celu agenta.

¢ Ustalenie strategii dla celu agenta.

» Grupa docelowa odbiorcéw (specjalizacja).

Dzien 2. Skuteczne pozyskiwanie klientow przez telefon:

e Jak wykona¢ pierwszy telefon.

e Jak zdoby¢ zaufanie rozmoéwcy.

e Jak przekona¢ go do spotkania.

* Inne metody pozyskiwania nieruchomosci do sprzedazy.

Dzien 3. Spotkanie na nieruchomosci:

¢ Przygotowanie do spotkania.

¢ Budowanie relaciji.

e Zdobywanie zaufania.

¢ Przekonanie klienta do umowy wytgcznosci.

Dzien 4. Sprzedaz doradcza:

e Ustalenie potrzeb klienta.

e QOkreslenie niezbednych czynnosci na nieruchomosci.

e Zakres dziatan i ustug posrednika zwigzanych ze sprzedazg nieruchomosci.
e Ustalenie zasad wspotpracy.

Dzien 5. Obiekcje klienta przed umowa:

e Po co mi posrednik?

e Co, jesli sam znajde kupujgcego?

e Ja tez potrafie wrzuci¢ ogtoszenie do Internetu.
e A co, jesli pan/pani nie sprzeda?

Dzien 6. Podpisanie umowy o wspétpracy:

¢ Wpisanie do umowy zakresu dziatan posrednika oraz klienta.

e Umowienie termindéw poszczegdlnych dziatan na nieruchomosci.
¢ QOdczytanie ze zrozumieniem wszystkich paragraféw umowy.

¢ Wynegocjowanie prowizji posrednika.

Dzien 7. Strategia sprzedazy nieruchomosci:

¢ Przygotowanie do sprzedazy: nieruchomosci, sprzedajgcego i siebie (agenta).
e Zdefiniowanie klienta kupujacego.
¢ Nowoczesne narzedzia sprzedazowe.



e Czynnosci przygotowawcze na nieruchomosci.
Dzien 8. Social media w stuzbie posrednika nieruchomosci:

¢ Social media jako narzedzie wspierajgce agenta.
¢ Wideo publikacje.

e Ptatny marketing w SM.

¢ Monitorowanie efektéw.

Dzien 9. Tres¢ ogtoszenia:

¢ Ustalenie kanatu komunikacji.

¢ Usystematyzowanie informacji na temat nieruchomosci.
e Sprawdzenie ortografii i interpunkcji przed publikacja.

e Gdzie publikowaé ogtoszenie?

Dzien 10. Wstepna weryfikacja kupujacego:

¢ Analiza potrzeb kupujacego.

e Sprawdzenie mozliwosci zakupowych.

e Omdwienie réznych form zakupu oraz finansowania.
e Zbadanie zdolnosci kredytowe;.

Dzien 11. Przygotowanie do negocjaciji:

e Co przygotowac¢ na negocjacje.

¢ Analiza sytuaciji.

e Zaplanowanie strategii negocjacyjne;.
* BATNA w czasie negocjaciji.

Dzien 12. Negocjacje warunkow umowy:

¢ Pozyskiwanie informacji do negocjacji.
¢ Opcje negocjacyjne.

¢ Wymiana zmiennych przetargowych.

¢ Impas w negocjacjach

Dzien 13. Domykanie sprzedazy:

* Omowienie ostatnich watpliwosci klienta.

e Techniki zamykania sprzedazy.

e Jak rozmawia¢ z niezdecydowanymi klientami.
¢ Podsumowanie spotkania i czas na decyzje.

Dzien 14. Ustalenia okoto zakupowe:

e Spisanie wszystkich ustalen na Protokole Ustalen.

e Formalnosci prawne — dokumenty niezbedne do przeniesienia wtasnosci.
¢ Wyznaczenie realnego terminu transakcji.

e Umdwienie notariusza.

Dzien 15. Sfinalizowanie przeniesienia wtasnosci:

¢ Spotkanie u notariusza — czynnosci po stronie agenta.

¢ Wydanie nieruchomosci i Protokoét Zdawczo — Odbiorczy.
e Czynnosci pozakupowe.

¢ Rekomendacje.

Walidacja ustugi w formie testu 10 pytan jednokrotnego wyboru
Warunki organizacyjne:

Uczestnicy szkolenia beda mieli zapewnione samodzielne stanowisko pracy, otrzymajg réwniez materiaty, notatnik i dtugopis. W trakcie
szkolenia bedg wreczane kolejne materiaty typu ¢wiczenia, case study.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 105

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

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Skuteczne

pozyskiwanie
klientéw przez
telefon cz.1

prezrwa

Skuteczne
pozyskiwanie
klientéw przez
telefon cz.2

przerwa

Skuteczne

pozyskiwanie
klientéw przez
telefon cz.3

przerwa

Skuteczne

pozyskiwanie
klientéw przez
telefon cz.4

Spotkanie

na
nieruchomosci
cz.1

przerwa

Spotkanie na
nieruchomosci
cz.2

IAFALEY przerwa

Spotkanie na
nieruchomosci
cz.3

G przerws

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

02-02-2026

02-02-2026

02-02-2026

02-02-2026

02-02-2026

02-02-2026

02-02-2026

03-02-2026

03-02-2026

03-02-2026

03-02-2026

03-02-2026

03-02-2026

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Spotkanie na
nieruchomosci
cz.4

Sprzedaz

doradcza cz.1

I przerwa

Sprzedaz

doradcza cz.2

IEFALEY przerwa

Sprzedaz

doradcza cz.3

€D przerwa

Sprzedaz

doradcza cz.4

Obiekcje
klienta przed
umowg cz.1

PEPRLE) przerwa

Obiekcje

klienta przed
umowa cz.2

VAPAlRY przerwa

Obiekcje

klienta przed
umowg cz.3

G przerwe

Obiekcje

klienta przed
umowa cz.4

Przygotowanie
do negocjacji
cz.1

Prowadzacy

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

03-02-2026

12-02-2026

12-02-2026

12-02-2026

12-02-2026

12-02-2026

12-02-2026

12-02-2026

13-02-2026

13-02-2026

13-02-2026

13-02-2026

13-02-2026

13-02-2026

13-02-2026

02-03-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

Godzina
zakonczenia

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

Liczba godzin

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30



Przedmiot / temat
zajec

T przerwe

Przygotowanie
do negocjacji
cz.2

€D przerwe

Przygotowanie
do negocjacji
cz.3

CZPALY przerwa

Przygotowanie
do negocjacji
cz.4

Negocjacje
warunkéow
umowy cz.1

G przerwa

Negocjacje
warunkéw
umowy cz.2

G przerwe

Negocjacje
warunkow
umowy cz.3

(G przerwe

Negocjacje
warunkow
umowy cz.4

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

02-03-2026

02-03-2026

02-03-2026

02-03-2026

02-03-2026

02-03-2026

03-03-2026

03-03-2026

03-03-2026

03-03-2026

03-03-2026

03-03-2026

03-03-2026

Godzina
rozpoczecia

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

Liczba godzin

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45



Przedmiot / temat
zajec

@ socie

media w stuzbie
posrednika
nieruchomosci
cz.1

VY ARY przerwa

G Social

media w stuzbie
posrednika
nieruchomosci
cz.2

Ly Ay przerwa

YPETR) Social

media w stuzbie
posrednika
nieruchomosci
cz.3

D przerwa

G socie

media w stuzbie
posrednika
nieruchomosci
cz.4

Podpisanie
umowy
wspétpracy cz.1

GEEIB przerwa

Podpisanie
umowy
wspotpracy cz.2

CEPAIEY przerwa

Podpisanie
umowy
wspoétpracy cz.3

€ przerwa

Prowadzacy

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Data realizacji
zajeé

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

Godzina
zakonczenia

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Podpisanie
umowy
wspotpracy cz.4

Strategia

sprzedazy
nieruchomosci
cz.1

G przerwe

Strategia

sprzedazy
nieruchomosci
cz.2

COPAIEY przerwa

Strategia

sprzedazy
nieruchomosci
cz.3

G przerwe

Strategia

sprzedazy
nieruchomosci
cz.4

G et

ogtoszenia cz.1

G przerwa

662 105 MLERY

ogtoszenia cz.2

G przerwa

G e

ogtoszenia cz.3

CEPAIEY przerwa

702105 RLETS

ogtoszenia cz.4

Prowadzacy

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Data realizacji
zajeé

17-03-2026

01-04-2026

01-04-2026

01-04-2026

01-04-2026

01-04-2026

01-04-2026

01-04-2026

02-04-2026

02-04-2026

02-04-2026

02-04-2026

02-04-2026

02-04-2026

02-04-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

Liczba godzin

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45



Przedmiot / temat
zajec

Wstepna

weryfikacja
kupujacego cz.1

D przerwa

G Wstepna

weryfikacja
kupujacego cz.2

G przerwe

Wstepna

weryfikacja
kupujacego cz.3

B przerwa

@D Wstepna

weryfikacja
kupujacego cz.4

VZPALEl Mentalne

przygotowanie
posrednika do
pracy cz.1

Ry przerwa

Domykanie
sprzedazy cz.2

G przerwa

Domykanie
sprzedazy cz.3

(GIEB przerwa

Domykanie
sprzedazy cz.4

Ustalenia

okoto zakupowe
cz.1

Prowadzacy

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Data realizacji
zajeé

20-04-2026

20-04-2026

20-04-2026

20-04-2026

20-04-2026

20-04-2026

20-04-2026

21-04-2026

21-04-2026

21-04-2026

21-04-2026

21-04-2026

21-04-2026

21-04-2026

11-05-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

Godzina
zakonczenia

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30



Przedmiot / temat
zajec

G przerwe

Ustalenia

okoto zakupowe
cz.2

D przera

Ustalenia

okoto zakupowe
cz.3

COPAILY przerwa

Ustalenia

okoto zakupowe
cz.4

Sfinalizowanie
przeniesienia
wtasnosci cz.1

@ przerwa

Sfinalizowanie
przeniesienia
wiasnosci cz.2

D przerwe

Sfinalizowanie
przeniesienia
wiasnosci cz.3

G przerwe

Sfinalizowanie
przeniesienia
witasnosci cz.4

Sfinalizowanie
przeniesienia
wiasnosci cz.5

LFANEY przerwa

Prowadzacy

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Basia Domarus

Data realizacji
zajeé

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

Godzina
rozpoczecia

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

10:00

11:30

Godzina
zakonczenia

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

11:45

13:15

13:30

15:00

15:15

17:00

11:30

11:45

Liczba godzin

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Sfinalizowanie i
L Basia Domarus 13-05-2026 11:45 13:15 01:30
przeniesienia

wiasnosci cz.6

przerwa Basia Domarus 13-05-2026 13:15 13:30 00:15

Sfinalizowanie
przeniesienia
witasnosci cz.8

Basia Domarus 13-05-2026 13:30 15:00 01:30

przerwa Basia Domarus 13-05-2026 15:00 15:15 00:15

Walidacja - test - 13-05-2026 15:15 17:00 01:45
wiedzy

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 870,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 9 870,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 94,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 94,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

o Basia Domarus

‘ . Posrednik w szeroko pojetym obrocie nieruchomosciami oraz Certyfikowany Trenere Biznesu z
doswiadczeniem od 10 lat. Posrednik Roku 2023 oraz handlowiec z urodzenia, wyksztatcenia i
doswiadczenia, szlify zdobywata na arenie miedzynarodowej. Trenerka prowadzgca na co dzien
szkolenia z zakresu: sprzedaz, negocjacje, obrét nieruchomosci, obstuga klienta, budowanie relacji.
Prowadzi szkolenia i konsultacje dla przedsiebiorcow i pracownikéw.



Posiada doswiadczenie w postaci przeprowadzenia ponad 240 godzin szkolen o podobnej tematyce
dla MSP i duzych przedsiebiorstw w ostatnich 5 latach od dnia rozpoczecia wskazanej ustug
b.domarus@gaum.pl
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‘ ' Trener treneréw, certyfikowany trener ACI, negocjator z miedzynarodowg certyfikacja, coach,
wyktadowca MBA. Praktyk negocjacji, sprzedazy i zarzadzania z 30 letnim doswiadczeniem w
biznesie. W swojej karierze zawodowej przeprowadzit kilka tysiecy negocjacji na réznych poziomach
biznesowych, zaczynajac od uméw o wartosci kilku tysiecy, po wielomilionowe kontrakty z takimi
firmami, jak Makro Cash&Carry, Auchan, Geant, Orlen. Od lat wspiera polski biznes, szkolac,
doradzajac lub negocjujac w ich imieniu z duzymi korporacjami. Czesto wynajmowany przez
klientéw do poprowadzenia w ich imieniu ,trudnych” negocjaciji, jaki i renegocjacji zawartych juz
umoéw, osiggajac stuprocentowg skutecznosé. Z pasji i doswiadczenia trener od 16 lat. Jako trener i
coach zrealizowat samodzielnie ponad 2900 dni szkoleniowych (w tym 480 coachingéw). Tworca
Akademii Negocjatora®, Akademii Treneréw z Pasjg® oraz Akademii Sukcesu — System Biznes
Know-how®. Przeprowadzit podobne ustugi szkoleniowe, dla 0séb dorostych, w wymiarze ponad
300 godzin w ostatnich 2 latach, liczac wstecz od dnia rozpoczecia ustugi

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzyma materiaty, notatnik i dtugopis

W trakcie szkolenia bedg wreczane materiaty typu ¢wiczenia, case study.

Warunki uczestnictwa

Do uczestnictwa w ustudze Akademia Nowoczesnego Posrednika 2.0 prowadzacej do nabycia kompetencji potrzebne jest: petnoletnosé.

Adres

ul. Jarosza Henryka Derdowskiego 9/4
80-319 Gdansk

woj. pomorskie

Sala szkoleniowa GAUM

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
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Kontakt

Joanna Makuch



o E-mail j.makuch@gaum.pl
Telefon (+48) 664 494 281



