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Patryk Rakowski HG
Projekt

Brak ocen dla tego dostawcy

Szkolenie. Wzmocnienie kompetenc;ji
komunikacyjnych i sprzedazowych w firmie
w oparciu o zasady przeciwdziatania
dyskryminacji i wspierania wspétpracy.
Rozwdj umiejetnosci sprzedazy, obstugi
klienta i wspétpracy zespotowej w branzy
nieruchomosci.

Numer ustugi 2026/01/26/198162/3283675

© Warszawa

& Ustuga szkoleniowa

[f stacjonarna

{8 Zajecia grupowe

® 14:00h

£ 06.07.2026 do 07.07.2026

Informacje podstawowe

3 500,00 PLN brutto
3 500,00 PLN netto
250,00 PLN brutto/h
250,00 PLN netto/h

Kategoria Biznes / Sprzedaz
¢ licencjonowani agenci nieruchomosci
e agenci pracujgcy w biurach posrednictwa
¢ agenci niezalezni / freelancerzy
¢ posrednicy w obrocie nieruchomosciami
e doradcy ds. zakupu i sprzedazy nieruchomosci
Grupa docelowa ustugi ¢ doradcy inwestycyjni w sektorze nieruchomosci (mieszkania, domy,
grunty, lokale komercyjne)
¢ specjalisci ds. social media w sektorze real estate
¢ osoby odpowiedzialne za kampanie reklamowe i generowanie leadéw
e pracownicy zajmujacy sie e-marketingiem i komunikacja online
Minimalna liczba uczestnikéw 15
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 15-06-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

14

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga szkoleniowa przygotowuje uczestnika do samodzielnego prowadzenia skutecznych dziatan sprzedazowych na
rynku nieruchomosci, w tym do pozyskiwania klientéw, rozpoznawania ich potrzeb, prezentowania oferty, prowadzenia
rozméw handlowych i negocjacji oraz finalizowania transakcji w sposéb profesjonalny i zgodny z zasadami etyki
zawodowe;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

uczestnik definiuje pojecie
pozyskiwania klientéw w procesie Test teoretyczny
sprzedazy nieruchomosci

uczestnik wyjasnia, na czym polega

. . Test teoretyczny
technika cold callingu

Uczestnik omawia pojecia i techniki

uczestnik wskazuje sytuacje, w ktérych
skutecznego pozyskiwania klientéw na e sytuacj y

mozna zastosowac poszczegolne Test teoretyczny

rynku nieruchomosci. L . ez
y techniki pozyskiwania klientéw

uczestnik wyjasnia na czym polega
. Test teoretyczny
technika door-to-door

uczestnik wyjasnia na czym polega

. . Test teoretyczny
social prospecting

uczestnik okresla cel prezentaciji

Test teoretyczn
nieruchomosci w kontakcie z klientem yezny

uczestnik dobiera informacje o
nieruchomosci istotne z punktu Test teoretyczny
widzenia potrzeb klienta

Uczestnik przygotowuje schemat
prezentacji nieruchomosci oraz
angazujacego przedstawienia oferty
sprzedazowe;j

uczestnik porzadkuje przebieg

" . . L Test teoretyczny
prezentaciji oferty w logicznej kolejnosci

uczestnik formutuje argumenty
sprzedazowe podkreslajgce zalety Test teoretyczny
nieruchomosci

uczestnik wskazuje elementy
zwiekszajgce zaangazowanie klienta Test teoretyczny
podczas prezentacji oferty



Efekty uczenia sie

Uczestnik stosuje techniki obrony ceny
oraz finalizacji sprzedazy
nieruchomosci

Uczestnik przeprowadza analize
potrzeb klienta w procesie sprzedazy
nieruchomosci z wykorzystaniem
techniki OGB

Uczestnik stosuje zasady etyki
zawodowej w relacjach z klientami,
wspotpracownikami i partnerami
biznesowymi

Kryteria weryfikacji

uczestnik wyjasnia znaczenie obrony
ceny w procesie sprzedazy
nieruchomosci

uczestnik dobiera argumenty
uzasadniajgce wartos¢ nieruchomosci

uczestnik dobiera wtasciwa technike
finalizacji sprzedazy do sytuaciji
rozmowy

uczestnik wyjasnia, na czym polega
technika OGB w analizie potrzeb klienta

uczestnik formutuje pytania
pozwalajace rozpoznaé oczekiwania,
gtéwne potrzeby i bariery klienta

uczestnik porzadkuje uzyskane
informacje zgodnie z zatozeniami
techniki OGB

uczestnik wskazuje, w jaki sposéb
technika OGB wspiera skuteczna
komunikacje i proces sprzedazy

uczestnik omawia podstawowe zasady
etyki zawodowej w pracy zwigzanej ze
sprzedaza nieruchomosci

uczestnik wskazuje zachowania zgodne
i niezgodne z zasadami etyki
zawodowej

uczestnik stosuje zasady uczciwej i
przejrzystej komunikac;ji z klientem

uczestnik wskazuje sposéb
postepowania w sytuacji konfliktu
intereséw lub trudnej sytuaciji
zawodowej

uczestnik rozpoznaje zachowania
mogace nosi¢ znamiona dyskryminacji,
nieréwnego traktowania lub mobbingu
w srodowisku pracy

uczestnik omawia sposo6b reagowania
na sytuacje naruszajace zasady etyki
zawodowej, szacunku i bezpiecznej
komunikacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z

zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Modut 1. Pozyskiwanie klienta w sprzedazy nieruchomosci

Modut 2. Przeciwdziatanie dyskryminacji i mobbingowi oraz zasady réwnego traktowania w pracy i obstudze klienta

proces pozyskiwania klienta w sprzedazy nieruchomosci,
charakterystyka technik pozyskiwania klienta:

e cold calling,

¢ door-to-door,

e social prospecting,

zasady skutecznej i etycznej komunikacji z klientem,

dobér techniki pozyskiwania klienta do rodzaju nieruchomosci i grupy docelowe;j.

definicja dyskryminacji i mobbingu

rodzaje dyskryminacji (bezposrednia, posrednia)
obowigzki pracodawcy i pracownika
konsekwencje prawne i organizacyjne
identyfikacja sytuacji ryzykownych

wczesne sygnaty niepozgdanych zachowan
metody zapobiegania konfliktom

Modut 3. Przygotowanie i prowadzenie prezentacji nieruchomosci

struktura prezentacji nieruchomosci,

przygotowanie oferty do prezentacji,

dostosowanie prezentacji do profilu klienta i rodzaju nieruchomosci,
elementy angazujgce klienta w trakcie prezentacji,

komunikacja i budowanie relacji podczas prezentacji oferty.

Modut 4. Obrona ceny i finalizacja sprzedazy nieruchomosci

najczestsze obiekcje cenowe klientéw,

techniki obrony ceny w sprzedazy nieruchomosci,
rozpoznawanie sygnatéw zakupowych klienta,
techniki finalizacji sprzedazy,



¢ zasady prowadzenia rozmowy finalizujgcej z zachowaniem etyki zawodowe;.
Modut 5. Analiza potrzeb klienta z wykorzystaniem techniki OGB

e znaczenie analizy potrzeb w procesie sprzedazy nieruchomosci,
 zatozenia techniki OGB (Oczekiwania — Granice — Budzet),

e formutowanie pytan diagnostycznych,

e identyfikacja oczekiwan, ograniczen oraz mozliwosci finansowych klienta,
e porzadkowanie informacji pozyskanych od klienta.

Szkolenie adresowane jest do os6b pracujacych lub planujgcych prace w obszarze sprzedazy nieruchomosci, w szczegdlnosci do
agentow nieruchomosci, posrednikéw, doradcow klienta, pracownikéw biur nieruchomosci, oséb odpowiedzialnych za pozyskiwanie
klientéw, prezentacje ofert, prowadzenie rozmoéw sprzedazowych oraz finalizacje transakcji. Szkolenie jest rowniez skierowane do oséb
prowadzacych dziatalno$¢ gospodarcza lub pracujgcych w zespotach sprzedazowych, ktére chcag rozwijaé kompetencje w zakresie
skutecznej komunikacji z klientem, etycznej sprzedazy, budowania profesjonalnych relacji oraz przeciwdziatania dyskryminacji i
mobbingowi w srodowisku pracy.

Metoda pracy na szkoleniu to: éwiczenia, wyktad interaktywny, metody aktywizujace uczestnikéw- dyskusja moderowana, zadania
problemowe.

Liczba godzin ustugi jest liczona wg. godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna = 45 minut ) - facznie 14 godzin dydaktycznych.
W tym:

¢ zajecia teoretyczne: 6 godzin dydaktycznych,
¢ zajecia praktyczne: 8 godzin dydaktycznych.

Na zakonczenie szkolenia zostanie przeprowadzona walidacja nabytych efektéw uczenia sie (test teoretyczny trwajgcy 45 minut).

Przerwy nie wliczajg sie do czasu szkolenia. Czas przerw to: 2 przerwy kawowe po 30 min, 2 przerwy kawowe po 15 minut, 2 przerwy
obiadowe po 30 minut- fagczny czas przerw 2 godziny 30 minut.

Wymagany poziom obecnosci na zajeciach min. 80 % czasu szkoleniowego.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Data realizaciji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L . | .
zajec rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Pozyskiwanie

leadéw: cold Mateusz
calling, door-to- Krasnicki
door, pracaw

terenie

06-07-2026 08:00 09:30 01:30

Przerwa Mateusz

. 06-07-2026 09:30 10:00 00:30
kawowa Krasnicki



Przedmiot / temat

Prezentacje i
mowienie tak, by
klient stuchat,
zastosowanie
zasad etyki
zawodowej,
przeciwdziatanie
dyskryminaciji i
mobbingu w
miejscu pracy

Przerwa

kawowa

Prezentacja
oferty w sposéb
angazujacy.
Struktura
angazujacej
prezentaciji. Jak
mowig, by klient
czut wartos¢
nieruchomosci.

Przerwa

obiadowa

Storytelling

i elevator pitch w
prezentaciji oferty

E3B) Technika

zadawania pytan
MDS

Przerwa

kawowa

Utrzymywanie
relacji z klientem.
Follow-up,
kontakt
wartosciowy,
plan kontaktow.
Opieka
posprzedazowa

RFAEA Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Data realizacji
zajeé

06-07-2026

06-07-2026

06-07-2026

06-07-2026

06-07-2026

07-07-2026

07-07-2026

07-07-2026

07-07-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

12:00

13:30

14:00

09:00

10:15

10:30

12:00

Godzina
zakonczenia

11:30

12:00

13:30

14:00

15:00

10:15

10:30

12:00

12:15

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:30

01:00

01:15

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat Prowadzacy

Obrona

ceny i finalizacja.
Cztery techniki
negocjacyjne
stosowane w
branzy
nieruchomosci.
Jak reagowaé na
»Za drogo”.
Finalizacja
decyzja klienta.

Mateusz
Krasnicki

Etyka

zawodowa,
zasady réwnego
traktowania

. . Mateusz
wspétpracowniké

Krasnicki
w komunikacja

oparta na
szacunku i
otwartosci

Przerwa Mateusz
obiadowa Krasnicki

B Test

teoretyczny/
walidacja.

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
07-07-2026 12:15 13:00
07-07-2026 13:00 13:45
07-07-2026 13:45 14:15
07-07-2026 14:15 15:00

Cena

3 500,00 PLN

3 500,00 PLN

250,00 PLN

250,00 PLN

Liczba godzin

00:45

00:45

00:30

00:45
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O Mateusz Krasnicki

‘ ' Trener sprzedazy, mentor i ekspert od budowania relacji w biznesie. Od ponad 18 lat pracuje na
wtasnych schematach sprzedazy i komunikacji, rozwijanych zaréwno w branzy odszkodowawczej,
nieruchomosci, jak i OZE.

Prowadzi programy szkoleniowe i mentoringowe, ktére zwiekszajg skutecznos¢ handlowcéw,
pomagajg prezentowac oferte w sposéb angazujgcy oraz podnosza umiejetnosci negocjacyjne.
Pracowat z zespotami generujgcymi wielomilionowe obroty.

Uwaza, ze relacja buduje sprzedaz, a skuteczna komunikacja to fundament w branzy nieruchomosci,
gdzie decyzje zakupowe sg wysokowartosciowe i emocjonalne.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg autorskie materiaty Mateusza Krasnickiego z zakresu tematycznego obejmujgcego szkolenie oraz inne zagadnienia
realnie wptywajace na podniesienie efektywnosci sprzedazy.

Informacje dodatkowe

1.Wymagany poziom obecnosci na zajgciach min. 80 % czasu szkoleniowego.

2.Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od
podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).

3.Istnieje mozliwos¢ przygotowania szkolenia indywidualnie pod potrzeby uczestnika jeste$my elastyczni w zakresie doboru tematyki
oraz dogodnego terminu.

Adres

al. Aleje Jerozolimskie 123a
02-017 Warszawa

woj. mazowieckie

Szkolenie realizowane jest w sali szkoleniowej przystosowanej do prowadzenia zaje¢ dydaktycznych i warsztatowych.
Sala spetnia wymagania w zakresie komfortu, bezpieczenstwa oraz warunkéw sprzyjajacych efektywnej nauce.

Sala szkoleniowa jest:

- wyposazona w miejsca siedzgce i stoty dla uczestnikow,

- zapewnia odpowiednie o$wietlenie oraz wentylacje,

- wyposazona w sprzet multimedialny niezbedny do realizacji szkolenia (m.in. rzutnik lub ekran, komputer),

- umozliwia prowadzenie pracy warsztatowej oraz ¢wiczen praktycznych.

Miejsce realizacji szkolenia spetnia obowigzujgce przepisy BHP oraz jest dostosowane do liczby uczestnikéw szkolenia.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



e Klimatyzacja
o Wi

e Istnieje mozliwos¢ dostosowania warunkéw udziatu w szkoleniu do indywidualnych potrzeb uczestnikow.

Kontakt

ﬁ E-mail rakowska.hgprojekt@gmail.com

Telefon (+48) 662 749 869

KATARZYNA RAKOWSKA



