Mozliwo$¢ dofinansowania

Zielone posrednictwo nieruchomosci z 5 200,00 PLN brutto
wykorzystaniem Al 5200,00 PLN  netto
Numer ustugi 2025/12/15/172967/3214115 216,67 PLN brutto/h
216,67 PLN netto/h
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clA & Ustuga szkoleniowa
dAhKkKkk 48/5 (D ogp

49 ocen 5 28.02.2026 do 01.03.2026

© Czestochowa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do os6b dorostych zainteresowanych
podniesieniem kwalifikacji lub przekwalifikowaniem sig, w szczegdlnosci:

e przysztych i obecnych posrednikdw nieruchomosci,

¢ 0s6b planujgcych rozpoczecie dziatalnosci zawodowej w obrocie
nieruchomosciami,

Grupa docelowa ustugi e 0s6b pracujgcych w sprzedazy, obstudze klienta, doradztwie lub

sektorach powigzanych z rynkiem nieruchomosci,

e 0s6b odchodzacych z branz tradycyjnych i gérniczych,

e 0s6b chcacych zdoby¢ zielone kwalifikacje zwigzane z efektywnoscia
energetyczng, ESG i zrdwnowazonym rozwojem.

Nie jest wymagane wczesniejsze doswiadczenie w zawodzie posrednika.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakonczenia rekrutacji 27-02-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

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

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do samodzielnego i odpowiedzialnego wykonywania czynnosci posrednictwa w
obrocie nieruchomosciami z wykorzystaniem narzedzi Al oraz zasad zréwnowazonego rozwoju, efektywnosci
energetycznej i ESG. Szkolenie prowadzi do nabycia zielonych kwalifikacji w zakresie oceny nieruchomosci, komunikacji
z klientem i prowadzenia proceséw sprzedazy w sposéb etyczny i prosrodowiskowy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Charakteryzuje role posrednika w
obrocie nieruchomosciami w
kontekscie zrbwnowazonego rozwoju

Charakteryzuje podstawowe pojecia
ESG, GOZ oraz zielonych kwalifikacji w
sektorze nieruchomosci

Charakteryzuje zasady efektywnosci
energetycznej i OZE w
nieruchomosciach

Charakteryzuje mozliwosci
wykorzystania sztucznej inteligencii (Al)
w posrednictwie nieruchomosci

Charakteryzuje zasady etycznego i
bezpiecznego korzystania z Al

Analizuje oferty nieruchomosci pod
katem aspektéw ekologicznych i
energetycznych

Tworzy opisy ofert nieruchomosci z
wykorzystaniem Al

Stosuje Al do analizy rynku i lokalizacji
nieruchomosci

Przygotowuje komunikacje follow-up i
wiadomosci do klienta z
wykorzystaniem Al

Kryteria weryfikacji

Wyjasnia zakres odpowiedzialno$ci
posrednika, wskazuje wptyw decyzji
zawodowych na srodowisko,
spoteczenstwo i rynek

Definiuje ESG, GOZ, zielone
budownictwo, efektywnos$é
energetyczng oraz wskazuje ich
znaczenie dla rynku nieruchomosci

Rozréznia klasy energetyczne
budynkdw, opisuje OZE oraz ich wptyw
na koszty eksploatacji i warto$é
nieruchomosci

Opisuje zastosowania Al w analizie
rynku, tworzeniu tresci, komunikacji z
klientem i planowaniu dziatan
sprzedazowych

Wskazuje zagrozenia, zasady ochrony
danych, odpowiedzialnos$¢ za tresci
generowane przez Al

Identyfikuje elementy energooszczedne,
OZE, rozwigzania GOZ oraz ocenia ich
wplyw na atrakcyjnosé oferty

Generuje i modyfikuje opis oferty,
uwzgledniajac argumenty ekologiczne,
ekonomiczne i jezyk korzysci

Przygotowuje krétka analize lokalizacji
(infrastruktura, zielen, trendy) z
wykorzystaniem narzedzi Al

Tworzy zestaw wiadomosci (follow-up,
przypomnienia, informacja po
prezentacji) zgodnych z zasadami
odpowiedzialnej komunikacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Stosuje argumenty ekologiczne i
ekonomiczne w rozmowach
sprzedazowych

Planuje dziatania sprzedazowe z
wykorzystaniem Al i zielonego
pozycjonowania

Komunikuje sie z klientami w sposéb
etyczny i odpowiedzialny srodowiskowo

Buduje zaufanie i dlugofalowe relacje z
klientami

Promuje zréwnowazone i zielone
rozwigzania na rynku nieruchomosci

Odpowiedzialnie korzysta z narzedzi Al
w pracy zawodowej

Kryteria weryfikacji

obiera argumenty dotyczace
efektywnosci energetycznej, kosztéw
utrzymania i wartosci dtugoterminowej
nieruchomosci

opracowuje 30-dniowy plan dziatan
obejmujacy prospecting, komunikacje i
content z uzyciem Al

Prowadzi rozmowe sprzedazowa bez
presji, rzetelnie informuje o
parametrach ekologicznych
nieruchomosci

wykazuje postawe partnerska, potrafi
reagowac na obiekcje i potrzeby
klientow

$wiadomie uwzglednia aspekty
Srodowiskowe w swojej ofercie i
komunikacji marketingowej

deklaruje i uzasadnia stosowanie Al w
spos6b zgodny z etyka, prawem i
interesem klienta

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajacego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

TAK

Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii
Podmiotow

uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
innych przepiséw prawa

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje

My Personality Skills

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak



Nazwa Podmiotu certyfikujacego My Personality Skills

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

Harmonogram obejmuje 24 Godziny Dydaktyczne w czego 11 h Praktyka, 11 h Teoria, 2 h Walidacja. Przerwy nie sg wliczone w czas
ustugi rozwojowe;.

MODUL 1. Zielone posrednictwo. Metoda walidacji - Test teoretyczny

08:00-09:30 (2 godz. dydaktyczna teoria)

Zakres szczegotowy:

e przedstawienie trenera i uczestnikéw (doswiadczenie, oczekiwania),

* cele szkolenia w kontekscie rynku nieruchomosci i zielonej transformacji,

e czym jest zielone posrednictwo nieruchomosci — definicja praktyczna,

* wplyw efektywnosci energetycznej, ESG i trenddw klimatycznych na decyzje klientéw,
e omowienie struktury szkolenia i zasad pracy warsztatowe;j.

Efekt:

Uczestnik rozumie, w jakim kontekscie rynkowym funkcjonuje wspétczesny posrednik.
MODUL 2. Zawéd posrednika nieruchomosci - realia rynku i odpowiedzialno$é. Metoda walidacji - Test teoretyczny

09:30-11:00 (2 godz. dydaktyczne teoria)

Zakres szczegotowy:

e zakres czynnosci posrednika na kazdym etapie transakcji,

¢ roznica miedzy posrednikiem a sprzedawcg,

¢ odpowiedzialnosc¢ cywilna i zawodowa posrednika,

¢ podstawowe obowigzki informacyjne wobec klienta,

¢ konsekwencje btedéw i zaniedban (finansowe, prawne, reputacyjne),
¢ rola posrednika jako doradcy i partnera klienta.

Cwiczenie:
Analiza krotkich scenariuszy btedow posrednikéw i ich skutkow.
MODUL 3. Etyka zawodowa, ESG i zielone kwalifikacje posrednika. Metoda walidacji - Test teoretyczny

11:00-12:30 (2 godz. dydaktyczne teoria)

Zakres szczegotowy:

e etyka zawodowa w posrednictwie nieruchomosci — standardy i dobre praktyki,
e ESG - znaczenie komponentéw E, Si G w pracy posrednika,

¢ zielone kwalifikacje — czym sg i dlaczego zwiekszajg konkurencyjnos¢,

¢ odpowiedzialne informowanie o parametrach nieruchomosci,

e granica pomiedzy perswazjg a manipulacja.

Cwiczenie:

,Granice etyczne” — praca na realnych dylematach zawodowych.



12:30-13:15 - PRZERWA OBIADOWA
MODUL 4. Psychologia klienta nieruchomosci — emocje, obawy, decyzje. Metoda walidacji - Test teoretyczny

13:15-14:45 (2 godz. dydaktyczne teoria)

Zakres szczegotowy:

¢ typy klientéw: kupujacy, sprzedajacy, inwestorzy,

¢ emocje dominujgce w procesie zakupu i sprzedazy,
¢ lek finansowy, presja czasu, niepewnos¢ decyzyjna,
e potrzeby jawne i ukryte klientéw,

e mechanizmy podejmowania decyzji,

* wptyw informacji ekologicznych na decyzje klientéw.

Cwiczenie:
Analiza rozmoéw z klientem — identyfikacja potrzeb i emociji.

MODUL 5. Zielone potrzeby klientéw i argumentacja ekologiczno-ekonomiczna. Metoda walidacji - Test teoretyczny, Obserwacja w
warunkach symulowanych

15:00-16:30 (1 godz. dydaktyczne teoria + 1 godz. dydaktyczna praktyka)

Zakres szczegotowy:

¢ $wiadomos¢ ekologiczna klientéw — fakty i mity,

o efektywnos$¢ energetyczna, OZE, GOZ - jak ttumaczy¢ prostym jezykiem,
¢ powigzanie ekologii z kosztami eksploatacji i komfortem zycia,

¢ dtugoterminowa warto$c¢ nieruchomosci energooszczednych,

e roznicowanie argumentéw w zaleznosci od typu klienta.

Cwiczenie:
Budowa argumentéw dla klienta ,cenowego” i ,eko-Swiadomego”.
15:30-15:45 - PRZERWA KAWOWA
MODUL 6. Pierwszy kontakt i prezentacja oferty bez presji sprzedazowej. Metoda walidacji - Obserwacja w warunkach symulowanych
16:30-18:00 (2 godz. dydaktyczne praktyki)
Zakres szczegotowy:
e struktura rozmowy sprzedazowej krok po kroku,
¢ pierwsze 30 sekund rozmowy — budowanie zaufania,
e pytania otwarte i pogtebiajgce potrzeby klienta,
e prezentacja nieruchomosci jako procesu doradczego,

¢ komunikacja bez pres;ji i manipulacji,
e reagowanie na sygnaty oporu klienta.

Cwiczenia:

e scenki rozméw telefonicznych,
¢ symulacje prezentacji nieruchomosci.

@ DZIEN 2 — PROSPECTING, Al, PLAN DZIALAN

MODUL 7. Prospecting i budowanie pipeline’'u posrednika. Metoda walidacji - Analiza dowodéw i deklaracji

08:00-09:30 (2 godz. dydaktyczne praktyki)

Zakres szczegotowy:



e 7zrodta leadéw zgodne z prawem,

¢ rekomendacje i relacje dtugoterminowe,

¢ organizacja bazy kontaktow (CRM / arkusz),

* identyfikacja klientéw zainteresowanych zielonymi nieruchomosciami,
¢ planowanie dziatan prospectingowych.

Cwiczenie:
Mapa kontaktéw i potencjalnych leaddw.

MODUL 8. Al w pracy posrednika — opisy ofert i analiza rynku. Metoda walidacji - Analiza dowoddw i deklaraciji

09:30-11:00 (2 godz. dydaktyczne praktyki)

Zakres szczegotowy:

e przeglad narzedzi Al dla posrednikéw,

 zasady bezpiecznego korzystania z Al (RODO, dane wrazliwe),
¢ projektowanie promptéw do opiséw ofert,

e analiza lokalizacji, infrastruktury i trendéw,

» weryfikacja tresci generowanych przez Al.

Cwiczenie:
Tworzenie opisu oferty z wykorzystaniem Al.

MODUL 9. Al w komunikacji z klientem i budowaniu wizerunku. Metoda walidacji - Analiza dowodéw i deklaraciji

11:00-12:30 (2 godz. dydaktyczne praktyki)

Zakres szczegotowy:

¢ automatyzacja follow-upéw po prezentacji,

e tworzenie przypomnien i komunikacji etapowe;j,
¢ planowanie prostego contentu (7 dni),

¢ spdjny, odpowiedzialny jezyk komunikacji,

Al jako wsparcie, nie zastepstwo relaciji.

Cwiczenie:
Tworzenie promptéw i wiadomosci do klientow.

MODUL 10. Obiekcje klienta i negocjacje w duchu odpowiedzialnos$ci. Metoda walidacji - Obserwacja w warunkach symulowanych.

13:15-14:45 (2 godz. dydaktyczne praktyki)

Zakres szczegotowy:

¢ najczestsze obiekcje klientow,

e model reakcji: przyjecie — wyjasnienie — propozycja,

e negocjacje bez presji,

¢ argumenty ekologiczne i ekonomiczne w negocjacjach,
* radzenie sobie z trudnymi emocjami klienta.

Cwiczenie:
Scenki negocjacyjne na realnych przyktadach.
14:45-15:00 - PRZERWA KAWOWA

MODUL 11. Plan 30-dniowy posrednika — sprzedaz i zielone pozycjonowanie. Metoda walidacji - Test teoretyczny

15:00-16:30 (2 godz. dydaktyczne teoria)



Zakres szczegotowy:

e cele sprzedazowe i relacyjne,
¢ mierniki skutecznosci dziatan,
e nawyki pracy posrednika,

e komunikowanie zréwnowazonego podejscia bez ,eko-$ciemy”,

¢ integracja Al w codziennej pracy.
Cwiczenie:

Indywidualny 30-dniowy plan dziatan.

MODUL 12. Symulacje, walidacja efektow i podsumowanie. Metody walidacji - test teoretyczny, obserwacja w warunkach

symulowanych, wywiad swobodny

16:30-18:00 (2 godz. dydaktyczne walidacji)

Zakres szczegotowy:

¢ symulacje rozmoéw z klientami (kontakt, prezentacja, obiekcje, follow-up),
e analiza przygotowanych opiséw ofert i planéw dziatan,

e test wiedzy,
« informacja zwrotna,

e podsumowanie i zobowigzania uczestnikdw.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 12

Przedmiot / temat

zajeé Prowadzacy

Zielone

- . Jakub Sosnica
Posrednictwo

Zawéd

posrednika
nieruchomosci -
realia rynku i
odpowiedzialno$
é

Jakub Sosnica

Etyka

zawodowa, ESG i

zielone Jakub Sosnica
kwalifikacje

posrednika

Psychologia
klienta
. L. Jakub Sosnica
nieruchomosci -
emocje, obawy,

decyzje

Data realizaciji
zajec

28-02-2026

28-02-2026

28-02-2026

28-02-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

11:00

13:15

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

12:30

14:45

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Zielone

potrzeby
klientéw i
argumentacja
ekologiczno-
ekonomiczna

Pierwszy

kontakt i
prezentacja
oferty bez presji
sprzedazowej

Prospecting i
budowanie
pipeline’u
posrednika

Al w pracy

posrednika -
opisy ofert i
analiza rynku

@B A

komunikacji z
klientem i
budowaniu
wizerunku

Obiekcje

klienta i
negocjacje w
duchu
odpowiedzialno$
ci

Plan 30-

dniowy
posrednika —
sprzedaz i
zielone
pozycjonowanie

Walidacja

efektéw i
podsumowanie

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Jakub Sosnica

Jakub Sosnica

Jakub Sosnica

Jakub Sosnica

Jakub Sosnica

Jakub Sosnica

Jakub Sosnica

Data realizacji
zajeé

28-02-2026

28-02-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

Godzina
rozpoczecia

15:00

16:30

08:00

09:30

11:00

13:15

15:00

16:30

Godzina
zakonczenia

16:30

18:00

09:30

11:00

12:30

14:45

16:30

18:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30

01:30



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 216,67 PLN
Koszt osobogodziny netto 216,67 PLN
W tym koszt walidacji brutto 300,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 300,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 300,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 300,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Jakub Sosnica

Osoba prowadzaca posiada ponad 8-letnie doswiadczenie na rynku nieruchomosci, obejmujgce
sprzedaz, wynajem oraz kompleksowe zarzadzanie najmem mieszkan i domoéw. Doswiadczenie
zawodowe i kwalifikacje nabyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w Bazie Ustug
Rozwojowych. W trakcie dziatalnosci zawodowej zrealizowata setki transakcji, zdobywajac szeroka
wiedze praktyczng oraz trwate zaufanie klientéw indywidualnych i inwestorow.

Jest zatozycielem i wtascicielem firmy Prestiz Nieruchomosci, $wiadczgcej kompleksowe ustugi w
zakresie obstugi inwestycji w nieruchomosci. Zakres dziatalnosci obejmuje zarzadzanie najmem,
posrednictwo w obrocie nieruchomosciami oraz doradztwo inwestycyjne, w tym réwniez inwestycje
zagraniczne.

Osoba prowadzaca posiada praktyczng znajomos¢ zielonych kompetencji w sektorze
nieruchomosci, w szczegolnosci w zakresie poprawy efektywnosci energetycznej budynkoéw,
optymalizacji zuzycia mediéw, zrbwnowazonego zarzgdzania nieruchomosciami oraz uwzgledniania
aspektow srodowiskowych i ESG w analizie inwestycyjne;.

Dodatkowo wykazuje znajomos$¢ zastosowan narzedzi Al w branzy nieruchomosci, m.in. w analizie
danych rynkowych, automatyzacji proceséw zarzadzania najmem, wsparciu dziatan

marketingowych oraz usprawnianiu proceséw decyzyjnych i operacyjnych.

W ramach ustug rozwojowych przekazywana jest aktualna i praktyczna wiedza, oparta na realnych



przyktadach rynkowych, realizowana z zachowaniem wysokich standardéw profesjonalnych i
etycznych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatow dydaktycznych wspierajgcych realizacje programu oraz osiggniecie zaktadanych
efektdw uczenia sie. Materiaty przekazywane sg w formie drukowanej oraz elektronicznej i obejmuja:

¢ skrypt szkoleniowy obejmujacy zagadnienia zielonego posrednictwa nieruchomosci, ESG, efektywnosci energetycznej, OZE oraz etyki
zawodowej posrednika,

* materiaty warsztatowe do pracy podczas zaje¢ (case studies, scenariusze rozméw z klientem, ¢wiczenia symulacyjne),

e zestaw praktycznych checklist i kart analizy nieruchomosci pod katem aspektéw ekologicznych i energetycznych,

e przyktadowe struktury opiséw ofert nieruchomosci oraz komunikacji z klientem z wykorzystaniem narzedzi Al,

¢ przyktadowe prompty Al do analizy rynku, tworzenia tresci ofertowych i komunikacji follow-up,

Informacje dodatkowe

Egzamin koncowy odbywa sie stacjonarnie pod nadzorem uprawnionego walidatora. Sktada sie z testu teoretycznego. Pozytywny wynik
egzaminu skutkuje uzyskaniem certyfikatu potwierdzajgcego nabycie kwalifikacji.

Adres

al. Aleja Najswietszej Maryi Panny 28/1A
42-202 Czestochowa

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail kamildobrowolski01@gmail.com

Telefon (+48) 692 178 399

Kamil Dobrowolski



