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& Ustuga szkoleniowa

¥ stacjonarna

® 16:00h

£ 23.06.2026 do 24.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

przedsprzedazy po finalizacje (Metoda T3-
T5 oraz Pre Sale Strategy System(PSSS)

Numer ustugi 2026/04/27/194737/3517469

Biznes / Sprzedaz

4 200,00 PLN brutto
3414,63 PLN netto
262,50 PLN brutto/h
213,41 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

W szkoleniu moga wzigé¢ udziat przedstawiciele réznych grup
zawodowych zwigzanych z rynkiem pracy, w szczegdélnosci: Project
Managerowie, kierownicy zespotéw sprzedazowych, specjalisci sprzedazy
nieruchomosci (m.in. dyrektorzy sprzedazy, wtasciciele i managerowie
biur nieruchomosci, licencjonowani posrednicy, deweloperzy). Program
skierowany jest takze do team leaderéw oraz menedzeréw $redniego i
wyzszego szczebla, specjalistéw ds. sprzedazy oraz ekspertéow
marketingu w branzy nieruchomosci. Zapraszamy réwniez osoby

pracujgce w administraciji i sektorze publicznym zarzadzajace sprzedaza
nieruchomosci, freelanceréw i przedsiebiorcéw. Szkolenie dedykowane
jest wszystkim, ktérzy chcg rozwija¢ kompetencije sprzedazowe, lepiej

odpowiada¢ na potrzeby rynku oraz przygotowac sie do rél zarzadczych i

zwiekszy¢ swojg konkurencyjnosc.

30

17-06-2026

stacjonarna

16

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Nabycie przez uczestnikow wiedzy i umiejetnosci w zakresie analizy, przygotowania, wdrozenia i monitorowania

skutecznego procesu sprzedazy nieruchomosci na rynku pierwotnym i wtérnym. Uczestnicy poznajg zasady wyceny,
analizy konkurencji, planowania dziatan (PSSS), prospectingu oraz wykorzystania social mediéw. Nauczg sie tworzy¢
Buyer Personeg, prowadzi¢ dziatania sprzedazowe (OFF/ON MARKET) oraz skutecznie finalizowa¢ proces sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik identyfikuje skuteczne
rozpoznanie grupy docelowej i Zrodta
dotarcia do Klienta

Uczestnik rozréznia i stosuje techniki
wyceny rynkowej

Uczestnik ustala harmonogram catego
procesu sprzedazy nieruchomosci na
rynku wtérnym i pierwotnym

Uczestnik prawidtowo planuje budzet
procesu sprzedazy z uwzglednieniem
jego etapéw, zachowujac optymalizacje
kosztéw przy jednoczesnym
wykorzystaniu nowoczesnych narzedzi

Kryteria weryfikacji

Dokonuje analizy konkurencji

Wskazuje doktadny profil Klienta
docelowego, dostosowujac do niego
spos6b komunikaciji

Omawia doktadne sposoby dotarcia do
grupy docelowej poprzez narzedzia
automatyzacji w social mediach

Stosuje narzedzia dostepne na rynku do
petnej analizy ceny ofertowej

Przeprowadza analize rynku
podazowego na podstawie danych

Identyfikuje strategie cenowa w oparciu
o konkretne cele zleceniodawcy

dobiera strategie dziatania do
przedstawionego przypadku,

Uzasadnia dobrany sposéb sprzedazy w
oparciu o dane rynkowe

stosuje wybrane strategie w
symulacjach lub éwiczeniach.

stosuje metody dopasowane do
konkretnego etapu

efektywnie wykorzystuje narzedzia Al

Skutecznie dobiera grupe docelowa

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Prowadzi skuteczny marketing dnia
otwartego w oparciu o portale i media Test teoretyczny
spotecznos$ciowe

Uczestnik prawidtowo tworzy Dzien

Otwarty Nieruchomosci/lnwestycji przeprowadza proces formalny
- . . Test teoretyczny
deweloperskiej prowadzenia dnia otwartego
przeprowadza negocjacje po Obserwacja w warunkach
zakonczeniu prezentacji nieruchomosci symulowanych

Identyfikuje problemy na bazie analizy

Test teoretyczn
rynkowej yezny
Uczestnik tworzy plan naprawczy Zmienia Buyer Persony i dostosowuje Obserwacja w warunkach
komunikacje symulowanych
Finalizuje sprzedaz skutecznie. 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
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

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 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

I. Wymogi szczegdlne - szkolenie dedykowane jest menedzerom wyzszego i Sredniego szczebla, wtascicielom firm, liderom zespotéw,
freelancerom z sektora nieruchomosci

Il. Zakres merytoryczny programu:



Dzieri |
1. 1. Celowosé tworzenia dedykowanej strategii sprzedazy.

2. Harmonogram strategii sprzedazy z dostosowaniem do typu nieruchomosci

3. Buyer Persona jako gtéwne zatozenie modelu sprzedazy.

4. Buyer Persona w praktyce w oparciu o Zrédta dotarcia do Klienta

5. Analiza konkurenciji

6. Rynkowa wycena nieruchomosci

7. Skuteczny termin rozpoczecia sprzedazy z dostosowaniem do typu nieruchomosci

8. Dzien Otwarty w systemie Off market

9

. Negocjacje
Dzien I
1. 1. Przejscie na ogoélnodostepny rynek

1
2. Kanaty dotarcia do Klientéw na ogéinodostepnym rynku przy zmniejszonym popycie.
3. Kampania Leadowa

4. Inkluzywny Dzien Otwarty na ogélnodostepnym rynku.

5. Przygotowanie techniczne Dnia Otwartego

6. Nowoczesne modele marketingowe pracy z oferta.

7. Komunikacja o ofercie w social mediach i na ogélnodostepnym rynku

8. Negocjacje podczas i po dniu otwartym

Il. Ustuga realizowana w godzinach zegarowych, przerwy nie sg wliczane w czas godzin szkoleniowych. Godzina ustugi rozwojowej = 60
minut.

IV. Liczba godzin na Uczestnika: praktycznych - 8h, teoretycznych - 7h, walidacja - 60 minut.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 27

Data realizaciji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; .
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Wstep -

celowosé i
skutecznos¢ X »
. Natalia Ktosinska 23-06-2026 09:00 10:00 01:00
tworzenia
strategii

sprzedazy

Hamonogram Natalia Klosiiska ~ 23-06-2026 10:00 11:00 01:00
Strategll

sprzedazy cz.1

Hamonogram . .
. Natalia Ktosiiska 23-06-2026 11:00 12:00 01:00
strategii

sprzedazy cz.2

I¥%7A Przerwa Natalia Ktosifiska 23-06-2026 12:00 12:15 00:15



Przedmiot / temat

& sover

Persona jako
gtéwne zatozenie
modelu
sprzedazy

Buyer

Personaw
praktyce w
oparciu o Zzrédta
dotarcia do
Klienta

Przerwa

obiadowa

) Analiza

konkurencji

Wycena

rynkowa
nieruchomosci w
oparciu o
dostepne
narzedzia

Przerwa

[RE%7A Skuteczny
termin
rozpoczecia
sprzedazy z
dostosowaniem
do typu
nieruchomosci

6 oz

otwarty w
systemie off
market

Podsumowanie
poruszanych
tresci

[P¥%7A Przejscie

ogdlnodostepny
rynek

Prowadzacy

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosiriska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosiriska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosiniska

Natalia Ktosifiska

Data realizacji
zajeé

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

24-06-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

13:00

13:30

14:00

15:00

16:00

16:15

17:00

17:45

09:00

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

14:00

15:00

16:00

16:15

17:00

17:45

18:00

10:00

Liczba godzin

00:45

00:30

00:30

01:00

01:00

00:15

00:45

00:45

00:15

01:00



Przedmiot / temat

Kanaty

dotarcia do
Klientéw On the
Market

Kampania

leadowa

Przerwa

Inkluzywny dzien
otwarty
nieruchomosci

Przygotowanie
techniczne Dnia
Otwartego

Przerwa

obiadowa

21227
Nowoczesne
modele
marketingowe
pracy z ofertg

Przerwa

Komunikacja o
ofercie w social
mediach i na
ogdlnodostepny
m rynku

24227

Negocjacje
podczas i po dniu
otwartym

Skuteczne

zamkniecie
sprzedazy

€z Plan

naprawczy

Prowadzacy

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosiriska

Natalia Ktosiniska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosiniska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosifiska

Natalia Ktosiriska

Natalia Ktosiriska

Data realizacji

zajeé

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

Godzina

rozpoczecia

10:00

11:00

12:00

12:15

13:00

13:30

14:00

15:30

15:45

16:15

16:45

17:15

Godzina
zakonczenia

11:00

12:00

12:15

13:00

13:30

14:00

15:30

15:45

16:15

16:45

17:15

17:45

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

00:45

00:30

00:30

01:30

00:15

00:30

00:30

00:30

00:30



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia
Podsumowanie i Natalia Ktosinska 24-06-2026 17:45 18:00 00:15

zakonczenie

Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3414,63 PLN
Koszt osobogodziny brutto 262,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 213,41 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Natalia Ktosiniska

‘ ' Magister Inwestycji i Nieruchomosci Uniwersytetu Gdanskiego, Licencjonowany Posrednik w
Obrocie Nieruchomosciami Lic. nr 24716. Tworczyni przestrzeni edukacyjnej dla branzy
Nieruchomosci “Kobiecy Milion” w Social Mediach. Inwestorka, przedsiebiorczyni. General Manager
z 13 letnim do$wiadczeniem w budowaniu struktur, proceséw, wynikéw sprzedazowych w branzy
nieruchomosci. Mentorka biznesowa, swiadczgca ustugi Consultingowe w zakresie usprawniania i
skalowania biznesu z sektora MSP.

Doswiadczenie i kwalifikacje zostaty zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia
szczegotowych danych dot. oferowanej ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja konspekty ustugi z miejscem do notowania i dtugopis.



Warunki uczestnictwa

1. 1. Podczas trwania catego szkolenia obowigzuje podziat na grupy robocze (3-4 osoby), ktére podnosza poziom wiedzy na podstawie
autorskich materiatéw drukowanych. Prowadzacy udzielajg réwniez cyfrowej kopii materiatow.

2. Dla jednostek budzetowych finansujgcych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkédw publicznych stawka
podatku VAT = zw. na podstawie prawa do zwolnienia z VAT ustug szkoleniowych z art. 43 ust. 1 ustawy o VAT, w szczegdlnosci
punkty 26-29

3. Frekwencja na zajeciach jest monitorowana i dokumentowana za pomoca listy obecnosci. Warunkiem zaliczenia szkolenia jest
udziat w co najmniej 80% czasu jego trwania. Dopuszczalna nieobecnos¢ nie moze przekroczy¢ 20% czasu szkolenia i powinna by¢
uzasadniona oraz udokumentowana.

Informacje dodatkowe

1. 1. W przypadku zajec¢ trwajacych jednego dnia dtuzej niz 4h przewidziana jest przynajmniej jedna przerwa trwajgca 15 minut.
2. Masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu.
3. Metody interaktywne i aktywizujace prowadzenia ustugi:

e symulacje decyzyjne

¢ dyskusja moderowana

e burze mézgéw

e praca na "case study" na konkretnych przyktadach aktualnie wystepujacych na rynku

Adres

ul. Wspélna 2a/2-4
05-075 Warszawa

woj. mazowieckie

sala szkoleniowa dostosowana do oséb ze szczegdlnymi potrzebami / niepetnosprawnych
parking: przed salg dostepny bez optat

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Przestronna, w petni multimedialna przestrzen szkoleniowa.

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@przemekpazera.pl

Telefon (+48) 724 341 165

Przemystaw Pazera



