Mozliwos$¢ dofinansowania

' ‘ Moja pierwsza inwestycja deweloperska: 8 116,77 PLN brutto
budynki jednorodzinne — Warsztaty 6599,00 PLN  netto
1 deweloperskie dla poczatkujgcych z Pawet 208,72 PLN brutto/h
4 Preisner 169,21 PLN netto/h
Cevetoreaen 169,00 PLN
DEWELOPEREM Numer ustugi 2026/02/03/186483/3303733 ' cena rynkowa @
MOJAINWESTYCJA.
PL SPOLKA Z

OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
Yk Kkkk 48/5 (D) 39h

85 ocen £ 15.06.2026 do 17.06.2026

© Radawa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do:

¢ 0so6b fizycznych planujacych rozpoczaé dziatalno$é deweloperska,
zwtaszcza w zakresie budowy doméw jednorodzinnych
(wolnostojacych, w zabudowie blizniaczej lub szeregowej);

¢ Poczatkujacych inwestorow, ktérzy posiadajg kapitat wiasny lub
dostep do finansowania (np. kredyt, wspdlnicy) i chcag zainwestowac w
rynek nieruchomosci mieszkaniowych;

¢ Przedsiebiorcéw z branz pokrewnych, takich jak: budownictwo,

Grupa docelowa ustugi architektura, wykonczenia wnetrz, posrednictwo nieruchomosci —
chcacych poszerzy¢ dziatalnos¢ o wtasne projekty deweloperskie;

e Oso6b pracujacych w korporacjach lub wolnych zawodach, ktére
szukajg alternatywy dla pracy etatowej lub zrédta dodatkowego
dochodu pasywnego;

* Wiascicieli gruntow, ktérzy chcg samodzielnie zrealizowa¢ inwestycje
zamiast sprzedawac dziatke deweloperowi;

¢ Inwestoréw indywidualnych i matych firm, kt6rzy chca nauczy¢ sie
catego procesu inwestycyjnego: od zakupu dziatki, przez
projektowanie i uzyskiwanie pozwolen, po budowe i sprzedaz

Minimalna liczba uczestnikow 15
Maksymalna liczba uczestnikow 50
Data zakonczenia rekrutacji 14-06-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

39

Certyfikat ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
zarzadzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami
dotyczacymi uzytkowania”

Ustuga przygotowuije uczestnikow do zaplanowania i uruchomienia inwestycji mieszkaniowej. Uczestnicy analizuja
dziatki, oceniajg uwarunkowania, obliczajg wskazniki, opracowujg harmonogram i pakiet startowy z budzetem oraz
planem sprzedazy. Walidacja efektéw uczenia odbywa sie przez test teoretyczny z wynikiem generowanym
automatycznie, analize dowodoéw i deklaraciji, obserwacje w warunkach symulowanych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia podstawowe typy

inwestycji deweloperskich w segmencie

mieszkaniowym

Uczestnik analizuje dziatki inwestycyjne

pod katem potencjatu i ograniczen

Uczestnik kalkuluje podstawowa
rentownos¢ inwestyciji

Uczestnik dobiera i uzasadnia forme
prawng oraz sposoéb finansowania
projektu

Uczestnik planuje harmonogram
realizacji inwestycji

Uczestnik organizuje proces
przygotowawczy i wybor wykonawcow

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik rozréznia i charakteryzuje

cechy budynkéw jednorodzinnych, Test teoretyczny z wynikiem
blizniaczych, dwulokalowych i generowanym automatycznie
wielorodzinnych.

Uczestnik identyfikuje i analizuje
czynniki planistyczne, prawne i
techniczne wptywajace na proces
inwestycyjny, w tym MPZP, WZ, dostep
do mediéw oraz wskazniki

Analiza dowodoéw i deklaraciji

urbanistyczne.

Uczestnik oblicza i interpretuje

kluczowe wskazniki ekonomiczne Test teoretyczny z wynikiem
(marze, prostg rentownos$c) na generowanym automatycznie
podstawie studium przypadku.

Uczestnik poréwnuje warianty
rozwigzan i uzasadnia wybor najbardziej Analiza dowodoéw i deklaraciji
odpowiedniego z nich.

Uczestnik opracowuje harmonogram
projektu, uwzgledniajac kluczowe
zadania, kamienie milowe oraz
potencjalne ryzyka.

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Uczestnik wskazuje i charakteryzuje

etapy procesu dokumentacyjnego oraz Obserwacja w warunkach
elementy uméw stosowanych w symulowanych

procesie inwestycyjnym.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik opracowuje i prezentuje
Uczestnik przygotowuje plan sprzedazy pakiet startowy przedsiewzigcia,
i strategie marketingowa obejmujacy liste ryzyk, preliminarz
budzetu oraz zarys planu sprzedazy.

Analiza dowodéw i deklaraciji

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy 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 walidacji?

TAK

Program

I MOJA PIERWSZA INWESTYCJA DEWELOPERSKA
@ DZIEN 1 - DZIALKA + DECYZJE STARTOWE (9:00-23:00)
Cel dnia: uczestnik wie jak znalez¢ dziatke, sprawdzi¢ ja i bezpiecznie kupié, rozumie co na niej mozna zbudowac i jak sie zabezpieczyc¢.
9:00-10:00
Wprowadzenie do inwestycji deweloperskiej

e o Typy pierwszych projektéw:
¢ dom wolnostojacy
e blizniak
e szeregowka
e budynek letniskowy
e Jak dobra¢ produkt docelowy do rynku, budzetu i ryzyka

Produkt deweloperski i struktura lokali

e e« Funkcjonalnosé
* Metraz
e Uktad lokali
¢ Co sie sprzedaje w pierwszej inwestycji

10:00-10:15 PRZERWA KAWOWA



10:15-12:00
Pozyskanie dziatki pod pierwsza inwestycje

e o Gdzieijak szuka¢ dziatek (rynek, off-market, relacje)
¢ Analiza nieruchomosci gruntowe;j:
e MPZP /WZ
e Zwiekszanie wskaznikdw urbanistycznych; 20 najwazniejszych elementéw do sprawdzenia
¢ Najczestsze btedy poczatkujgcych inwestoréw
e Analiza dziatki z PNB

12:00-12:15 PRZERWA KAWOWA
12:15-13:00
Zabezpieczenie transakcji zakupu nieruchomosci gruntowej

e o Umowa:
e przedwstepna
e warunkowa
e Formy zabezpieczen:
¢ kaucja
e zaliczka
e zadatek
e wpisy do KW
¢ Kiedy i jak zabezpieczac¢ sie zapisami w umowie
e Studium przypadkoéw ,Zle zabezpieczonych” zakupéw

13:00-14:00

i | Przerwa obiadowa
14:00-15:30
Forma dziatalnosci i wniesienie dziatki do projektu

e o Wybdr formy dziatalnosci:
* JDG
e spotka
e Wprowadzenie dziatki:
e z majatku prywatnego
e zJDG
e ze spotki
* Najbardziej rentowne modele podatkowe i biznesowe
e Ryzyka prawne i finansowe

15:30-15:45 PRZERWA KAWOWA
15:45-18:00
Finansowanie pierwszej inwestycji

e o Kredyt deweloperski — realne warunki i wymagania
¢ Finansowanie alternatywne:
¢ inwestor prywatny
e wspdlnik
¢ finansowanie hybrydowe
¢ Niezbedna dokumentacja do kredytu deweloperskiego

18:00-19:00 PRZERWA KAWOWA
19:00-20:00 Negocjacje w branzy deweloperskiej

20:00-23:00 <.» Networking

¥ DZIEN 1 - NETWORKING (20:00-23:00)



Warsztaty negocjacyjne + relacyjne budowanie pozycji inwestora

@ Cel networkingu:

e przetamanie barier uczestnikéw
¢ nauka negocjacji w realnych sytuacjach
¢ budowanie pierwszych relacji biznesowych (inwestor — inwestor / inwestor — wykonawca / inwestor — finansowanie)

€@ 20:00-20:30 - ,Poznajmy sie jak inwestorzy”

 szybki networking moderowany (tzw. speed networking)

¢ kazdy uczestnik:
e kim jest (branza, doswiadczenie)
* jaki ma cel inwestycyjny (1 inwestycja / skalowanie / flipy / deweloperka)
¢ najwieksza obawa

e prowadzacy moderuje, zadaje pytania pogtebiajace

<~ efekt: uczestnicy zaczynaja sie kojarzy¢ jako potencjalni partnerzy, nie ,przypadkowe osoby”

€ 20:30-21:30 — Warsztaty negocjacyjne (praktyka)
Podziat na grupy 3-osobowe:

e inwestor
e sprzedajacy dziatke
e obserwator

Scenariusze negocjacyjne:

1. zakup dziatki z problemem prawnym

2. negocjacja ceny przy ztym MPZP

3. zakup off-market od wtasciciela prywatnego
4. negocjacje z ,trudnym sprzedajgcym”

Zadania:

¢ inwestor ma wynegocjowacé cene / warunki
¢ sprzedajacy ma ,utrudnia¢”
e obserwator ocenia (argumenty, styl, btedy)

< po kazdej rundzie:

¢ szybki feedback
e zmiana rél

€ 21:30-22:15 - Analiza + ,co dziata naprawde”

e wspolne omdwienie:
¢ jakie techniki dziataty
¢ jakie btedy byty najczestsze
* jak NIE negocjowac (case’y z rynku)

e prowadzacy dorzuca realne historie z inwestycji

@ 22:15-23:00 — Networking swobodny (kontrolowany)

* uczestnicy:
* wymieniajg sie kontaktami
e omawiajg swoje plany inwestycyjne
¢ szukajg potencjalnych partneréw

< prowadzacy aktywnie:

e taczy ludzi (,Ty masz dziatke — Ty szukasz inwestora”)



e podpowiada mozliwe wspétprace
9 DZIEN 2 - PROJEKT + BUDOWA + MEDIA (9:00-23:00)
Cel dnia: uczestnik wie jak przygotowac projekt, przejs¢ przez dokumentacje i budowe.
9:00-10:30
Dokumentacja projektowa i wspétpraca z architektem

e o Wytyczne dla architekta — co MUSI sie w nich znalez¢é
e Umowa z architektem:
e zakres
¢ odpowiedzialnos$¢
e etapy
e rozliczenia
e haromonogramy
¢ Najczestsze btedy w projektach

10:30-10:45 PRZERWA KAWOWA
10:45-12:00
Media i umowy z gestorami

e o Prad
e Woda
e Kanalizacja
* Internet
e Deszczéwka
e Kolejnos$é dziatan i realne terminy
e Umowy z gestorami — na co uwazac

12:00-13:00
Wybér formy realizacji budowy

e o System gospodarczy
¢ Generalny wykonawca
e Poréwnanie ryzyk i kosztéw
* Umowy:
e zakresy
e harmonogramy
e kary
e zapisy krytyczne

13:00-14:00
i | Przerwa obiadowa
14:00-16:00

Budowa krok po kroku

e o Kolejnosc¢ robdt
e Kontrola kosztow
e Zarzadzanie ekipami
¢ Najczestsze problemy na budowie i ich rozwigzania

16:00-16:15 PRZERWA KAWOWA
16:15-18:00
Dokumentacja gotowa do sprzedazy

e o Co musiby¢ przygotowane, aby uruchomié¢ sprzedaz
¢ Znaczenie kompletnej dokumentacji
¢ Przygotowanie inwestycji do etapu komercjalizacji



18:00-19:00 PRZERWA KAWOWA
19:00-23:00

< Networking

¥ DZIEN 2 — NETWORKING (19:00-23:00)

Studium przypadkoéw + decyzje inwestycyjne

@ Cel:

¢ nauczy¢ myslenia jak deweloper
¢ podejmowania decyzji pod presja
e analizy ryzyka i btedéw

€@ 19:00-19:30 - Wprowadzenie do case study

e przedstawienie 2-3 realnych inwestycji:
e udanej
e problematycznej
e prawie katastrofy”

<~ uczestnicy dostaja:

e dane dziatki
e koszty

e problemy (ukryte i jawne)

€ 19:30-21:00 - Praca w grupach (decyzje inwestycyjne)
Podziat na zespoty 4-5 oséb
Kazda grupa:

e analizuje inwestycje
e podejmuje decyzje:
e kupi¢ / nie kupié
e zmieni¢ koncepcje
e jak sfinansowaé
¢ jak sprzeda¢

<~ zadanie:

+Podejmij decyzje jakbys inwestowat swoje pienigdze”

€@ 21:00-22:00 - Prezentacje i ,co bys zrobit?”

e kazda grupa prezentuje swoja decyzje
e pozostate grupy:

e zadaja pytania

e podwazajg zatozenia

<~ prowadzacy:

 konfrontuje z rzeczywistoscig (,co wydarzyto sie naprawde”)
¢ pokazuje konsekwencje decyzji

€ 22:00-22:30 - Analiza btedéw inwestoréw

¢ najczestsze btedy:
* zbyt optymistyczne zatozenia
¢ brak zabezpieczen
¢ zte finansowanie



e ignorowanie ryzyk

<~ konkretne ,checklisty inwestora”

€@ 22:30-23:00 — Networking strategiczny

e uczestnicy:
¢ identyfikujg osoby do wspétpracy
e omawiajg konkretne pomysty
* zaczynajg pierwsze ,deal’e” (bardzo czesto!)

< prowadzacy pomaga taczy¢:

e inwestor + kapitat
¢ inwestor + wykonawca
e inwestor + dziatka

@ DZIEN 3 - SPRZEDAZ + PRAWO + FINAL (9:00-20:00)

Cel dnia: uczestnik rozumie sprzedaz, marketing, prawo deweloperskie i zakoriczenie inwestycji.
9:00-10:30

Struktura zatrudnienia w firmie deweloperskiej

Kompetencje pracownikéw dziatu sprzedazy, formy sprzedazy

10:30-10:45 PRZERWA KAWOWA

10:45-12:00

Sprzedaz i marketing inwestycji

e ¢ QOrganizacja sprzedazy w firmie deweloperskiej
¢ Kanaty sprzedazy
¢ Rola marketingu
e Plan sprzedazy pierwszego projektu

12:00-13:00
Umowa deweloperska i ustawa deweloperska

e o Obowigzki dewelopera
e Rachunek powierniczy
¢ Procedura sprzedazy
e Procedura odbiorowa

13:00-14:00
i | Przerwa obiadowa
14:00-15:00

Wydanie nieruchomosci klientom

e o QOdbiory
e Protokoty
e Gwarancja
e Rekojmia
e Najczestsze spory i jak ich unikna¢
e Zamkniecie procesu inwestycyjnego

15:00-20:00 WALIDACJA

Proces walidacji trwa 5 godzin i obejmuje 4 etapy (4 etap - podsumowanie wynikdw). Realizowany jest przez jednego walidatora przy grupie 30

uczestnikow.

Wszystkie metody walidacji sg zgodne z Instrukcjg BUR i zostaty dobrane do efektéw uczenia sie.



ETAPY:

ETAP 1 - Test teoretyczny online (1h - 45min na wykonanie testu oraz 15 minut na weryfikacje oraz przekazanie wynikéw uczestnikom)
Forma: Test online w aplikacji Mentimeter (25 pytan jednokrotnego wyboru)

Realizacja: Uczestnicy loguja sie do testu na swoich urzadzeniach za pomoca kodu QR udostepnionego przez walidatora.

Uczestnicy rozwigzuja test w aplikacji Mentimeter, generujgcej wynik automatycznie.

Walidator monitoruje przebieg testu w czasie rzeczywistym i eksportuje zbiorcze wyniki po zakonczeniu.

Maksymalna ilos¢ punktéw: 25

ETAP 2 - Analiza dowodéw i deklaracji (1,5h - 60 min na uzupetnianie formularzy przez uczestnikéw, 30 min na weryfikacje formularzy oraz na
przekazanie wynikdw uczestnikom)

Forma: kazdy uczestnik wypetnia formularz deklaracji kompetencji (wersja papierowa).
Zawarto$¢ formularza:
1. Opis umiejetnosci wykorzystywanych w codziennej pracy.

2. Przyktady zadan, w ktérych zastosowano zdobytg wiedze. 3. Samoocena poziomu zastosowania wiedzy w praktyce 4. Refleksja nad
mozliwoscig wykorzystania umiejetnosci w przysztych projektach.

Realizacja: Uczestnicy wypetniajg indywidualny formularz deklaracji opisujgc zastosowanie zdobytej wiedzy w praktyce. Walidator ocenia
kompletnos$é (czy wszystkie elementy zostaty opisane), realnos¢ (czy przyktady sg wiarygodne i mozliwe do wykonania w danym kontekscie)
oraz adekwatno$¢ (czy opisane dziatania odpowiadaja efektom uczenia sie). Walidator analizuje formularze i przypisuje punkty wedtug arkusza
kryteriow (kompletnos$¢, realnos$¢, adekwatnosé — skala 1-5).

Maksymalna ilos¢ punktéw: 15

ETAP 3 - Symulacja rozmowy z inwestorem (2h - 90minut symulacja rozmowy oraz 30 min na omoéwienie i notatki walidatora oraz na
przekazanie wynikéw uczestnikom)

Realizacja: Symulacja rozmowy w parach (15grup po kolei, po kazdej 3-minutowej rozmowie uczestnicy zamieniaja sie rolami, aby kazdy miat
mozliwos$¢ zaprezentowania kompetencji w obu perspektywach):

Uczestnik A — deweloper/inwestor — prezentuje zatozenia swojej planowanej inwestycji, opisuje dziatke, planowany harmonogram, zrédta
finansowania, ryzyka i sposéb sprzedazy. Jego zadaniem jest przekonanie rozméwcy do racjonalnosci projektu, obrona decyzji inwestycyjnych
oraz wykazanie sig wiedzg nabyta podczas szkolenia.

Uczestnik B — partner rozmowy (doradca finansowy, urzednik, potencjalny wspdlnik) — zadaje pytania weryfikujgce poprawnos¢ zatozen,
wskazuje potencjalne ryzyka i prosi o uzasadnienie decyzji dewelopera.

Walidator obserwuje przebieg symulacji, oceniajac komunikacje, argumentacje i znajomos$¢é zagadnien.
Kryteria oceny (skala 1-5 pkt):

1. Komunikacja i argumentacja.

2. Adekwatnos$¢ wypowiedzi do roli.

3. Umiejetnos¢ rozwigzywania probleméw.

4. Odniesienie do praktyki zawodowej.

Maksymalna liczba punktéw: 20 pkt

ETAP 4 - PODSUMOWANIE WYNIKOW (30MIN): Forma: Walidator uzupetnia arkusz zbiorczy z wynikami z etapéw 1-3:
o Etap 1 - test teoretyczny (wynik punktowy),

o Etap 2 - analiza dowodéw (wynik punktowy),

o Etap 3 - symulacja rozmowy (wynik punktowy).

Na podstawie tgcznej punktacji z trzech etapdw ustalany jest wynik koricowy (w pkt).



taczna maksymalna liczba punktéw: 60 pkt M

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 29

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
L. Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie .
. . Pawet Preisner 15-06-2026 09:00 10:00 01:00
do inwestycji

deweloperskiej

PRZERWA

15-06-2026 10:00 10:15 00:15
KAWOWA

Pozyskanie

dziatki pod

pierwsza Pawet Preisner 15-06-2026 10:15 12:00 01:45
inwestycje

deweloperska

PRZERWA

- 15-06-2026 12:00 12:15 00:15
KAWOWA

Zabezpieczenie

transakc;ji zakupu Pawet Preisner 15-06-2026 12:15 13:00 00:45
nieruchomosci

gruntowe;j

PRZERWA

- 15-06-2026 13:00 14:00 01:00
OBIADOWA

Forma

dziatalnosci i

whniesienie Pawet Preisner 15-06-2026 14:00 15:30 01:30
dziatki do

projektu

PRZERWA

KAWOWA 15-06-2026 15:30 15:45 00:15

Finansowanie

pierwszej Pawet Preisner 15-06-2026 15:45 18:00 02:15
inwestycji

deweloperskiej

PRZERWA

15-06-2026 18:00 19:00 01:00
KAWOWA



Przedmiot / temat
zajec

Negocjacje w
branzy
deweloperskiej

NETWORKING

Dokumentacja
projektowa i
wspotpraca z
acrhitektem

PRZERWA
KAWOWA

IEEPE) Media i
umowy z
gestorami

D Voo

formy realizacji
budowy

PRZERWA
OBIADOWA

IEPFE) Budowa
krok po kroku

PRZERWA

KAWOWA

Dokumentacja do
gotowej
sprzedazy

PRZERWA
KAWOWA

NETWORKING

PREFE) Struktura
zatrudnienia w
firmie
deweloperskiej

Prowadzacy

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Kacper Krawczak

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Pawet Preisner

Data realizacji

zajeé

15-06-2026

15-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

17-06-2026

Godzina
rozpoczecia

19:00

20:00

09:00

10:30

10:45

12:00

13:00

14:00

16:00

16:15

18:00

19:00

09:00

Godzina
zakonczenia

20:00

23:00

10:30

10:45

12:00

13:00

14:00

16:00

16:15

18:00

19:00

23:00

10:30

Liczba godzin

01:00

03:00

01:30

00:15

01:15

01:00

01:00

02:00

00:15

01:45

01:00

04:00

01:30



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

PRZERWA

KAWOWA

Sprzedaz i

marketing
inwestycji
deweloperskich

Pawet Preisner

€D Umova

deweloperska i .
Pawet Preisner
ustawa

deweloperska

PRZERWA
OBIADOWA

Wydanie

nieruchomosci Pawet Preisner
klientom

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: 3
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Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
17-06-2026 10:30
17-06-2026 10:45
17-06-2026 12:00
17-06-2026 13:00
17-06-2026 14:00
17-06-2026 15:00

Cena

8116,77 PLN

6 599,00 PLN

208,12 PLN

169,21 PLN

Kacper Krawczak

Godzina
zakonczenia

10:45

12:00

13:00

14:00

15:00

20:00

Liczba godzin

00:15

01:15

01:00

01:00

01:00

05:00



n Kacper Krawczak — kierownik projektéw deweloperskich i budowlanych, trener oraz doradca w
zakresie przygotowania, realizacji i sprzedazy inwestycji mieszkaniowych. Od ponad 10 lat zwigzany
z branzg budowlang i nieruchomosciami, a w ostatnich pieciu latach aktywnie prowadzi projekty
deweloperskie w segmencie mieszkaniowym jako kierownik projektu i konsultant ds. planowania,
budzetowania oraz komercjalizacji inwestycji. Realizowat przedsiewziecia obejmujgce budowe
osiedli domoéw jednorodzinnych i zabudowy wielorodzinnej na terenie wojewédztw mazowieckiego i
podkarpackiego, nadzorujgc wszystkie etapy procesu inwestycyjnego — od analizy dziatek,
uzyskania decyzji administracyjnych, przez opracowanie harmonogramu i budzetu, po kontrole
wykonawstwa i sprzedaz lokali. Posiada szerokie doswiadczenie praktyczne w zakresie analizy
optacalnosci inwestycji, kalkulacji kosztow, opracowania wskaznikéw rentownosci oraz zarzadzania
zespotami projektowymi i wykonawczymi. Prowadzi szkolenia i warsztaty dla poczatkujgcych
inwestordéw i firm budowlanych z zakresu przygotowania projektéw deweloperskich, finansowania
inwestycji oraz planowania przedsiewzie¢ budowlanych. Posiada aktualne kwalifikacje i
doswiadczenie zawodowe zdobyte w ciggu ostatnich pieciu lat, potwierdzone dokumentami
(umowy, referencje, zestawienia realizowanych projektéw), ktére potwierdzajg jego kompetencje do
prowadzenia ustug rozwojowych w zakresie inwestycji mieszkaniowych, deweloperskich oraz
zarzadzania projektami budowl.
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O Pawet Preisner

‘ ' Pawet Preisner — deweloper i przedsiebiorca z ponad 20-letnim doswiadczeniem w branzy
budowlanej i nieruchomosci. W ostatnich pieciu latach aktywnie prowadzi dziatalnos¢
deweloperska, realizujgc i nadzorujgc projekty mieszkaniowe, hotelowe i komercyjne. Wtasciciel firm
Szklane Tarasy, Hotelu Bacéwka Radawa & SPA oraz Wioski Wakacyjnej Radawa, gdzie odpowiada
za planowanie, budzetowanie i sprzedaz inwestycji — od analizy gruntéw po komercjalizacje. W
latach 2019-2025 zrealizowat przedsiewziecia o tgcznej powierzchni ponad 20 000 m?, obejmujace
ponad 1200 lokali i obiekty hotelowe. Specjalizuje sie w analizie inwestycji gruntowych, planowaniu
finansowym, marketingu deweloperskim i zarzgdzaniu procesami inwestycyjnymi. Prowadzi
szkolenia, warsztaty i mentoring dla poczatkujacych inwestoréw oraz firm z sektora budowlanego,
taczac wiedze praktyczng z doswiadczeniem biznesowym. Posiada aktualne kwalifikacje i
doswiadczenie zawodowe zdobyte w ostatnich pieciu latach, potwierdzone dokumentami, ktére
potwierdzajg kompetencje do prowadzenia ustug rozwojowych w zakresie dewelopmentu, inwestycji
budowlanych i zarzadzania projektami.
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0 Wojciech Wozniczka

‘ ' Wojciech Wozniczka to trener sprzedazy i negocjacji, a takze autor ksigzek o tematyce negocjacji i
sprzedazy. Jest laureatem konkursu Polish National Sales Awards w kategorii Najlepszy Trener
Sprzedazy w Polsce w 2013 roku. Prowadzi szkolenia i coachingi dla firm i oséb prywatnych, a takze
sam inwestuje na rynku nieruchomosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Maksymalna liczba uczestnikdw wynosi 50 oséb. Liczba ta jest adekwatna do formy i charakteru ustugi, ktéra realizowana jest w formule
stacjonarnej i obejmuje zaréwno czesc¢ teoretyczng, jak i praktyczna. Taki limit grupy zapewnia mozliwo$¢ aktywnego udziatu uczestnikow
w warsztatach, analizach studiéw przypadkéw oraz dyskusjach moderowanych, a takze umozliwia skuteczne przeprowadzenie walidacji
efektow uczenia sie.

Uczestnicy otrzymajg dokumenty dla poczatkujgcych deweloperéw w wersji multimedialnej



Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa:

1. Uczestnik powinien posiada¢ podstawowg wiedze ekonomiczng oraz umiejetnos¢ obstugi urzadzenia mobilnego (smartfon lub tablet)
w zakresie pozwalajgcym na udziat w tescie online. Uczestnicy logujg sie do testu za pomoca kodu QR udostepnionego przez walidatora.

2. Warunkiem udziatu w procesie walidaciji jest aktywny udziat we wszystkich czesciach szkolenia oraz obecnos$¢ na minimum 80% zajec
dydaktycznych.

3. Kazdy uczestnik zobowigzany jest do:

* wypetnienia testu teoretycznego online (25 pytan jednokrotnego wyboru),

« uzupetnienia formularza deklaracji kompetencji (analiza dowodoéw i deklaracji),

+ udziatu w symulacji rozmowy z inwestorem (praca w parach).

4. Uczestnik otrzymuje indywidualny wynik walidacji w oparciu o tgczna liczbe punktéw uzyskanych z trzech etapéw walidaciji.
5. Minimalna liczba punktéw wymagana do zaliczenia walidacji wynosi 48 punktéw z 60 mozliwych (80%).

6.Walidacja odbywa sie w miejscu realizacji szkolenia, zgodnie z harmonogramem.

Informacje dodatkowe

1. Godziny szkolenia:

¢ Szkolenie rozpoczyna sie codziennie o godzinie 9:00 i konczy o godzinie 23:00 oraz ostatniego dnia o godzinie 20:00.
e W pierwszych dwéch dniach przewidziane jest okoto 14 godzin oraz trzeciego dnia 11 godzin

2. Lokalizacja szkolenia:

e Szkolenie odbedzie sie¢ w Hotelu Bacéwka Radawa & SPA
¢ Prosimy o przybycie 15 minut przed rozpoczeciem szkolenia w celu dokonania rejestracji.

3. Przerwy:
e W trakcie dnia odbeda sie krétkie przerwy na odpoczynek i od$wiezenie.
4. Materialy szkoleniowe:

e Kazdy uczestnik otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych, ktére bedg pomocne w przyswajaniu omawianych tresci.
* Prosimy o zabranie ze sobg notatnika i dtugopisu do robienia wtasnych notatek.

5. Udziat w szkoleniu:

e Udziat w szkoleniu jest mozliwy tylko po wczesniejszym zgtoszeniu i dokonaniu rejestracji.
e Uczestnicy proszeni sg o punktualnos¢, aby nie zaktécaé przebiegu zajec.

6. Certyfikaty:

e Po zakonczeniu szkolenia uczestnicy otrzymaja certyfikat uczestnictwa

Adres

ul. Cicha 30a
37-523 Radawa

woj. podkarpackie



Kontakt

O

ﬁ E-mail szkolenia.zostandeweloperem@gmail.com
Telefon (+48) 531 356 705

Justyna Skowronek



