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Projekt

Brak ocen dla tego dostawcy

Szkolenie — Skuteczna sprzedaz na
lokalnym rynku: pozyskiwanie klientéw,
prezentacja oferty i finalizacja transakcji w
warunkach wysokiej konkurenciji.
Budowanie relacji z klientami oraz
prowadzenie trudnych rozméw

sprzedazowych z zarzgdzaniem emocjami.

Przeciwdziatanie mobbingowi i
dyskryminac;ji.
Numer ustugi 2026/03/10/198162/3392977

© Torun

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

{8 Zajecia grupowe

®© 32:00h

5 14.09.2026 do 29.09.2026

Informacje podstawowe

4 768,00 PLN
4768,00 PLN
149,00 PLN

149,00 PLN

22533 PLN

brutto
netto
brutto/h
netto/h

cena rynkowa @

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)
e 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 4
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakonczenia rekrutacji 10-09-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

32



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do skutecznej sprzedazy na lokalnym rynku poprzez rozwéj umiejetnosci pozyskiwania
klientéw, prezentac;ji oferty, finalizacji transakcji oraz prowadzenia trudnych rozmoéw. Wspiera takze kompetencje w
zakresie zarzadzania emocjami, budowania relacji oraz stosowania zasad réwnego traktowania, przeciwdziatania
dyskryminacji i mobbingowi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik planuje i prowadzi dziatania
pozyskiwania klientéw w rynku
nieruchomosci.

Uczestnik prowadzi rozmowy handlowe
oraz rozmowy w sytuacjach trudnych z
klientami

Uczestnik przygotowuje i prezentuje
oferte nieruchomosci w sposéb
uporzadkowany i sprzedazowy

Uczestnik stosuje spéjny proces
sprzedazowy w pracy z klientem

Uczestnik rozpoznaje zjawiska
dyskryminaciji i mobbingu w $rodowisku
pracy

Kryteria weryfikacji

uczestnik wskazuje zrédta
pozyskiwania klientéw

uczestnik projektuje schemat rozmowy
inicjujacej kontakt

uczestnik reaguje na scenariusze
trudnych rozméw

uczestnik formutuje komunikaty
stanowcze i profesjonalne

uczestnik przygotowuje strukture oferty
nieruchomosci

opisuje elementy materiatéw
marketingowych

uczestnik wskazuje etapy procesu
sprzedazy,
opisuje dziatania na kazdym etapie

uczestnik prowadzi rozmowe
sprzedazowa wedtug schematu

identyfikuje poprawnie przyktady
zachowan dyskryminacyjnych i
mobbingowych w analizowanych case
studies

wskazuje réznice miedzy konfliktem a
mobbingiem

Metoda walidaciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

dobiera sposéb komunikacji adekwatny
do réznych typéw klientéw bez uzycia
Uczestnik stosuje zasady réwnego stereotypéw
traktowania w relacjach z klientami i

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

zespotem
prezentuje wiasciwe reakcje w Test teoretyczny z wynikiem

scenkach sytuacyjnych generowanym automatycznie

formutuje komunikaty zgodne z

. S . Test teoretyczny z wynikiem
zasadami komunikacji asertywnej i yezny z Wy

generowanym automatycznie

Uczestnik komunikuje sie w sposéb inkluzywnej

etyczny i oparty na szacunku
unika sformutowan mogacych naruszaé Test teoretyczny z wynikiem
zasady réwnego traktowania generowanym automatycznie

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 efektéw uczenia sig?

TAK

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

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

MODUL 1
Pozyskiwanie klientow i zarzadzanie lejkiem sprzedazowym w biurze nieruchomosci
Cel modutu

Rozwiniecie umiejetnosci systematycznego pozyskiwania klientéw oraz uporzgdkowanie procesu prospectingu w biurze
nieruchomosci.

Zakres tematyczny



1. Specyfika rynku nieruchomosci i Zrodta pozyskiwania klientéw

e charakterystyka rynku sprzedazy i wynajmu nieruchomosci

¢ najczestsze zrodta pozyskiwania klientéw w branzy nieruchomosci
¢ aktywne i pasywne metody pozyskiwania klientéw

e réznice miedzy klientem sprzedajgcym, kupujacym i wynajmujgcym

2. Prospecting w biurze nieruchomosci

¢ planowanie dziatan prospectingowych

¢ budowanie bazy kontaktéw potencjalnych klientéw
e organizacja codziennej pracy prospectingowej

e mierzenie skutecznosci dziatan prospectingowych

3. Rozmowa telefoniczna typu cold calling

e struktura rozmowy telefonicznej

e pierwsze sekundy rozmowy z potencjalnym klientem
¢ budowanie zainteresowania ofertg wspétpracy

¢ najczestsze obiekcje klientéw i sposoby reagowania

4. Kontakt bezposredni z klientem

e inicjowanie relacji biznesowej
e przedstawianie oferty wspoétpracy biura nieruchomosci
e prowadzenie pierwszej rozmowy z wtascicielem nieruchomosci

5. Biaty wywiad w pracy agenta nieruchomosci

e Zrédta informacji o wtascicielach i inwestorach
e analiza rynku lokalnego
e przygotowanie rozmowy z klientem na podstawie dostepnych danych

6. Lejek sprzedazowy w biurze nieruchomosci

e etapy pracy z klientem

e kwalifikacja kontaktéw sprzedazowych
e zarzadzanie bazg klientow

e prognozowanie wynikow sprzedazy

Cze$¢ praktyczna modutu

e éwiczenia rozmoéw telefonicznych

e symulacje rozmow z klientami

e budowa przyktadowego lejka sprzedazowego

e analiza skutecznosci dziatan prospectingowych

MODUL 2

Trudny klient i komunikacja w sytuacjach konfliktowych

Cel modutu

Rozwiniecie kompetencji komunikacyjnych w zakresie prowadzenia trudnych rozméw z klientami w sposéb profesjonalny i skuteczny.
Zakres tematyczny

1. Psychologia relacji z klientem

¢ emocje klienta w procesie sprzedazy nieruchomosci
¢ najczestsze zrodta napiecia w relacjach z klientem
¢ rola posrednika jako osoby zarzadzajacej procesem sprzedazy

2. Mechanika trudnych rozméw

¢ struktura rozmowy w sytuacji konfliktowej
¢ zachowanie kontroli nad rozmowa



e reagowanie na emocjonalne zachowania klientéw
3. Komunikacja asertywna

e réznice miedzy komunikacja ulegta, agresywna i asertywna
¢ budowanie komunikatéw stanowczych
e przekazywanie trudnych informacji klientowi

4. Rozmowy dotyczace spraw finansowych

e rozmowy o zalegtosciach czynszowych
e rozmowy o zmianie warunkéw wspotpracy
e komunikowanie decyzji wtasciciela nieruchomosci

5. Stawianie granic w relacji biznesowej

¢ ochrona interesu wtasciciela nieruchomosci
¢ ochrona interesu biura nieruchomosci
¢ radzenie sobie z nadmiernymi oczekiwaniami klientéw

Cze$¢ praktyczna modutu

¢ scenki sytuacyjne z trudnymi klientami
¢ analiza reakcji uczestnikéw

¢ ¢wiczenia komunikacji asertywnej

¢ informacja zwrotna od trenera

MODUL 3

Prezentacja oferty nieruchomosci

Cel modutu

Rozwiniecie umiejetnosci przygotowania profesjonalnej oferty nieruchomosci oraz prowadzenia skutecznej prezentacji sprzedazowe;.
Zakres tematyczny

1. Struktura oferty nieruchomosci

¢ elementy profesjonalnej oferty sprzedazy
¢ kolejnos¢ prezentowania informaciji
e moment przedstawienia ceny

2. Opis nieruchomosci

e jezyk korzysci w opisie oferty
e prezentowanie wartosci nieruchomosci
¢ budowanie atrakcyjnego opisu oferty

3. Materiaty wizualne w ofercie nieruchomosci

« rola zdje¢ w procesie sprzedazy
¢ elementy graficzne w materiatach ofertowych
e czytelnos$¢ i estetyka oferty

4. Wideo w prezentacji nieruchomosci

e przygotowanie krétkiej prezentacji wideo
e struktura nagrania prezentujgcego nieruchomosé¢
¢ wykorzystanie materiatéw wideo w marketingu ofert

5. Prezentacja nieruchomosci na zywo

e prowadzenie klienta podczas wizyty w nieruchomosci
e narracja przestrzeni
¢ odpowiadanie na pytania klientéw

Cze$¢ praktyczna modutu



¢ przygotowanie przyktadowej oferty nieruchomosci
e symulacja prezentacji oferty
¢ analiza mocnych i stabych stron prezentaciji

MODUL 4

Proces sprzedazowy wedtug standardu firmy

Cel modutu

Zbudowanie spojnego procesu sprzedazy w biurze nieruchomosci oraz uporzadkowanie pracy zespotu.
Zakres tematyczny

1. Etapy procesu sprzedazowego

¢ pierwszy kontakt z klientem

¢ kwalifikacja klienta

¢ przygotowanie oferty

¢ prezentacja nieruchomosci

¢ prowadzenie klienta do decyzji

2. Standard pierwszego kontaktu

¢ budowanie pierwszego wrazenia
¢ zbieranie informacji o potrzebach klienta
¢ kwalifikacja klientow

3. Prowadzenie klienta przez proces decyzyjny

« identyfikacja potrzeb klienta
¢ odpowiadanie na obiekcje
« finalizacja transakcji

4. Integracja dziatan sprzedazowych

¢ potaczenie dziatan prospectingowych z ofertowymi
e zarzadzanie procesem sprzedazy w zespole
e standaryzacja pracy biura nieruchomosci

5. Budowa schematu pracy zespotu

¢ tworzenie firmowego procesu sprzedazowego
¢ podziat rol w zespole sprzedazy
¢ monitorowanie skutecznosci dziatan

Cze$¢ praktyczna modutu

e opracowanie schematu procesu sprzedazy
e symulacje rozmoéw sprzedazowych
e przygotowanie planu wdrozenia procesu sprzedazowego w firmie

MODUL 5

Przeciwdziatanie dyskryminacji, mobbingowi oraz zasady etyki i rownego traktowania w sprzedazy
Cel modutu

Rozwiniecie $wiadomosci uczestnika w zakresie budowania bezpiecznego, etycznego i zgodnego z prawem $rodowiska pracy oraz relacji
z klientami, z uwzglednieniem zasad réwnego traktowania i przeciwdziatania dyskryminacji oraz mobbingowi.

Zakres tematyczny

1. Podstawy prawne i definicje

2. definicja dyskryminacji, mobbingu i nieréwnego traktowania

3. przepisy prawa pracy i odpowiedzialnos¢ pracownika oraz pracodawcy
4. konsekwencje naruszen w srodowisku zawodowym



. Réwne traktowanie w relacjach z klientami
. obstuga klienta bez uprzedzen i stereotypéw
. dostosowanie komunikacji do réznych grup klientow

0 N o u

. budowanie profesjonalnych i inkluzywnych relacji biznesowych
9. Przeciwdziatanie dyskryminacji i mobbingowi w zespole

10. rozpoznawanie niepozadanych zachowan w miejscu pracy

11. reagowanie na sytuacje naruszen

12. budowanie kultury szacunku i wspétpracy w zespole

13. Komunikacja oparta na szacunku

14. jezyk inkluzywny i neutralny

15. unikanie komunikatéw mogacych wywota¢ konflikt lub dyskomfort

16. zarzadzanie emocjami w sytuacjach trudnych

17. Etyka w pracy agenta sprzedazy

18. kodeks etyki zawodowej

19. uczciwos$¢ w prezentowaniu oferty i relacji z klientem

20. odpowiedzialnos$¢ za informacje przekazywane klientowi

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

Cate szkolenie trwa 32 godziny zegarowe:
w tym przerwy wynoszg 5 godzin 20 minut.
Czas zaje¢ merytorycznych + walidacja to 26 godzin 40 minut

Na zakonczenie szkolenia zostanie przeprowadzona walidacja nabytych efektéw uczenia sie (test teoretyczny generowany automatycznie
trwajacy 1 godzine).

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

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 27

Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L, X , X
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Pozyskiwanie

klientow w

branzy

nieruchomosci —

L L Mateusz
zrédta klientéw, Krasnicki 14-09-2026 09:00 10:20 01:20
specyfika rynku,

planowanie

dziatan

prospectingowyc

h

Przerwa Mateusz

L 14-09-2026 10:20 10:40 00:20
kawowa Krasnicki



Przedmiot / temat

Cold

calling w rynku
nieruchomosci -
struktura
rozmowy,
pierwsze
sekundy
rozmowy,
najczestsze
obiekcje klientow

Przerwa

obiadowa

[F%7) Biaty
wywiad w pracy
agenta
nieruchomosci —
analiza rynku
lokalnego,
przygotowanie
rozmowy z
klientem

Przerwa

kawowa

Warsztat
prospectingowy
- éwiczenia
rozmoéw
telefonicznych i
bezposrednich

Psychologia
relacji z klientem
- emocje w
procesie
sprzedazy
nieruchomosci

Przerwa

kawowa

Mechanika
trudnych rozméw
z klientami —
struktura
rozmowy
konfliktowej

Prowadzacy

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Mateusz
Krasnicki

Data realizacji
zajeé

14-09-2026

14-09-2026

14-09-2026

14-09-2026

14-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:40

12:00

12:30

14:10

14:30

09:00

10:20

10:40

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

14:10

14:30

17:00

10:20

10:40

12:00

Liczba godzin

01:20

00:30

01:40

00:20

02:30

01:20

00:20

01:20



Przedmiot / temat Prowadzacy

Przerwa Mateusz
obiadowa Krasnicki

12227
Komunikacja
asertywna w
relacjach
biznesowych,
komunikacja w
zespole pojecie
mobbingu,

Mateusz
Krasnicki

dyskryminaciji.
Zasady réwnego
traktowania

Przerwa Mateusz
kawowa Krasnicki

Przeciwdziatanie

dyskryminacji i

mobbingowi w

zespole

rozpoznawanie

niepozadanych

zachowan w Mateusz
miejscu pracy Krasnicki
reagowanie na

sytuacje

naruszen

budowanie

kultury szacunku

i wspétpracy w

zespole

Struktura

profesjonalnej Mateusz
oferty Krasnicki
nieruchomosci

Przerwa Mateusz
kawowa Krasnicki

Tworzenie

materiatéw

wizualnych i Mateusz
graficznych w Krasnicki
ofercie

nieruchomosci

Przerwa Mateusz
obiadowa Krasnicki

Data realizacji
zajeé

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

28-09-2026

28-09-2026

28-09-2026

28-09-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

12:50

14:10

14:30

09:00

10:20

10:40

12:00

Godzina
zakonczenia

12:50

14:10

14:30

17:00

10:20

10:40

12:00

12:50

Liczba godzin

00:50

01:20

00:20

02:30

01:20

00:20

01:20

00:50



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; .
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Wideo w

prezentaciji
nieruchomosci - Mateusz
R L 28-09-2026 12:50 14:10 01:20
przygotowanie Krasnicki
materiatu

promocyjnego

oreyd Przerwa Mateusz

e e 28-09-2026 14:10 14:30 00:20
kawowa Krasnicki

Warsztat Mat
ateusz
prezentaciji oferty 28-09-2026 14:30 17:00 02:30

. L. Krasnicki
nieruchomosci

Etapy

procesu
. Mateusz
sprzedazy w L 29-09-2026 08:00 10:20 02:20
. Krasnicki
biurze

nieruchomosci

eFaya Przerwa Mateusz

L. 29-09-2026 10:20 10:40 00:20
kawowa Krasnicki

Kwalifikacja
klienta i Mateusz
. . 29-09-2026 10:40 12:00 01:20
prowadzenie Krasnicki
rozmowy

sprzedazowej

Przerwa Mateusz

obiadowa Krasnicki 29-09-2026 12:00 12:50 00:50

Integracja

procesu
. Mateusz
sprzedazowego L 29-09-2026 12:50 15:00 02:10
. Krasnicki
w biurze

nieruchomosci

Walidacja-

test teoretyczny
generowany
automatycznie

29-09-2026 15:00 16:00 01:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4768,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4768,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 149,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 149,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Mateusz Krasnicki

‘ ' Trener sprzedazy, mentor i ekspert od budowania relacji w biznesie. Od ponad 18 lat pracuje na
wiasnych schematach sprzedazy i komunikaciji, rozwijanych zaréwno w branzy odszkodowawcze;j,
nieruchomosci, jak i OZE. Prowadzi programy szkoleniowe i mentoringowe, ktére zwiekszaja
skutecznos$¢ handlowcéw, pomagajg prezentowac oferte w sposéb angazujagcy 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 uczestnikéw ustugi

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

Informacje dodatkowe

1.Wymagany poziom obecnosci na zajeciach 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

ul. Pigwowa 9
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie



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 uczestnikéw,

- 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 Wifi

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

Kontakt

h E-mail rakowska.hgprojekt@gmail.com

Telefon (+48) 662 749 869

KATARZYNA RAKOWSKA



