Mozliwos$¢ dofinansowania

' \ Marketing i sprzedaz inwestycji 6 600,00 PLN brutto
deweloperskich — strategie kampanii 6 600,00 PLN netto
/ online z wykorzystaniem Al 178,38 PLN brutto/h
‘ 178,38 PLN netto/h
ZOSTAN Numer ustugi 2025/07/09/186483/2867031 ’
DEWELOPEREM
MOJAINWESTYCJA.
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OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
Yk Kkkk 49/5 (@ 37h

28 ocen £ 12.11.2025 do 14.11.2025

© Radawa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Grupa docelowa szkolenia ,Marketing i sprzedaz inwestycji
deweloperskich — strategie kampanii online z wykorzystaniem Al” to:
wiasdciciele, zarzad i menedzerowie firm deweloperskich, specjalisci ds.
marketingu i sprzedazy nieruchomosci, pracownicy agenciji
marketingowych obstugujgcych branze nieruchomosci, agenci i
posrednicy chcacy wykorzystaé Al w pozyskiwaniu klientéw oraz osoby
zainteresowane nowoczesnymi technologiami w promocji inwestycji.
Uczestnicy powinni zna¢ podstawy marketingu online i poszukiwac
nowoczesnych narzedzi zwiekszajgcych efektywnos¢ kampanii
reklamowych i sprzedazowych.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 30
Maksymalna liczba uczestnikow 100

Data zakonczenia rekrutacji 11-11-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 37

Certyfikat ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
Podstawa uzyskania wpisu do BUR zarzgdzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami
dotyczacymi uzytkowania”



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przekazanie uczestnikom praktycznej wiedzy i umiejetnosci w zakresie skutecznego planowania,
realizacji i optymalizacji kampanii marketingowych online dla inwestycji deweloperskich z wykorzystaniem narzedzi Al.
Uczestnicy poznajg najnowsze strategie marketingowe, nauczg sie wykorzystywac sztuczng inteligencje do analizy
rynku, generowania leadéw i automatyzacji proceséw sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozumie aktualne trendy w
marketingu online inwestycji
deweloperskich.

Potrafi zaplanowac i przeprowadzi¢
kampanie marketingowa z
wykorzystaniem narzedzi Al.

Umie zastosowac sztuczng inteligencje

do analizy rynku, targetowania i
generowania leadow.

Zna narzedzia automatyzujace procesy

sprzedazy i marketingu oraz potrafi je
wdrozy¢ w praktyce.

Potrafi optymalizowa¢ dziatania

promocyjne, analizujgc wyniki kampanii

i wyciggajac wnioski.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie identyfikuje i
omawia najwazniejsze trendy oraz
narzedzia Al w marketingu inwestycji.

Samodzielnie opracowuje i prezentuje
projekt kampanii online z
zastosowaniem Al.

Prawidtowo dobiera narzedzia
analityczne i automatyzujace do
konkretnych celéw marketingowych.

Analizuje i interpretuje wyniki
przyktadowych kampanii oraz
proponuje dziatania optymalizacyjne.

Identyfikuje mocne i stabe strony
prowadzonych dziatai promocyjnych na
podstawie przedstawionych danych.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 walidacji?



TAK

Program

Dzien 1

Godziny zajeé: 9:00-23:00
Prowadzacy: Pawet Preisner
Miejsce: Bacéwka Radawa&SPA

9:00-9:15 Wprowadzenie do szkolenia: powitanie uczestnikéw, przedstawienie programu oraz celéw szkolenia. (15 min) - Pawet
Preisner

9:15-10:00 Wybor metody sprzedazy i jej wptyw na rentowno$¢ (45 min) - Pawet Preisner

e Omoéwienie roznych metod sprzedazy: wtasna, posrednia, tagczona
¢ Analiza wptywu na rentownosé

e Koszty, progi rentownosci, model rozliczenia

e Budzet marketingowy, zasady zgtaszania klientéw

 Cwiczenie: Analiza rentownosci wybranej metody sprzedazy

10:00 - 11:00 Dziat sprzedazy — kompetencje, rekrutacja, zasady rozliczen (1h) - Pawet Preisner

e Budzet sprzedazy, minima sprzedazowe

* Wynagrodzenie, prowizje, forma umowy

* Metody weryfikacji wynikdw sprzedazy
 Cwiczenie: Tworzenie struktury wynagrodzen

11:00-11:15 Przerwa kawowa (15 min)
11:15-12:00 Zakres obowigzkdw dziatu sprzedazy (45 min) — Pawet Preisner

¢ Kluczowe zadania i standardy obstugi klienta
¢ Monitorowanie wynikéw
« Cwiczenie: Tworzenie checklisty obowigzkéw

12:00-13:00 Materiaty niezbedne do otwarcia sprzedazy (1h) — Pawet Preisner

¢ Dokumentacja sprzedazowa i prawna

e Harmonogram ptatnosci, procedury notarialne, podatki
e Koszty utrzymania, prognoza wynikéw z najmu

¢ Polityka cenowa, odbiér lokalu, gwarancje

¢ Elementy wizualne i ekologiczne

 Cwiczenie: Przygotowanie listy dokumentéw

13:00-14:00 Przerwa obiadowa (1h)
14:00-15:00 Polityka cenowa inwestycji deweloperskiej (1h) — Pawet Preisner

¢ Korelacja ceny do dynamiki sprzedazy
¢ Progresywne podnoszenie cen, brak rabatowania

15:00-15:30 Wybor momentu rozpoczecia sprzedazy (30 min) — Pawet Preisner
e Strategie startu sprzedazy i wptyw harmonogramu budowy
15:30 — 16:00 Perswazja w procesie sprzedazy (30 min) — Pawet Preisner

¢ Budowanie prestizu zakupowego
e QOgraniczona dostepnos¢, elementy premium
e Brak rezerwacji bezgotéwkowej



16:00 - 16:50 Przewagi konkurencyjne i kanaty pozyskiwania klientéw (50 min) — Pawet Preisner

¢ Analiza rynku, wyrdéznienie oferty
e Rozpoznawanie potrzeb klientow
¢ Skuteczne metody pozyskiwania klientéw

16:50-17:00 Przerwa kawowa (10 min)
17:00-17:30 Marketing inwestycji deweloperskich (30 min) — Pawet Preisner

e Tworzenie kampanii, ocena efektywnosci
¢ Przyktady skutecznych dziatan
 Cwiczenie: Planowanie budzetu kampanii

17:30 — 18:00 Budowanie relacji z klientem i domykanie sprzedazy (30 min) — Pawet Preisner

e Znaczenie relacji w procesie sprzedazy
* Finalizacja umow, opcje finansowania
« Cwiczenie: Scenariusz rozmowy zamykajacej sprzedaz

18:00 —23:00 Wieczorny networking (3h) — Pawet Preisner

¢ Najlepsze i najtrudniejsze doswiadczenia z réznymi metodami sprzedazy.

e Skuteczne strategie motywowania i rozliczania zespotu sprzedazowego.

e Praktyczne aspekty przygotowania dokumentacji i materiatéw sprzedazowych.
e Polityka cenowa w praktyce — sukcesy i wpadki.

¢ Innowacyjne pomysty na pozyskiwanie i utrzymanie klientéw.

Dzien 2
9:00-11:00 Dosprzedaz jako narzedzie zwiekszania rentownosci (2h) — Pawet Preisner

¢ Pakiety wykornczeniowe, miejsca parkingowe, dodatkowe ustugi
 Cwiczenie: Strategia dosprzedazy

11:00-13:00 Wykorzystanie sztucznej inteligencji w sieci (2h) — Maciej Trojniar

e o Czym jest wtyczka czatu i wirtualny asystent na stronie — przeglad rozwigzan.
e Zalety: dostepnosc¢ 24/7, szybsza obstuga klienta, zbieranie leadéw, odpowiadanie na FAQ
¢ Po co monitorowac¢ konkurencje i jakie sg z tego korzysci.
e Wykorzystanie GPT do analizy komunikacji, tresci i dziatarn konkurenciji.

13:00-14:00 Przerwa obiadowa (1h)
14:00-17:00 Wykorzystanie marki w sieci (3h) — Lukasz Walaszek

e Budowanie i zarzadzanie marka w internecie

* Najlepsze praktyki oraz case studies

* Wykorzystanie r6znych platform i formatéw tresci
e Zastosowanie Al w marketingu

e Tworzenie skutecznej strategii i wdrozenie

17:00-23:00 Wieczorny networking (6h) — Pawet Preisner

* Najciekawsze praktyki i pomysty na dosprzedaz (np. pakiety, ustugi dodatkowe).
e Wdrazanie Al i automatyzacji w obstudze klienta — pierwsze kroki, wnioski.

¢ Monitorowanie konkurencji — skuteczne narzedzia i techniki.

e Budowanie marki deweloperskiej online — przyktady i inspiracje.

e Nowoczesny marketing w branzy deweloperskiej — co dziata, co nie?

Dzien 3
9:00-12:00 Negocjacje w branzy deweloperskiej (3 h) — Wojciech Wozniczka

e przygotowanie operacyjne do negocjacji sprzedazy inwestycji deweloperskich
e sztuka otwierania rozméw i prowadzenia ustepstw

e negocjowanie ceny i innych warunkéw

¢ techniki obrony ceny i reagowania na zastrzezenia i obiekcje klientow



e gra negocjacyjna oparta o realny przyktad sprzedazy inwestycji deweloperskiej

¢ techniki zamykania sprzedazy

12:00 - 13:00 Warsztaty negocjacyjne — gra terenowa (2h) — Wojciech Wozniczka

13:00-14:00 Przerwa obiadowa (1h)

14:00-15:00 Podsumowanie i warsztat koficowy (1h) — Pawet Preisner

e Opracowanie indywidualnych planéw wdrozeniowych

15:00 - 18:00 — Walidacja (3h) - Magda Starczuk

e Test sktada sie z 30 pytan jednokrotnego lub wielokrotnego wyboru.

¢ Do kazdego pytania podanych jest kilka mozliwych odpowiedzi — nalezy wybra¢ wszystkie poprawne, jesli jest ich wiecej niz jedna (zawsze

podana jest liczba poprawnych odpowiedzi).
e Czas na wykonanie testu: 1 h.

e Aby pozytywnie zdac test nalezy mie¢ minimum 80% prawidtowych odpowiedzi.

* Po tescie odbedzie sie oméwienie wynikdw oraz problematycznych aspektow

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 25

Przedmiot / temat Data realizacji
. Prowadzacy L
zajeé zajeé

Wprowadzenie
do szkolenia
powitanie
uczestnikéw,
przedstawienie
programu oraz
celéw szkolenia

Pawet Preisner 12-11-2025

Wybor

metody

sprzedazy i jej Pawet Preisner 12-11-2025
wplyw na

rentownos¢

Dziat

sprzedazy —

kompetencije, Pawet Preisner 12-11-2025
rekrutacja,

zasady rozliczen

Przerwa

Pawet Preisner 12-11-2025
kawowa

Zakres

obowigzkow Pawet Preisner 12-11-2025
dziatu sprzedazy

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:15

10:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

09:15

10:00

11:00

11:15

12:00

Liczba godzin

00:15

00:45

01:00

00:15

00:45



Przedmiot / temat
zajet

Materiaty

niezbedne do
otwarcia
sprzedazy

Przerwa

obiadowa

Polityka

cenowa
inwestyciji
deweloperskiej

Wybér
momentu
rozpoczecia
sprzedazy

Perswazja

w procesie
sprzedazy

Przewagi

konkurencyjne i
kanaty
pozyskiwania
klientéw

Przerwa

kawowa

Marketing

inwestyciji
deweloperskich

Budowanie
relacji z klientem
i domykanie
sprzedazy

Wieczorny

networking

Dosprzedaz jako
narzedzie
zwiekszania
rentownosci

Prowadzacy

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Data realizacji
zajeé

12-11-2025

12-11-2025

12-11-2025

12-11-2025

12-11-2025

12-11-2025

12-11-2025

12-11-2025

12-11-2025

12-11-2025

13-11-2025

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:00

14:00

15:00

15:30

16:00

16:50

17:00

17:30

18:00

09:00

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

15:00

15:30

16:00

16:50

17:00

17:30

18:00

23:00

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:30

00:30

00:50

00:10

00:30

00:30

05:00

02:00



Przedmiot / temat
zajec

Wykorzystanie
sztucznej
inteligencji w
sieci

Przerwa

obiadowa

Wykorzystanie
marki w sieci

Wieczorny

networking

Negocjacje w
branzy
deweloperskiej

Warsztaty

negocjacyjne -
gra terenowa

P2l Przerwa
obiadowa

Podsumowanie i
warsztat
koricowy

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Maciej Trojniar

Pawet Preisner

tukasz Walaszek

Pawet Preisner

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji

Godzina

zajeé rozpoczecia
13-11-2025 11:00
13-11-2025 13:00
13-11-2025 14:00
13-11-2025 17:00
14-11-2025 09:00
14-11-2025 12:00
14-11-2025 13:00
14-11-2025 14:00
14-11-2025 15:00

Cena

6 600,00 PLN

6 600,00 PLN

178,38 PLN

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

17:00

23:00

12:00

13:00

14:00

15:00

18:00

Liczba godzin

02:00

01:00

03:00

06:00

03:00

01:00

01:00

01:00

03:00



Koszt osobogodziny netto 178,38 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 4

O
)

O

1z4

Wojciech Wozniczka

Wojciech Wozniczka to trener sprzedazy i negocjacji, a takze autor ksigzek o tematyce negocjacji i
sprzedazy. Jest laureatem konkursu Polish National Sales Awards w kategorii Najlepszy Trener
Sprzedazy w Polsce w 2013 roku. Prowadzi szkolenia i coachingi dla firm i oséb prywatnych, a takze
sam inwestuje na rynku nieruchomosci.

224

Pawet Preisner

Pawet Preisner to doswiadczony deweloper z 23-letnim stazem, ktory przez lata budowat swoja
renome w branzy nieruchomosci. Jego pasja jest realizowanie unikalnych inwestycji, ktére
wyrézniajg sie nie tylko wysoka jakoscig wykonania, ale réwniez dbatoscig o detale i nowoczesne
podejscie do projektowania.

Do tej pory zrealizowat ponad 1200 nieruchomosci oddanych do uzytkowania, a takze skutecznie
zarzadza przestrzenig wynajetg o powierzchni ponad 20 000 m2. Pawet Preisner jest wtascicielem
renomowanej firmy deweloperskiej Szklane Tarasy, Hotelu Bacowka Radawa & SPA*** oraz Wioski
Wakacyjnej Radawa, gdzie nadzoruje kazdy etap realizacji projektow, dbajgc o najwyzszy standard
wykonania i zadowolenie swoich klientéw.

Jako praktyk z wieloletnim doswiadczeniem, Pawet Preisner doskonale rozumie rynek
nieruchomosci i inwestycji gruntowych. Jego wiedza z zakresu deweloperki, zarzgdzania projektami
oraz analizy inwestycyjnej stanowi solidng podstawe dla uczestnikdw szkolenia, ktérzy moga liczy¢
na jego wszechstronnosc¢ i cenne praktyczne wskazowki.

Wyksztatcenie: WYZSZE, Uniwersytet Rzeszowski, wydziat ekonomii
Kierunek: Zarzgdzanie i Marketing

3z4

tukasz Walaszek

tukasz, Yoczook” Walaszek

W 2013 roku zatozyt kanat Youtube, na ktérym zdobyt ponad pot miliona subskrypcji, aktualnie
emerytowany Youtuber, pracujgcy w branzy Influencer Marketingu.

Wspétpracowat z takimi markami jak Zywiec Zdrdj, Hortex, Wydawnictwo Znak, T-Mobile, Playboy,
Ministerstwo Zdrowia czy Disney Polska.

Wspotzatozyciel Agencji Yo4u Fame Profit monetyzujacej zasiegi tworcédw, wspottwérca Akademii
Youtubera spotkan szkolgcych nowe pokolenie youtuberéw, wspotpracuje z federacja freak fightowa
High Leauge, jest konferansjerem w firmie Weshare organizujaca Bitwy TikTokerdw, oraz cztonkiem
fundacji Wyjdz Przed Szereg.



Na co dzien gracz oraz widz youtubowych afer.

Szkolenia/Warsztaty z zakresu produkciji video, budowania spotecznosci, lokowania produktéw,
bezpieczenstwa w sieci, budowania rozpoznawalnos$ci marki oraz poruszanie sie w przestrzeni
social-medidw.

4z4

o Maciej Trojniar

‘ ' Strateg marketingu nieruchomosci | Ekspert optymalizacji budzetéw reklamowych

Specjalizuje sie w marketingu inwestycji deweloperskich — od projektéw butikowych po
wieloetapowe osiedla mieszkaniowe. Od lat prowadzi marketing inwestycji deweloperskich w
zakresie komunikacji, promocji i budowania silnej obecnosci w kanatach online i offline. W pracy
taczy doswiadczenie rynkowe z wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi, co pozwala mu znaczaco
optymalizowa¢ koszty i zwiekszaé efektywnos¢ kampanii. Podczas prelekcji pokaze, jak tworzy¢
skuteczne strategie marketingowe w branzy deweloperskiej — z naciskiem na automatyzacje
dziatan, content oparty na danych oraz realne przyktady wykorzystania sztucznej inteligencji w
codziennej pracy marketera.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

W pierwszym dniu szkolenia, kazdy uczestnik szkolenia otrzyma materiaty dydaktyczne w formie wydrukowanej prezentacji z miejscem
do nanoszenia uwag do kazdego tematu

Adres

ul. Cicha 30a
37-523 Radawa

woj. podkarpackie

Szkolenie ,Marketing i sprzedaz inwestycji deweloperskich — strategie kampanii online z wykorzystaniem Al” odbedzie

sie w nowoczesnych i komfortowych przestrzeniach konferencyjnych hotelu Bacéwka Radawa & SPA. Uczestnicy beda

mieli do dyspozycji w petni wyposazong sale szkoleniowg z dostepem do sprzetu multimedialnego, szybkiego internetu
oraz materiatéw dydaktycznych. Zajecia prowadzone bedg w formie warsztatowej, z wykorzystaniem prezentacji, case

studies oraz pracy w grupach.

Podczas szkolenia przewidziane sg przerwy kawowe oraz lunch serwowany w restauracji hotelowej, zapewniajacy
komfortowe warunki do networkingu i wymiany do$wiadczen. Po czesci merytorycznej uczestnicy bedg mogli
skorzystac ze strefy relaksu i SPA hotelu, co sprzyja integracji i pozwala na regeneracje po intensywnej pracy.

Dzieki potaczeniu profesjonalnych tresci z przyjazng, sprzyjajaca nauce atmosferg, uczestnicy zdobeda praktyczna
wiedze oraz bedg mogli nawigza¢ wartosciowe kontakty branzowe.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi



e Laboratorium komputerowe

Kontakt

O

ﬁ E-mail szkolenia.zostandeweloperem@gmail.com
Telefon (+48) 531 356 705

Justyna Skowronek



