Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz nie jest dzietem przypadku - 7 011,00 PLN brutto
szkolenie dla branzy nieruchomosci 5700,00 PLN netto
SANDL=R™  Numer ustugi 2025/09/30/26255/3043798 17528 PLN brutto/h

Sandler Training © Poznar / stacjonarna

Polska Sp. z 0.0.

dhkkKk 47/5 (@ 40h

1218 ocen £ 09.02.2026 do 20.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

142,50 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

doradcy w branzy nieruchomosci, menedzerowie sprzedazy, wtasciciele
firm, osoby zainteresowane podniesieniem swoich kompetencji w
zakresie sprzedazy i budowania innowacyjnej relacji.
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05-02-2026

stacjonarna

40

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Program rozwojowy KLINIKA INNOWACYJNEJ SPRZEDAZY SANDLERA® DLA BRANZY NIERUCHOMOSCI pozwoli
uczestnikowi naby¢ kluczowe umiejetnosci budowania relacji z klientami w niestandardowy sposéb. Uczestnik nauczy
sie budowac relacje w oparciu o komunikacje wprost, pozna sposoby wywierania wptywu na innych ludzi bez
przeciggania liny, a takze pozna sposoby na to, aby sprzedawa¢ bez wciskania i namawiania, ktdre kojarza sie z

tradycyjna sprzedaza.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

1) Uczestnik rozumie zasady Systemu
Sprzedazy Sandlera i zatozenia
narzedzia diagnostycznego Extended
DISC.

2) Uczestnik opanowuje techniki
budowania relacji z klientami przy
pozyskaniu oraz prezentacji
nieruchomosci

3) Uczestnik umie zadawac pytania w
odpowiednim kierunku i we wiasciwym
celu, aby utrzymywa¢ kontrole nad
spotkaniem z klientem

4) Uczestnik wie jak wywiera¢ wptyw na
klienta, aby ten otwierat sie na jego
argumentacje i stosowat sie do ustalen
odnoszacych sie do przebiegu
spotkania

Kryteria weryfikacji

- Uczestnik umie rozpoznaé
standardowy proces sprzedazy i na
pozor biznesowa relacje miedzy
klientem a doradca/agentem, a takze
jest Swiadomy najwazniejszych
putapkek i zagrozen takiej relaciji
handlowej;

- Uczestnik rozpoznaje psychologiczne
gry klientéw w procesie wspétpracy;

- Uczestnik opanowuje alternatywny
system sprzedazy, rozumie
podstawowe zatozenia Sandler Selling
System;

- Uczestnik wie jak komunikowac¢ sie z
innymi, aby zbudowaé mozliwie
najlepsza relacje z klientem, czyli
opanowuje sztuke dostrojenia.

- Uczestnik umie budowac¢ innowacyjna
relacje z ludzmi w oparciu o techniki
parafrazy, dowartosciowania, czy
odwartosciowania;

- Uczestnik wie jak odkrywa¢ prawdziwe
intencje rozméwcy z wykorzystaniem
klaryfikaciji i parafrazy kierunkowej;

- Uczestnik umiejetnie pracuje z
obiekcjami i $wiadomie oraz spokojnie
rozmawia o watpliwosciach klienta.

- Uczestnik opanowuje sztuke
wprowadzania trudnych tematéw do
rozmowy z klientem w oparciu o tzw.
»Technike Wprost”;

- Uczestnik wie jak broni¢ sie przed
darmowym konsultingiem

- Uczestnik zachowuje kontrole nad
przebiegiem spotkania i panowac¢ nad
kolejnoscig omawiania tematéw z
wykorzystaniem tzw. , Techniki
odraczania”;

- Uczestnik opanowuje sztuke zmiany
przekonania rozmowcy. Poznaje tzw.
»Strategie Negatywnego Odwracania” i
wie jak madrze zniechecag;

- Uczestnik wprowadza do wszelkiej
komunikac;ji z klientami tzw. ,Prawo do
NIE" i nabiera dystansu do wtasnej
oferty;

* Uczestnik Swiadomie zarzadza
procesami zakupu oraz sprzedazy
poprzez kontraktowanie ustalen z
klientami i zabezpieczanie uzgodnien.

Metoda walidacji

Prezentacja

Prezentacja

Prezentacja

Prezentacja



Efekty uczenia sie

5) Uczestnik rozumie ideg bélu jako
najsilniejszego motywatora przy
sprzedazy i zakupie nieruchomosci i
umie do niego nawigza¢ w przemyslany
sposoéb

6) Uczestnik opanowuje techniki
stuzace do weryfikacji budzetu, jaki
klient kupujacy przeznacza na zakup
nieruchomosci, jak réwniez do poznania
oczekiwan sprzedajacego przed
rozpoczeciem procesu sprzedazy

7) Uczestnik rozumie jak wyglada
proces decyzyjny os6b
zaangazowanych w sprzedaz/zakup
nieruchomosci

8) Uczestnik umie prezentowacé w
odniesieniu do potrzeb oraz bélu
klienta, a takze zamyka¢ sprzedaz
zaréwno danej nieruchomosci na
prezentaciji, jak i swojej ustugi na
pozyskaniu

Kryteria weryfikacji

- Uczestnik jest Swiadomy, Ze nie kazdy
bedzie jego klientem i opanowuje
koncepcje tréjetapowego procesu
kwalifikacji prospekta, aby ten stat sie
petnoprawnym klientem;

- Uczestnik opanowuje pojecia "bolu" w
sprzedazy i najwazniejsze motywacje
ludzi do sprzedazy/zakupu
nieruchomosci;

- Uczestnik potrafi przeprowadzi¢
rozmoéwce przez tzw. “Lejek bolu” w
oparciu strategie zadawania pytan
podczas rozmowy

- Uczestnik umie zweryfikowaé
gotowos¢ rozméwey do podjecia
decyzji o rozwigzaniu problemu, z jakim
sie boryka;

- Uczestnik zna i potrafi korzystac z
technik zadawania pytan o jego budzet
lub oczekiwania finansowe przy zakupie
lub sprzedazy nieruchomosci;

- Uczestnik umie weryfikowaé proces
decyzyjny rozméwcy pod katem tego
kto, jak, kiedy i w oparciu o co
podejmuje decyzje;

- Uczestnik potrafi wywiera¢ wptyw na
rozmoéwce, aby usprawnic jego proces
decyzyjny m.in. poprzez odpowiednie
zadawania pytan;

- Uczestnik wie jak i kiedy podjaé
decyzje o petnej kwalifikacji rozméwcy i
zdecydowagé, czy ten zostaje jego
klientem, czy tez wspétpraca nie ma
sensu;

- Uczestnik potrafi prezentowaé
nieruchomosci oraz swoje pomysty w
modelu rozwigzanie/oferta jako
Jlekarstwo przeciwbélowe” dla klienta,
czyli wie jak sprzedawaé przy pomocy
bélu tj. z wykorzystaniem technik ,B-C-
Z-U”;

- Uczestnik posiada kompetencje, aby
wydobyé emocjonalng decyzje klienta
od razu po prezentacji;

- Uczestnik zna wszystkie techniki
konieczne do rozmowy o obiekcjach
klienta, a takze potrafi zabezpieczyé
jego decyzje o zakupie lub nawigzaniu
wspétpracy;

Metoda walidacji

Prezentacja

Prezentacja

Prezentacja

Prezentacja



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 weryfikac;ji?

TAK

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

TAK

Program

Program ustugi to w praktyce 3-miesigczny trening sprzedazowy, utozony w proces, w ktérym pomiedzy sesjami przewidziane sg odstepy,
podczas ktérych uczestnicy wykonywaé beda zadania wdrozeniowe. Przez caty proces uczestnikom towarzyszyé bedzie aplikacja Improver,
ktéra nie pozwoli zapomnieé o poruszanych zagadnieniach podczas sesji szkoleniowej. Bedzie tez wymuszaé¢ aktywnosci, ktére pozwolg
uczestnikom trwale wdrozy¢ metodyke Sandlera do dziatan, zmieni¢ nastawienie na trwatg zmiane postaw, umiejetnosci i nawykow
sprzedazowych.

Program oparty jest na modelu ,Sandler Selling System” (wdrazanych wytgcznie w autoryzowanych biurach Sandler Training na $wiecie)
PROGRAM USLUGI:
DZIEN | - WPROWADZENIE DO MODELU SANDLERA

Wprowadzenie do modelu Sandler Selling System; Budowanie Innowacyjnej Relacji z Prospectem - analiza modelu i raportu Extended
DISC.

DZIEN Il - BUDOWANIE INNOWACYJNEJ RELACJI

Budowanie Innowacyjnej Relacji z Prospectem (Techniki Pozycjometru, Taktyka Odwracania).

DZIEN Ill - BUDOWANIE MOTYWACJI DO ZAKUPU

Kwalifikacja Prospecta - budowanie motywacji do zakupu (Lejek Bdlu), ¢wiczenia wdrozeniowe (symulacje biznesowe).

DZIEN IV — SZTUKA PREZENTACJI

Prezentacja Rozwigzania i Zabezpieczanie sprzedazy. Sztuka prezentacji na podstawie ksigzki: ,Btad Power Pointa”.

DZIEN V - ROZMOWA TELEFONICZNA

Rozmowa telefoniczna. Sztuka przechodzenia bramkarza, 30- sek. Reklama, Negocjacje — zagrywki klientéw i triki negocjacyjne.
METODOLOGIA

Program oparty o metodyke Sandlera to nie jednorazowe szkolenie, nakierowane na rozwoj punktowych umiejetnosci, ale kompleksowy system
(proces) edukacyjny, ktérego rezultatem jest trwata zmiana w sposobie sprzedawania i podejscia do klienta (tzw. kulturze sprzedazowej).

Dzieki roztozeniu catego procesu w czasie, zréznicowanej metodologii, statemu monitoringowi i permanentnemu wsparciu merytorycznemu,
Jnowa” wiedza sprzedazowa jest przez uczestnikdw lepiej przyswajana i szybciej staje sie czescig ich repertuaru zachowan.



Filozofia programéw SANDLER SELLING SYSTEM opiera sie na odejsciu od metod proponowanych w tradycyjnych szkoleniach, w tym takze
od tradycyjnych etapéw sprzedazy, i skierowaniu uwagi na wyzwania zakupowe klienta, jego gry psychologiczne i stosowanie niestandardowych
mechanizmdéw wywierania wptywu. System Sandlera poddaje w watpliwosé dotychczasowe rozwazania na temat:

e Coijak powinien w rzeczywistosci kontrolowa¢ sprzedawca w rozmowie z klientem?

e Jakie sg etapy i zadania w kontakcie handlowym?

e Jakich technik i metod budowania relacji z klientem powinien uzywa¢ handlowiec, a z czego powinien zrezygnowaé?
e Jak powinien postrzegac role swojg i klienta w relacji handlowej?

e Jak zbuduje osobisty komfort pracy?

Sala szkoleniowa z dostepem do $wiatta dziennego i infrastruktury (toalety) oraz mozliwos$cig aranzacji stotéw i krzeset, z rzutnikiem
multimedialnym i flipchartem.

Ustuga jest realizowana w godzinach lekcyjnych. Przerwy: 90 min. sesje nie sg wliczone do czasu szkolenia. Planowa godzina przerwy
obiadowej: 13.00-14.00

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 6

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie Marcin

09-02-2026 09:00 17:00 08:00

do modelu Dabrowski
Sandlera
BUDOWANIE Marcin

X 10-02-2026 09:00 17:00 08:00
INNOWACYJNEJ Dabrowski
RELACJI
BUDOWANIE Marcin 05-03-2026 09:00 17:00 08:00
MOTYWACJI DO Dabrowski
ZAKUPU
SZTUKA Marcin

. 06-03-2026 09:00 17:00 08:00
PREZENTACJI Dabrowski
ROZMOWA — Marcin 20-03-2026 09:00 16:30 07:30
TELEFONICZNA Dabrowski ’ ’ ’
Walidacja - 20-03-2026 16:30 17:00 00:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 011,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5700,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 175,28 PLN

Koszt osobogodziny netto 142,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Marcin Dgbrowski

Posrednik, menadzer, trener i konsultant z ponad 10-letnim doswiadczeniem w sprzedazy, wynajmie
oraz zarzadzaniu zespotami sprzedazowymi w branzy nieruchomosci. Specjalizuje sie w budowaniu
skutecznych proceséw sprzedazy i rozwijaniu kompetencji handlowych zaréwno u posrednikéw, jak i
liderow zespotéw. Jako praktyk i trener metody Sandlera, pomaga zespotom nieruchomosci osiggaé
mierzalne i trwate wyniki sprzedazowe. Koncentruje sie na: 1) Budowaniu efektywnych strategii
sprzedazowych 2) Rozwijaniu umiejetnosci sprzedazowych 3) Optymalizacji proceséw zespotowych
4) Wzmacnianiu kompetencji przywodczych 5) Prowadzeniu szkolen sprzedazowych opartych na
metodzie Sandlera, dopasowane do realiéw rynku nieruchomosci — gdzie uczy, jak prowadzi¢
rozmowy z klientami bez pres;ji, skutecznie diagnozowac¢ potrzeby i zamykac.

Posiada ponad 10-letnie doswiadczenie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla branzy
nieruchomosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Materiaty do samodzielnej, indywidualnej prace miedzy zajeciami nakierowang na wdrozenie prowadzonych w trakcie sesji technik i
elementow zarzgdzania. W trosce o jakos¢ wdrozenia, uczestnicy otrzymaja kazdorazowo po sesji specjalne zadanie wdrozeniowe,
ktére bedzie monitorowane przez trenera prowadzacego.

e Podrecznik na licencji Sandler Training zawierajgcy petny materiat merytoryczny poruszany w trakcie szkoty oraz specjalnie
opracowane materiaty wspierajgce program (m.in. usprawniajgce indywidualng prace wdrozeniowa).

Adres

Poznan

Poznan

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja

o Wil



Kontakt

O

ﬁ E-mail malgorzata.boguslawska@sandler.com
Telefon (+48) 787 078 018

Matgorzata Bogustawska



