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Fok ok Kok 47/5
1322 oceny

AKADEMIA ZARZADZANIA SPRZEDAZA W
NIERUCHOMOSCIACH

Numer ustugi 2026/05/03/26255/3531923

© warszawa

& Ustuga szkoleniowa

¥ stacjonarna

{2 Zajecia grupowe

®© 85:00h

5 24.09.2026 do 16.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

15990,00 PLN brutto
13 000,00 PLN netto
188,12 PLN brutto/h
152,94 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

e wiasciciele
¢ menedzerowie sprzedazy

e pracownicy zatrudnieni na kierowniczym stanowisku

e pracownicy, wobec ktorych wtasciciele majg plany zwigzane z

awansem na stanowisko kierownicze

Minimalna liczba uczestnikéw 8
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 20-09-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

85

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Program Rozwojowy AKADEMIA ZARZADZANIA SPRZEDAZA® pozwoli uczestnikowi nabyé kluczowe umiejetnosci
menedzerskie w zakresie zarzgdzania zespotem i sprzedazg, komunikacji, motywowania czy rozwijania zespotu oraz

zatrudniania pracownikow.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik charakteryzuje podstawowe
zasady menedzerskie oraz ocenia ich
wptyw na samodzielno$¢ i sprawczosé
ludzi z ktérymi pracuje

Uczestnik identyfikuje skuteczne
narzedzia do oceny motywacji swojego
zespotu oraz skutecznosci ich pracy

Uczestnik stosuje skuteczne narzedzia
do rozwoju pracownikéw

Kryteria weryfikacji

uczestnik wymienia trzy podstawowe
zasady menedzerskie

uczestnik definiuje kluczowe
fundamenty i zasady pracy z ludzmi
oraz linie interwencji menedzerskiej

+ uczestnik wskazuje rézne typy
wspotpracownikéw i powigzanie ich
stylu zachowan z komunikacja
menedzera

uczestnik wymienia i opisuje zasady
ustalania celé6w wg modelu SMART

uczestnik wyjasnia idee KPI i wskazuje
jak powigzac¢ ja z celem, w oparciu o
precyzyjnie ustalone liczby i aktywnosci

uczestnik definiuje zasady planowania,
priorytetyzowania i monitorowania
dziatan celem zwiekszenie
efektywnosci jego pracy

+ uczestnik wskazuje kluczowe
elementy przekazywania feedback w
sposob, ktéry umozliwi odbiorcy
wyciaggniecie wnioskéw, zmiane na
lepsze lub utrwalenia pozytywnych
zachowan

uczestnik proponuje adekwatne s$ciezki
rozwoju dla pracownikéw uwzgledniajac
mentoring i potrzeby szkoleniowe.

uczestnik wyjasnia na czym polega
planowanie rozwoju w my$| zasady
70/20/10?

uczestnik rozréznia mentoring od
coachingu

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

uczestnik wymienia sposoby
delegowania zadan i metody rozliczania

wspotpracownika z wykonania
Uczestnik charakteryzuje kluczowe powierzonego mu zadania

elementy zwigzane z delegowaniem
zadan w kontekscie zarzadzania sobg w

czasie i zarzadzania zmiang uczestnik definiuje zasad
wprowadzania zmiany, komunikowania

ich do zespotu, aby zostaty mozliwie
dobrze przyjete

« uczestnik definiuje zasad
wprowadzania zmiany, komunikowania
ich do zespotu, aby zostaty mozliwie
dobrze przyjete;

+ uczestnik definiuje zasady budowania
profili kompetencyjny, ktére beda
wyznaczaé podstawy do przyjmowania
ludzi do pracy;

Uczestnik analizuje i optymalizuje
procesy rekrutacyjne, zwiekszajac ich
efektywnos$é

* uczestnik wskazuje, w jaki spos6b
przeprowadzi¢ rozmowe rekrutacyjng,
na co szczegdlnie warto zwroci¢ uwage

+ uczestnik wymienia zasady i kryteria
rekrutacja do zespotu, aby uniknaé
rozpoczynania wspétpracy ,na czuja”

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

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

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK



Program

W ramach oferty programu rozwojowo-szkoleniowego ,Akademia Zarzgdzania” prowadzonej wedtug metodologii Sandler Training
oferowane sg nastepujgce elementy:

e Uczestnictwo w tgcznie 8-dniowym programie szkoleniowo-rozwojowym, 1-dniowe sesje. Spotkania odbywajg sie w kameralnych
kilkunastoosobowych grupach;

e Samodzielng, indywidualng prace miedzy zajeciami nakierowang na wdrozenie prowadzonych w trakcie sesji technik i elementéw
zarzadzania. W trosce o jakos$¢ wdrozenia, uczestnicy otrzymajg kazdorazowo po sesji specjalne zadanie wdrozeniowe, ktére bedzie
monitorowane przez trenera prowadzgcego.

e Podrecznik na licencji Sandler Training, zawierajgcy petny materiat merytoryczny poruszany w trakcie szkoty oraz specjalnie
opracowane materialy wspierajgce program (m.in. usprawniajgce indywidualng prace wdrozeniowa

RAMOWY PROGRAM USLUGI
Zarzadzanie zespotem

- Jakie sg podstawowe zasady bycia menedzerem? Czy warto zarzadzac¢ przyktadem? - Z kim pracujemy na co dzien? Jak rozpoznac
rézne typy wspotpracownikéw i jak do nich dotrze¢? - Jak zbudowaé samodzielnos¢ i sprawczos¢ ludzi, z ktérymi pracujemy?

Zarzadzanie sprzedaza

- Jak ustali¢ zasady wspodtpracy menedzera z jego ludzmi, aby byty fundamentem relacji na lata? - W jaki sposéb stawiac cele, aby nasze
plany nie byty tylko marzeniami? - Jak weryfikowa¢ cele i planowa¢ aktywnosci, ktére majg stuzy¢ ich realizacji?

Komunikacja i motywacja

- Jak i jak czesto prowadzi¢ spotkania okresowe z cztonkami zespotu? Jaka ma by¢ ich struktura? - Co motywuje moich ludzi? Jak dotrze¢
do ich motywatoréw, zeby zwiekszy¢ ich zaangazowanie? - Jak wtasciwie komunikowac, zeby rozwingé relacje z naszymi podopiecznymi?

Wzmacnianie menedzera i zespotu

- Na co zwrdci¢ uwage w komunikacji z zespotem? Jakich najczestszych btedéw unikaé? - Jak dawa¢ informacje zwrotng? - Co ma
wspolnego styl zachowan poszczegéinych wspdtpracownikéw z komunikacjg menedzera?

Rozwijanie pracownikow

- Z jakich styléw przywoédztwa moze korzysta¢ menedzer? Jak dobrze dopasowac je do sytuacji? - Jak rozwingé naszych podopiecznych?
Jakie techniki moga w tym pomoc? - W jakich sytuacjach mozna wptyna¢ na rozwdj naszych ludzi? Jak sie do nich przygotowacé?

Rekrutacja

- Kogo szukamy do pracy? Z kim chcemy sig rozwijaé? - Jak zacheci¢ do wspétpracy wtasnie z nami i jak dostosowa¢ przekaz do
odpowiedniego pokolenia? - W jaki sposéb przeprowadzi¢ rozmowe rekrutacyjng? Na co szczegélnie warto zwrécié¢ uwage?

Sala szkoleniowa z dostepem do $wiatta dziennego i infrastruktury (toalety) oraz mozliwos$cia aranzacji stotow i krzeset, z
rzutnikiemmultimedialnym i flipchartem.

Ustuga jest realizowana w godzinach lekcyjnych (70h). Przerwy: 1,5 h/sesje nie sg wliczone do czasu szkolenia.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9

Data realizaciji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzac , . P .
/ acy zajec rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

ED A w

zarzadzaniu Michat Wleklik 07-10-2026 09:00 17:00 08:00
sprzedaza



. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Zarzadzanie

Michat Wleklik 21-10-2026 09:00 17:00 08:00
zespotem

Zarzadzanie

. Michat Wleklik 04-11-2026 09:00 17:00 08:00
sprzedaza

Komunikacja i Michat Wleklik 18-11-2026 09:00 17:00 08:00
motywacja

Wzmacnianie

. Michat Wieklik 02-12-2026 09:00 17:00 08:00
managera i

zespotu

Rozwijanie
wspotpracowniké Michat Wleklik 03-12-2026 09:00 17:00 08:00
w

Delegowanie i Michat Wleklik 15-12-2026 09:00 17:00 08:00
zmiana

Rekrutacja i

rowadzenie
P ) Michat Wleklik 16-12-2026 09:00 15:30 06:30
rozmow

rekrutacyjnych

EEx) walidacja - 16-12-2026 15:30 17:00 01:30

Cennik

r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania

zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 15990,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 13 000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 188,12 PLN
Koszt osobogodziny netto 152,94 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Michat Wleklik

Menedzer, kierownik zespotéw sprzedazowych, szkoleniowiec, trener i konsultant, praktyk z branzy
nieruchomosciowej/trener z ponad 10 letnim doswiadczeniem. Od 15 lat czynnie dziatajgcy w
sprzedazy i zarzadzaniu zespotami. Absolwent Wydziatu Dziennikarstwa i Nauk Politycznych
Uniwersytetu Warszawskiego, mitosnik kultury Hiszpanii, gdzie rowniez studiowat na Uniwersytecie
Autonoma w Madrycie.

Ukonczyt kurs Total Selling dla dyrektoréw sprzedazy w ICAN Institute oraz Akademie Zarzadzania
Sprzedazg i Akademie Menedzera Sandler Training Polska.

Przez ponad 11 lat menedzer réznych zespotéw sprzedazowych w branzy nieruchomosci, z czego 6
lat jako dyrektor sprzedazy.

0d 2022r. konsultant, trener w firmie Sandler Training Polska z obszaru sprzedazy i zarzadzania
(zrealizowat ponad 150 dni szkoleniowych).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Adres

Warszawa

Warszawa

woj. mazowieckie

Materiatly do samodzielnej, indywidualnej prace miedzy zajeciami nakierowang na wdrozenie prowadzonych w trakcie sesji technik i
elementéw zarzadzania. W trosce o jako$¢ wdrozenia, uczestnicy otrzymajg kazdorazowo po sesji specjalne zadanie wdrozeniowe,
ktére bedzie monitorowane przez trenera prowadzacego.

Podrecznik na licencji Sandler Training, zawierajgcy petny materiat merytoryczny poruszany w trakcie szkoty oraz specjalnie
opracowane materiaty wspierajgce program (m.in. usprawniajgce indywidualng prace wdrozeniowa).

siedziba Sandler Training Polska, budynek A, Il pietro (wejscie przez recepcije budynku B)

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja

o Wi



Kontakt

O

ﬁ E-mail malgorzata.boguslawska@sandler.com
Telefon (+48) 787 078 018

Matgorzata Bogustawska



