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Akademia Nieruchomosci — sprzedaz,
wynajem i przygotowanie oferty w praktyce

Numer ustugi 2026/03/19/121120/3418530

& Ustuga szkoleniowa

[l zdalna w czasie rzeczywistym
{8 Zajecia grupowe

®© 40:00h

£ 10.08.2026 do 31.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikatory projektow

Grupa docelowa ustugi .

Biznes / Sprzedaz

8 100,00 PLN brutto
8 100,00 PLN netto
202,50 PLN brutto/h
202,50 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe, Nowy start w Matopolsce z

EURESEM, FELB.06.08-12.00-0083/24, Kierunek - Rozw¢j, Akademia HR

Ustuga skierowana jest do oséb, ktore chcg zdoby¢ praktyczne
kompetencje w zakresie sprzedazy i wynajmu nieruchomosci oraz

przygotowania profesjonalnej oferty.

Uczestnikami szkolenia sg w szczegdlnosci:

nieruchomosci

osoby planujace rozpoczecie dziatalnosci lub pracy na rynku

¢ osoby zainteresowane sprzedazg lub wynajmem nieruchomosci

¢ przedsiebiorcy oraz osoby prowadzace dziatalno$¢ gospodarcza

¢ osoby chcace zdoby¢ praktyczne umiejetnosci w zakresie
przygotowania i prezentacji ofert nieruchomosci

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 9

Data zakonczenia rekrutacji 09-08-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi

40



Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego dziatania na rynku nieruchomosci w zakresie sprzedazy
i wynajmu. Szkolenie rozwija praktyczne kompetencje zwigzane z przygotowaniem oferty, prezentacjg nieruchomosci
oraz podstawami dokumentacji i uméw, umozliwiajgc sprawne i profesjonalne prowadzenie dziatan w tym obszarze,
zwiekszajac skutecznos$é sprzedazy i jako$é przygotowania ofert.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Kryteria weryfikacji: identyfikuje
elementy oferty, tworzy poprawny opis
nieruchomosci.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Uczestnik przygotowuje oferte
sprzedazy i wynajmu nieruchomosci.

Kryteri fikacji: dobi 6b
ryteria weryfikacji: dobiera sposé Obserwacja w warunkach

symulowanych

Uczestnik prezentuje nieruchomo$é

. . . prezentacji, wykonuje podstawowe
oraz przygotowuje materiaty wizualne.

zdjecia lub materiaty wideo.

Kryteria weryfikacji: rozpoznaje etapy Obserwacja w warunkach

symulowanych

Uczestnik stosuje podstawowe zasady

- . . . procesu sprzedazy i wynajmu, dobiera
sprzedazy i wynajmu nieruchomosci.

odpowiednie dziatania.

Kryteria weryfikacji: identyfikuje
elementy uméw oraz podstawowe
zapisy formalne.

Uczestnik rozpoznaje podstawowe

. . Test teoretyczny
elementy dokumentacji i uméw.

Uczestnik organizuje proces
przygotowania i prezentac;ji oferty
nieruchomosci.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Kryteria weryfikacji: planuje dziatania
zwigzane z przygotowaniem oferty i jej
publikacja.

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sie?

TAK

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Pytanie 2. Czy dokument lub wyrazZnie 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 potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Modut 1. Podstawy rynku nieruchomosci (6 godz.)

Zasady funkcjonowania rynku nieruchomosci, podstawowe pojecia oraz uczestnicy procesu sprzedazy i wynajmu.
Modut 2. Sprzedaz nieruchomosci w praktyce (8 godz.)

Etapy procesu sprzedazy, kontakt z klientem oraz przygotowanie do prowadzenia transakc;ji.

Modut 3. Wynajem nieruchomosci (6 godz.)

Zasady wynajmu, przygotowanie oferty oraz obstuga klienta w procesie najmu.

Modut 4. Dokumentacja i elementy uméw (6 godz.)

Podstawowe zapisy uméw, bezpieczenstwo formalne oraz dokumentacja zwigzana z transakcjami.
Modut 5. Przygotowanie oferty nieruchomosci (6 godz.)

Tworzenie ogtoszen, opiséw oraz przygotowanie oferty do publikaciji.

Modut 6. Wizualna prezentacja nieruchomosci (4 godz.)

Podstawy wykonywania zdje¢ oraz przygotowanie materiatéw wizualnych, w tym krétkich form wideo.
Modut 7. Praktyka i zastosowanie (4 godz.)

Cwiczenia praktyczne, analiza przypadkéw oraz przygotowanie wtasnej oferty nieruchomosci.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 0

Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 8 100,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 8 100,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 202,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 202,50 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymujg materiaty dydaktyczne opracowane przez trenera, obejmujgce zagadnienia poruszane podczas zajeé.
Materiaty zawierajg uporzadkowane tresci szkoleniowe, przyktady praktyczne oraz wzory dokumentéw i elementéw ofert nieruchomosci.

Materiaty wspierajg utrwalenie wiedzy oraz umozliwiaja jej zastosowanie w praktyce, w szczegdlnosci w zakresie przygotowania i
prezentacji ofert sprzedazy i wynajmu.

Warunki techniczne

Szkolenie realizowane jest w sali szkoleniowej wyposazonej w stanowiska dla uczestnikéw, sprzet multimedialny (komputer, projektor lub
ekran) oraz dostep do materiatéw szkoleniowych.

W przypadku realizacji ustugi w formie zdalnej uczestnicy powinni posiada¢ komputer lub urzadzenie mobilne z dostepem do Internetu
oraz mozliwo$¢ korzystania z narzedzi umozliwiajgcych udziat w szkoleniu online, w tym mikrofon i kamere.

Kontakt

SYLWIA CHYLEK

E-mail sylwia@dobrzewyszkoleni.pl

| | Telefon (+48) 729 835 005



