Alfa Agent MasterClass - bullety, 5094,00 PLN brutto

treatment, program 5094,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/03/28/41749/2655512 283,00 PLN brutto/h
283,00 PLN netto/h

© Gdansk / stacjonarna

Posrednictwo

Biznesowe Maciej ® Ustuga szkoleniowa
Pyszka ® 18h
%% Kk £ 04.08.2025 do 05.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie ,Alfa Agent MasterClass” jest skierowane do posrednikéw
nieruchomosci — zaréwno poczatkujacych, jak i doswiadczonych
agentow chcacych zwiekszy¢ sprzedaz i
efektywnos¢, inwestoréw poszukujgcych sprawdzonych strategii
Grupa docelowa ustugi inwestycyjnych, wiascicieli biur nieruchomosci dazacych do rozwoju
swoich zespotdw i zwigkszenia rentownosci, specjalistéw ds.
finansowania, ktérzy chca lepiej zrozumiec¢ rynek nieruchomosci oraz
wspotpracowacé z agentami, a takze os6b planujacych kariere w branzy
nieruchomosci, ktére chca zdoby¢ niezbedng wiedze i umiejetnosci.

Minimalna liczba uczestnikow 20
Maksymalna liczba uczestnikow 100

Data zakonczenia rekrutacji 03-08-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ,Alfa Agent MasterClass” wyposaza agentdéw nieruchomosci w zaawansowang wiedze o rynku, skuteczne
strategie sprzedazy i praktyczne umiejetnosci negocjacyjne. Uczestnicy naucza sie budowac¢ marke osobistg,
analizowac¢ rynek, wycenia¢ nieruchomosci oraz poznajg prawne aspekty transakcji. Program tgczy teorie, praktyczne
¢wiczenia i case studies, umozliwiajgc natychmiastowe wdrozenie zdobytej wiedzy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Opanuje skuteczne strategie sprzedazy

Prowadzi zaawansowane negocjacje

Zna techniki generowania leadéw

Umiejetnie analizuje rynek
nieruchomosci

Skutecznie zwigksza swoja
skutecznos$¢ w budowaniu relacji z
klientami

Kryteria weryfikacji

Umiejetnie prezentuje oferty

Skutecznie prowadzi rozmowy
sprzedazowych

Zamyka transakcje z sukcesem

Umiejetnie argumentuje i i obalania
obiekcje

Stosuje rézne strategii negocjacyjne

Umiejetnie tworzy skuteczne kampanie
marketingowe

Wykorzystuje narzedzia do
pozyskiwania leadow

Segmentuje i analizuje leady

Umiejetnie analizuje trendy rynkowe

Wykorzystuje dane rynkowe

Skutecznie wycenia wartosci
nieruchomosci

Umiejetnie utrzymuje dtugoterminowe
relacje z klientem

Stosuje indywidualne podejscie do
kazdego klienta

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Zna procedury prawne przy sprzedazy

. U Test teoretyczny
nieruchomosci

Zna aspekty prawne transakcji Zna przepisy dotyczace wtasnosci i

. . s .. Wywiad swobodny
nieruchomosci obciazen nieruchomosci

Skutecznie doradza klientowi w

Wywiad bod
kwestiach prawnych ywiad swobodny

L . Zwigksza swoja rozpoznawalnosci w Obserwacja w warunkach
Buduje silng marke osobistg branzy symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy 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

PROLOG 8:00 - 9:00

Nowa optyka na posrednictwo — czym byto, czym jest obecnie a czym by¢ powinno
ROLA AGENTA - czynnik alfa 9:00 - 12:00

¢ Praktyczne aspekty roli agenta jako pracownika informacji

e Jak by¢ ekspertem dla klientow w $wiecie bez autorytetow ? — narzedzia, Zrédta i praktyczne zastosowanie
o Zrédto wtadzy w komunikacji z klientami

¢ Jak rozmawiaé, aby wzbudzac¢ respekt, szacunek i poczucie bezpieczenstwa?

¢ To czego nie powiedzieli Ci o komunikacji cho¢ bytes$ na wielu szkoleniach

Przerwa 12:00-12:15

LABORATORIUM AGENTA - co wiedzie¢, co rozumie¢, co potrafi¢ 12:15 - 14:15



¢ 1 kwestia, ktérg musisz zrozumie¢

¢ 3rzeczy, ktére musisz robi¢, aby zarabia¢

¢ 5 umiejetnosci, ktére potrzebujesz rozwija¢

e 7 pytan ktére potrzebujesz zadaé rano, aby wiedzie¢ na czym sie skupié¢

¢ 10 czynnosci operacyjnych, w ktére musisz potrafi¢ czyli mistrzowskie ustawienie 4-4-2

WSTEP DO PROCESOW OPERACYJNYCH ALFA AGENTA 14:15 - 17:15
Omowienie skutecznych proceséw obstugi — popyt i podaz

LABORATORIUM POPYTOWE - co, w jakiej kolejnosci i jak robié¢ z Kupujacymi? 8:00 - 10:00

e Omowienie procesu obstugi leada i klienta popytowego

e Obstuga pierwszego zapytania — dlaczego robisz to Zle?

e Generowanie leadéw — nigdy wiecej pustki pod sklepem

e Generowanie prezentacji — zapomniana sztuka gwarantujaca ttusty pit
¢ Prezentowanie — pokazywac czy sprzedawac?

¢ Finalizowanie - fakty i mity, dopinaj jak mistrz

e Omdwienie procesu obstugi leada i klienta podazowego

e Generowanie spotkan — jak umawiaé skutecznie i efektywnie spotkania z osobami sprzedajgcymi?
¢ Spotkanie pozyskowe — o co w tym chodzi tak naprawde

¢ Negocjowanie wynagrodzenia ze sprzedajgcym — autorskie taktyki i techniki hartowane w terenie
e Praca z ceng — jak umiejetnie dostosowywac ceny ofertowe?

Przerwa 12:00-12:15
LABORATORIUM KLIENTA — w co jest grane? 12:15 - 14:15

¢ Jak agenci wynaturzyli wytgcznosc¢ i o co w niej tak naprawde chodzi? Dlaczego t.zw. argumenty za wytgcznoscig sg bez sensu i jak
prawidtowo o niej rozmawiac?

e Gry klientéw — jak w to nie gra¢?

e Twoje Gry - jak gra¢ abyscie wygrali oboje?

¢ QOdtruwanie klientow — proces, narzedzia i techniki

EPILOG 14:15 - 16:15

e Qdtruwanie siebie w zawodowej roli — jak radzi¢ sobie z kryzysem odpowiedzialno$ci? Model, proces i narzedzia, dzieki ktérej
odzyskujac poczucie sprawczosci nie wylgdujesz w psychiatryku
e Wazne niuanse do pracy wtasnej na ,do zobaczenia” w terenie

Walidacja Ustugi 16:15 - 17:15

Szkolenie trwa 18 godzin (1 godzina=60minut).
Czesc¢ teoretyczna trwa 17 godzin, a walidacja 1 godzine.

Przerwy nie sg wliczone do czasu trwania szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L. . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

PROLOG Dawid Marecki 04-08-2025 08:00 09:00 01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

ROLA

AGENTA - Dawid Marecki 04-08-2025 09:00 12:00 03:00
czynnik alfa

Przerwa Dawid Marecki 04-08-2025 12:00 12:15 00:15

LABORATORIUM

AGENTA - co Dawid Marecki 04-08-2025 12:15 14:15 02:00
wiedzie¢, co

rozumie¢, co

potrafi¢

WSTEP DO
PROCESOW

OPERACYJNYCH
ALFA AGENTA

Dawid Marecki 04-08-2025 14:15 17:15 03:00

LABORATORIUM

POPYTOWE - co,

w jakiej Dawid Marecki 05-08-2025 08:00 10:00 02:00
kolejnosci i jak

robi¢ z

Kupujgcymi?

LABORATORIUM
PODAZOWE - co,

w jakiej Dawid Marecki 05-08-2025 10:00 12:00 02:00
kolejnosci i jak

robi¢ ze

Sprzedajacymi?

Przerwa Dawid Marecki 05-08-2025 12:00 12:15 00:15
LABORATORIUM Dawid Marecki 05-08-2025 12:15 14:15 02:00
KLIENTA - w co

jest grane?

10211 awid Marecki -08- : : :
EPILOG Dawid M ki 05-08-2025 14:15 16:15 02:00
Walidacja
ustugi - 05-08-2025 16:15 17:15 01:00
Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5094,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5094,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 283,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 283,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Dawid Marecki

‘ ' Autor szkolen i treningéw narzedziowych dla agentéw, menadzeréw i szefow w branzy posrednictwa
w nieruchomosciach, z ktérg zwigzany jest od 2007 r.
Twérca metody treningowo — szkoleniowej czerpigcej m.in. z zasobdw: analizy transakcyjnej,
psychologii behawioralnej, technik budowy rél oraz nowoczesnych technik sprzedazowo-
negocjacyjnych. Metode opiera na autorskich narzedziach, komunikujgc potwierdzong faktami
skutecznosc¢.
Trener Narzedziowy, z doswiadczeniem ponad 5 tysiecy godzin treningéw w formule ,na zywo z
agentem i klientem” — trenowanych przez niego specjalistow nalezy zaliczy¢ do najskuteczniejszych
i najlepiej zarabiajgcych agentéw na swoich rynkach.
Jako niezalezny trener i konsultant wspétpracuje od lat z kilkudziesiecioma biurami nieruchomosci
w kraju. Ma na swoim koncie ponad 10 tys. godzin szkolen i konsultacji, rGwniez dla menadzerow i
decydentéw m.in. w zakresach rekrutacji, budowy i utrzymania efektywnych zespotéw, tworzenia
kultur organizacyjnych oraz szkoleh wewnetrznych.
Autor poczytnych branzowych publikacji. Twérca projektu IMDM — Efektywne Praktyki Szkoleniowe.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e case studies
* prezentacja

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest zapisanie sie na ustuge z uzyciem odpowiedniego nr ID wsparcia.

Warunkiem do zaliczenia szkolenia jest uczestniczenie w 100% szkolenia, aktywnos¢ w jego czasie oraz pozytywny wynik walidacji.

Informacje dodatkowe

Podstawa prawna stawki



zwolnionej: Rozporzadzenie Ministra finanséw z 20 grudnia 2013 w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz
warunkoéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. poz. 1722 z 31.12.2013) art. 3 pkt 1 ust. 14 " Zwalnia sie od podatku....... ustugi
ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania zawodowego, finansowane w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych oraz

$wiadczenie ustug i dostawe towarow scisle z tymi ustugami zwigzane"

Adres

al. Aleja Grunwaldzka 238A
80-266 Gdansk

woj. pomorskie

Kontakt

o Maciej Pyszka

h E-mail posrednictwo.biznesowe1@gmail.com
Telefon (+48) 505995970



