Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie na Profesjonalnego Posrednika 3 600,00 PLN brutto
Nieruchomosci — sprzedaz, relacje, 3600,00 PLN netto
skutecznos¢ 225,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/10/28/189012/3111341 22500 PLN netto/h

VALORAPRO
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA ® 16h

5 03.02.2026 do 04.02.2026

© Zzawiercie / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Osoby rozpoczynajace od zera, ktére rozwazaja prace w zawodzie
Grupa docelowa ustugi posrednika nieruchomosci i chcg zrozumieé specyfike zawodu przed
podjeciem decyzji o wejsciu w branze.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 23-01-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . )
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do Swiadomego wejscia w zawdd posrednika nieruchomosci poprzez
opanowanie praktycznych technik sprzedazy, komunikacji i budowania relacji z klientem, bez presji i agresji handlowe;.
Kurs pokazuje rzeczywiste realia zawodu oraz uczy, jak skutecznie prowadzi¢ rozmowy, zadawac pytania, radzi¢ sobie z
obiekcjami i budowa¢ zaufanie klienta juz od pierwszego kontaktu.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik rozumie: na czym polega

praca posrednika; jakie sg oczekiwania i

obawy klientéw; jak dziata proces
sprzedazy nieruchomosci od
pierwszego kontaktu do decyz;ji.

Uczestnik potrafi: profesjonalnie
rozpoczg¢ rozmowe, zadawacé pytania
budujace zaufanie, przedstawi¢ oferte
w sposob nienachalny, reagowacé na
obiekcje klienta.

Uczestnik $wiadomie dobiera styl
komunikac;ji do typu klienta, rozumie
znaczenie etyki i reputacji, potrafi
oceni¢, czy zawdd posrednika jest
zgodny z jego predyspozycjami

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

poprawnie opisze minimum 3 etapy
procesu sprzedazy nieruchomosci,
wskaze przynajmniej 3 najczestsze
obawy klienta na poczatku kontaktu,
potrafi odrézni¢ sprzedaz agresywna od
partnerskiej opartej na wartosciach.

rozpocznie rozmowe w sposéb
profesjonalny i zgodny ze standardem
obstugi,

zada minimum 3 pytania otwarte
pogtebiajace potrzeby klienta,
przedstawi oferte bez nacisku
sprzedazowego,

wilasciwie zareaguje na obiekcje typu:
»,musze sie zastanowi¢ / zobacze inne
oferty”.

zachowuje adekwatny ton i jezyk wobec
typu klienta (profesjonalny, partnerski,
spokojny),

nie uzywa jezyka oceniajgcego ani
wywierajgcego presje,

zachowuje postawe zgodna ze
standardem reputac;ji i etyki zawodu.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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

Panel 1: Zrozumienie zawodu posrednika - realia, odpowiedzialnos¢, etyka (2h)
Panel 2: Psychologia klienta nieruchomosci — potrzeby, leki, decyzje (2h)

Panel 3: Pierwszy kontakt — jak nie spali¢ rozmowy w pierwszych 30 sekundach (2h)
Panel 4: Zadawanie pytan, ktére otwierajg klienta (2h)

Panel 5: Prezentacja oferty bez nachalnej sprzedazy (2h)

Panel 6: Obiekcje klienta i odpowiedzi, ktdre budujg, a nie blokujg (2h)

Panel 7: Zamknigcie rozmowy i decyzja klienta — bez agres;ji (2h)

Panel 8: Symulacja rozméw na zywo — obserwacja i informacja zwrotna (2h)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
- Prowadzacy " . . .
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Zrozumienie

zawodu .
srednika — Andrze] 03-02-2026 10:00 12:00
f::hr: nika Dabkowski : :

odpowiedzialno$
¢, etyka

Psychologia
klienta Andrzej
. L. . 03-02-2026 12:00 14:00
nieruchomosci — Dabkowski
potrzeby, leki,
decyzje
Przerwa Andrzej
-02-202 14: 14:
obiadowa Dabkowski 03-02-2026 00 30
Pierwszy
kontakt — jak nie .
L Andrzej
spali¢ rozmowy . 03-02-2026 14:30 16:30
i Dabkowski
w pierwszych 30
sekundach
Zadawanie .
Andrzej

pytan, ktére . 03-02-2026 16:30 18:30
L Dabkowski
otwierajg klienta

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

02:00

02:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Prezentacja
oferty bez
nachalnej
sprzedazy

Andrzej
Dabkowski

Obiekcje

klienta i
odpowiedzi, ktére
buduja, a nie
blokuja

Andrzej
Dabkowski

Przerwa Andrzej
obiadowa Dabkowski

Zamkniecie
rozmowy i
decyzja klienta —
bez agresiji

Andrzej
Dabkowski

Symulacja

rozmow na zywo .
Andrzej

— obserwacja i Dabkowski

informacja
zwrotna

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
04-02-2026 10:00 12:00
04-02-2026 12:00 14:00
04-02-2026 14:00 14:30
04-02-2026 14:30 16:30
04-02-2026 16:30 18:30

Cena

3600,00 PLN

3 600,00 PLN

225,00 PLN

225,00 PLN

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

02:00

02:00



1z1

o Andrzej DgbkowskKi

‘ . Jestem trenerem, pedagogiem i méwca, od ponad 30 lat wspierajgcym ludzi w rozwoju umiejetnosci
komunikacyjnych, autoprezentac;ji i sprzedazy. Jestem finalistg Mistrzostw Polski w Przemawianiu
Publicznym Toastmasters oraz autorem trzech ksigzek: Moc Stéw, Pasja i Szansa. Obecnie pracuje
nad czwartg publikacja.

Prowadze szkolenia, warsztaty i wystgpienia motywacyjne w catej Polsce. W pracy tgcze praktyczne
narzedzia z prawdziwymi historiami — zaréwno z biznesu, jak i ze $wiata sportéw ekstremalnych.
Jako pedagog wiem, ze uczenie to nie tylko przekazywanie wiedzy, ale przede wszystkim
inspirowanie do zmiany postaw, budowania pewnosci siebie i otwierania sie na nowe mozliwosci.

Jako mediator odnajduje most porozumienia nawet tam, gdzie pozornie nie ma juz przestrzeni na
dialog. Uczestnicy moich szkolern wychodzg nie tylko z nowa wiedzg, ale takze z gotowymi
narzedziami, ktére moga od razu zastosowaé w pracy i w zyciu osobistym.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Certyfikat ukofczenia szkolenia ValoraPro + informacja o poziomie umiejetnosci oraz rekomendacja do dalszego rozwoju zawodowego
(jesli dotyczy).

Dtugopis i notes

Informacje dodatkowe

Przerwy kawowe odbywaja sie zgodnie z sugestig i potrzebg uczestnikéw.

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnief od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegdtowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

ul. 3 Maja 31/2
42-400 Zawiercie

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ANNA ANISZEWSKA



o E-mail anna.aniszewska@valorapro.pl
Telefon (+48) 602 216 717



