Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie "KLINIKA INNOWACYJNEJ 11 931,00 PLN bruto
SPRZEDAZY SANDLERA® DLA BRANZY 9.700,00 PLN  netto
SANDL=R- NIERUCHOMOSCI" 149,14 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/11/18/26255/3156164 121,25PLN netto/h

Sandler Training © Warszawa / stacjonarna

Polska Sp.z 0.0. & Ustuga szkoleniowa

Kk kkk 47/5 (@ goh
1274 oceny B 12.03.2026 do 02.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

doradcy w branzy nieruchomosci, menedzerowie sprzedazy, wtasciciele
Grupa docelowa ustugi firm, osoby zainteresowane podniesieniem swoich kompetencji w
zakresie sprzedazy i budowania innowacyjnej relacji.

Minimalna liczba uczestnikéw 10

Maksymalna liczba uczestnikow 14

Data zakonczenia rekrutacji 09-03-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 80

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie prowadzi do rozwoju kompetencji w zakresie budowania relacji z Klientem w niestandardowy sposéb, w
oparciu o komunikacje wprost, wywierania wptywu na innych ludzi bez przeciggania liny, a takze wykorzystywania
siedmiu etapdéw ,nowego” systemu sprzedazy w rozmowie handlowej opartego na modelu Sandler Selling System®.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Charakteryzuje zasady Systemu
Sprzedazy Sandlera

Wskazuje najwazniejsze putapki i
zagrozenia relacji handlowej

Identyfikuje zatozenia narzedzia
diagnostycznego Extended DISC.

Buduje relacje z klientami przy
pozyskaniu oraz prezentaciji
nieruchomosci

Zadaje pytania w odpowiednim kierunku
i we wlasciwym celu, aby utrzymywaé
kontrole nad spotkaniem z klientem

Wywiera wptyw na klienta, aby ten
otwierat sie na jego argumentacje i
stosowat sie do ustalen odnoszacych
sie do przebiegu spotkania

Wprowadza tréjetapowy procesu
kwalifikacji prospekta, aby ten stat sie
petnoprawnym klientem

Ocenia i pozytywnie wykorzystuje
techniki stuzace do weryfikacji budzetu,
jaki klient kupujacy przeznacza na
zakup nieruchomosci, jak réwniez do
poznania oczekiwan sprzedajacego
przed rozpoczeciem procesu sprzedazy

Inicjuje proces decyzyjny oséb
zaangazowanych w sprzedaz/zakup
nieruchomosci

Kryteria weryfikacji

Poprawnie okresla siedmiu etapéw
»,nhowego” systemu sprzedazy w
rozmowie handlowej

Poprawnie rozpoznaje psychologiczne
gry klientéw w procesie wspétpracy

Poprawnie definiuje kim jest jego klient
w kontekscie rozpoznania jego typu
osobowosci i opanowuje sztuke
dostrojenia do klienta

Poprawnie definiuje techniki parafrazy,
dowartosciowania, odwartosciowania,
klaryfikacji i parafrazy kierunkowej oraz
stosuje ,Historie z drugiej reki

Poprawnie wskazuje elementy , Techniki
Wprost” taktyki zadawania pytan, a
takze zwigzane z nimi trzy kierunki
odwracania

oraz ,Techniki odraczania”

Poprawnie charakteryzuje ,Strategie
Negatywnego Odwracania” ,Prawo do
NIE”, kontraktowanie ustalen z klientami
i zabezpieczanie uzgodnien.

Poprawnie charakteryzuje idee bélu
jako najsilniejszego motywatora przy
sprzedazy i zakupie nieruchomosci oraz
strategie zadawania pytan podczas
rozmowy

Poprawnie wskazuje techniki zadawania
pytan o budzet lub oczekiwania
finansowe przy zakupie lub sprzedazy
nieruchomosci kluczowe dla tego, aby
nie schodzi¢ z ceny swojej ustugi i
wysokosci wtasnej prowizji w oparciu o
tzw. ,Mini negocjacje”

Poprawnie identyfikuje proces
decyzyjny m.in. poprzez odpowiednie
zadawania pytan i kwalifikacje bez
narazenia na szwank relacji z
rozméwcami

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Prezentuje w odniesieniu do potrzeb
oraz bolu klienta, a takze zamyka
sprzedaz zaréwno danej nieruchomosci
na prezentacji, jak i swojej ustugi na
pozyskaniu

Kryteria weryfikacji

Poprawnie wskazuje rozwigzanie/oferte
jako ,lekarstwo przeciwbélowe” dla
klienta przy pomocy bélu tj. z
wykorzystaniem technik ,B-C Z-U";-
oraz buduje wiasny wizerunek w
oparciu o tzw. ,30-sekundowa bolesng

Metoda walidacji

Test teoretyczny

reklame”.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 walidacji?

TAK

Program

Szkolenie jest adresowane do:

e Agentow, ktérych codzienna praca opiera sie na kontakcie z klientami, ale majg wrazenie, ze utarte schematy przestajg dziataé. Rynek
zmienia sie dynamicznie, a klienci coraz czesciej unikajg standardowych rozméw sprzedazowych. Szkolenie pomoze przetamaé rutyne
i podej$¢é do sprzedazy w zupetnie nowy sposob.

e Manageréw Sprzedazy, ktérzy zarzadzaja zespotem handlowcéw i wiedzg, jak trudne jest utrzymanie wysokiej motywacii,
skutecznosci i wynikdw w szybko zmieniajgcym sie srodowisku. Klinika Innowacyjnej Sprzedazy Sandlera pokaze, jak usprawni¢
procesy sprzedazowe i stworzyé zespot, ktéry osigga sukcesy na kazdym etapie pracy z klientem.

e Wiascicieli firm, ktérzy wiedzg, jak kluczowa jest skuteczna sprzedaz. Jednak utrzymanie przewagi w obliczu rosngcej konkurencji i
zmieniajacych sie oczekiwan klientow moze by¢ wyzwaniem. Szkolenie pomoze zbudowac strategie sprzedazy, ktéra przetozy sie na
realne wyniki i rozwdj firmy.

Program ustugi to w praktyce czteromiesieczny trening sprzedazowy, utozony w proces, w ktérym pomiedzy sesjami przewidziane sa
odstepy, podczas ktérych uczestnicy wykonywac¢ beda zadania wdrozeniowe. Przez caty proces uczestnikom towarzyszy¢ 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 wytacznie w autoryzowanych biurach Sandler Training na $wiecie)

RAMOWY PROGRAM USLUGI:



e Ztam schemat budowania relacji

e Kontraktowanie "up-front"

e BOI, budzet, decyzja, kwalifikacja Klienta
¢ Prezentacja

METODOLOGIA

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

Dzieki roztozeniu catego procesu w czasie, zréznicowanej metodologii, statemu monitoringowi i permanentnemu wsparciu merytorycznemu,
Jnowa” wiedza sprzedazowa jest przez uczestnikéw 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 etapow sprzedazy, i skierowaniu uwagi na wyzwania zakupowe klienta, jego gry psychologiczne i stosowanie niestandardowych
mechanizmdéw wywierania wptywu. System Sandlera poddaje w watpliwos¢ dotychczasowe rozwazania na temat:

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

¢ 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?
¢ Jak powinien postrzegacé 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: 60 min. sesje. Planowane godziny przerw: 10.30-10.45, 13.00-13.30, 15.30-15.45.
Liczba godzin w podziale na zajecia praktyczne i teoretyczne: 50/50.
Sposéb organizacji walidacji:

Walidacja zostanie przeprowadzana w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji w oparciu o caty materiat,
ktéry przedstawiony i prze¢wiczony zostat w czasie zaje¢. Uczestnicy w toku poszczegdlnych zjazdéw ¢éwiczg w praktyce poznane
zagadnienia i techniki, a w utrwaleniu poznanego materiatu pozwala aplikacja Improver, do ktérej majg dostep przez caty czas trwania
projektu. Egzamin koricowy ma na celu weryfikacje wiedzy i umiejetnosci ze wszystkich zjazdéw. Ma on charakter pisemny i wymaga od
uczestnika udzielenia odpowiedzi poprzez poprawne zastosowanie poznanych technik. W przypadku watpliwosci lub przy mato czytelnej
formie odpowiedzi, uczestnik dostaje prawo wyjasnienia ustnie co miat na mysli, aby upewnic sie, ze udzielona odpowiedzZ byta
prawidtowa.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 9

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
SANDLER
SELLING X X
Michat Wleklik 12-03-2026 09:00 17:00 08:00
SYSTEM &

EXTENDED DISC

BUDOWANIE

RELACJI Michat Wleklik 13-03-2026 09:00 17:00 08:00
(POZYSKANIE |

PREZENTACJA)



Przedmiot / temat
zajec

ZADAWANIE
PYTAN

ZMIANA
PRZEKONAN &
KONTRAKTOWA
NIE

PRACA Z
BOLEM PRZY
POZYSKANIU |
SPRZEDAZY
NIERUCHOMOSC
I

WERYFIKACJA
BUDZETU
KLIENTA

MAPOWANIE
PROCESU
DECYZYJNEGO

ROZWIAZANIE |
ZAMYKANIE
SPRZEDAZY &
ROZMOWA
TELEFONICZNA

EED) walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Michat Wleklik

Michat Wleklik

Michat Wleklik

Michat Wleklik

Michat Wleklik

Michat Wleklik

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji
zajeé

24-03-2026

09-04-2026

22-04-2026

07-05-2026

21-05-2026

02-06-2026

02-06-2026

Cena

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:00

09:00

09:00

09:00

09:00

16:00

11 931,00 PLN

9 700,00 PLN

149,14 PLN

Godzina
zakonczenia

17:00

17:00

17:00

17:00

17:00

17:00

17:00

Liczba godzin

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

01:00



Koszt osobogodziny netto 121,25 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Michat Wleklik

‘ ' Absolwent Uniwersytetu Warszawskiego (Wydziat Dziennikarstwa i Nauk Politycznych,
InstytutStosunkéw Miedzynarodowych, specjalizacja Dyplomacja). Ukoriczyt kurs Total Selling
dladyrektoréw sprzedazy w ICAN Institute/Harvard Business Review Polska oraz
AkademieZarzadzania Sprzedazg Sandler Training Polska.

Przez ponad 10 lat byt menedzerem réznych zespotéw sprzedazowych w biurze nieruchomoscilloyd
Properties, a 6 z tych lat spedzit jako dyrektor sprzedazy tej fi rmy. Od 2010 roku jest tezdoradca ds.
nieruchomosci i prowadzi w tym zakresie niezalezng dziatalnosé.

Od ponad 10 lat szkoli oraz doradza w zakresie zarzadzania oraz sprzedazy na rynku posrednictwaw
obrocie nieruchomosciami (na rynku wtérnym).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Materiaty do samodzielnej, indywidualnej prace miedzy zajeciami nakierowang na wdrozenie prowadzonych w trakcie sesji technik i
elementdw zarzadzania. W trosce o jako$¢ wdrozenia, uczestnicy otrzymajg kazdorazowo po sesji specjalne zadanie wdrozeniowe,
ktére bedzie monitorowane przez trenera prowadzacego.

¢ 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).

¢ Dostep do aplikacji mobilnej IMPROVER, petnigcej funkcje "wirtualnego trenera/walidatora”, ktéry poprzez misje i quizy wyznacza zadania
wdrozeniowe, waliduje i monitoruje wykorzystanie nowych umiejetnosci, a jednoczesnie nagradza sukcesy i pigtnuje zaniechania.

Adres

ul. topuszanska 95
02-457 Warszawa

woj. mazowieckie

Siedziba Sandler Training Polska, budynek A, Il pietro (wejscie jest przez recepcje w budynku B)

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

MALGORZATA BOGUSLAWSKA



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



