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POSREDNICTWO W OBROCIE NIERUCHOMOSCIAMI

Plan szkolenia

Posrednictwo w obrocie nieruchomosciami

W dobie ciggtych zmian na arenie politycznej i postepujacych za nimi przeksztatcen na rynku finansowym, spoteczenstwa
poszukujg stabilizacji. Zabezpiecza ona podstawowe potrzeby kazdego cztowieka: potrzeby fizjologiczne (zaspokojenia gtodu,
snu), potrzebe bezpieczenstwa, przynaleznosci, szacunku i samorealizacji. Zmiana wartosci pienigdza, przepiséw prawa czy
ustrojéw gospodarczych znaczaco podkopuje zaufanie spoteczne do kolejnych rzadéw. Jedyna stabilng jednostka zdajg sie by¢
nieruchomosci. Inwestowanie w nieruchomosci stato sie jeszcze bardziej optacalne, poniewaz jest lepiej przewidywalne, i
niepodlegajgce az takim dynamizmom jak inwestowanie w walute (czy to realng czy kryptowalute), ztoto, zasoby ludzkie czy
nawet technologie. W kursie , Posrednictwo w obrocie nieruchomosciami” autorka nakresla podstawowe zasady rzadzgace na rynku

obrotu nieruchomosciami. Wskazuje istotne elementy pracy posrednika, ktére czasami uznaje sie za tak oczywiste, ze nie warto
poswiecad im uwagi.



- Czym jest posrednictwo w obrocie

nieruchomosciami?

- Jak wyglada zatozenie biura nieruchomosci?

- osobom, ktdre funkcjonowaty w zawodzie na rynku o

odmiennej specyfice,

- osobom zainteresowanym tematyka posrednictwa

- Jakie modele pracy wystepuja na rynku

nieruchomosci.

nieruchomosci?

- Jak stworzy¢ oferte?

- Jak rozmawiac z klientem?

CELE SZKOLENIA

-znajomos¢ modeli pracy dostepnych na rynku nieruchomosci
-znajomos¢ przepiséw, zadan i mechanizméw posrednictwa w obrocie nieruchomosciami
- umiejetnos¢ tworzenia umow ustug posrednictwa

- umiejetnos¢ zaprezentowania nieruchomosci z uwzglednieniem potrzeb klienta

SPOSOBY REALIZAC)I CELOW

samoksztatcenie platforma
Moodle,

materiaty szkoleniowe (pdf),

pytania kontrolne po kazdym

module,

testy sprawdzajace (online)




KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

Wiedza

W1 - Rozumienie zadan i mechanizmoéw posrednictwa w obrocie nieruchomosciami

W2 - Znajomosc przepisow regulujacych te gataz gospodarki

W3 - Znajomosc¢ dostepnych modeli pracy na rynku

W4 - Swiadomos¢ réznic w zadaniach posrednika przy sprzedazy i przy wynajmie nieruchomosci

W5 - Znajomosc rodzajow umoéw wystepujacych w posrednictwie
W6 - Wiedza na temat formalnosci dotyczacych zatozenia wtasnego biura

W7 - Swiadomosé mozliwosci efektywnej wspétpracy zamiast wyczerpujacej konkurencji

pomiedzy biurami nieruchomosci
W8 - Znajomos¢ zasad etyki w zawodzie posrednika

W9 - Wiedza o poprawnym konstruowaniu oferty sprzedazowej

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

Umiejetnosci
U1l - Umiejetnos¢ tworzenia umow ustugi posrednictwa
U2 - Umiejetnos¢ poprawnego tworzenia ofert
U3 - Umiejetnos¢ prezentowania nieruchomosci z uwzglednieniem potrzeb klienta
U4 - Umiejetnosc efektywnej wspotpracy z innymi posrednikami

U5 - Umiejetnos¢ przeprowadzania ,zimnych telefonow” i rozmoéw z klientami




KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

Kompetencje spoteczne
K1 - Postepowanie zgodnie z zasadami etyki zawodowej posrednika w obrocie nieruchomosciami

K2 - Rozumienie potrzeby poszerzania wiedzy i kompetencji zawodowych

WYMAGANIA WSTEPNE DLA UCZESTNIKOW INWESTUJAC W SZKOLENIE
OTRZYMASZ

dostep do platformy
Wiedza: Brak . - .
szkoleniowej (indywidualne

konto),

Umiejetnosci: Ze wzgledu na specyfike organizacji zaje¢, ktére przybieraja forme e-
learningu, wymagana jest podstawowa znajomos¢ obstugi komputera i przegladarek  [UlELINACI AL RECERTIEL (2011

internetowych. o ukonczeniu kursu,

mozliwos¢ znizki na kolejne

szkolenia.

O AUTORZE
Alicja Kuczyinska - posrednik ,0d zawsze". Po ukonczeniu studiéw polonistycznych na Uniwersytecie Wroctawskim podjeta
prace w biurze nieruchomosci, po 3 latach zatozyta wtasne. Od 14 lat w zawodzie, specjalizuje sie w wynajmie, konkretnie -
lokali. Wolny strzelec, cho¢ posiada siedzibe Swiadczy mobilne ustugi posrednictwa. Pasjonatka lokalnych podrézy i
psychologii. Nie odniosta porazek, ale otrzymata wiele lekcji. Doradza klientom, takze deweloperom, jak lepiej wykorzystac

zasoby, ktére juz posiadajg i jak planowac realizacje nowych w przysztosci.



Szczegodtowy plan szkolenia

Modut 1 Wstep do posrednictwa

1. Czym jest posrednictwo w obrocie nieruchomosciami 2. Posrednik, czyli kto?
3. Stan praktyczny posrednictwa w obrocie nieruchomosciami w Polsce

Modut 2 Posrednictwo w praktyce
1. Modele pracy na rynku nieruchomosci 2. Wtasne biuro nieruchomosci
3. Zatozenie biura nieruchomosci - strona formalna
4. Rodzaje nieruchomosci i odmienny charakter pracy z nimi

4.1. Mieszkania i domy 4.2. Nieruchomosci komercyjne
4.3. Grunty 5. Pierwsze umowy, czyli jak pozyska¢ klienta

Modut 3 Umowy posrednictwa

1. Rodzaje umoéw posrednictwa 2. Zawartos¢ uméw posrednictwa

Modut 4 Etyka i konkurencja w zawodzie

1. Etyka - teoria vs. codziennos$¢ 2. Zasady wspétpracy miedzy posrednikami
3. Oferta w serwisie - zasady konstruowania 4. Prezentacja nieruchomosci

Modut 5 Relacje i wspoétpraca z klientem i podmiotami wspoétzaleznymi

1. Wspétpraca posrednika z doradca kredytowym, notariuszem, deweloperem
2. Szkolenia - obowigzkowe czy wartosciowe? 3. Jak rozmawiac z klientem biura

Czas trwania kursu: 30 godzin (Podana liczba godzin to szacunkowy czas potrzebny na catoSciowe opanowanie materiatu,
udzielenie odpowiedzi na pomocnicze pytania kontrolne oraz bezbtedne rozwigzanie testéw sprawdzajacych).

Aby zakupi¢ kurs zapraszamy na strone www.crp.wroclaw.pl


https://crp.wroclaw.pl/

