
 

 

 

 

 

Kurs dla pośredników nieruchomości 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

AKADEMIA  
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Motto szkolenia 

„Skuteczny handlowiec jest jak Leonardo Da Vinci, to człowiek renesansu” 

 

Akademia Pośrednika rozwija umiejętności z zakresu: 

→ umiejętności prowadzenia rozmów handlowych 

→ etyki w biznesie pośrednika nieruchomości 

→ budowania relacji  

→ pozyskiwania klientów  

→ zbierania właściwych informacji 

→ skutecznego przekonywania do swoich rozwiązań 

→ pokonywania obiekcji klientów 

→ negocjowanie prowizji pośrednika 

→ zwiększania marży 

→ przygotowania oferty sprzedaży nieruchomości 

→ definiowania i weryfikowania klienta kupującego  

→ domykania sprzedaży 

→ korzystania z technologii wspierającej pracę Pośrednika 

→ negocjacji umów 

Szkolenia będą się opierały głównie na ćwiczeniach, mających wykształcić właściwe 

umiejętności i postawy uczestników.   

Projekt prowadzą trenerzy z wieloletnim doświadczeniem praktycznym w zakresie sprzedaży, 

kupna i wynajmu nieruchomości. 
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Czas trwania: 15 dni 

Korzyści: 

✓ Nauczysz się jak zrobić świetne wrażenie nawiązując kontakt, również przez telefon 

✓ Dowiesz się jak prowadzić rozmowę, aby odróżnić się od konkurencji 

✓ Nauczysz się jak przełamać opór niechętnego klienta 

✓ Zdobędziesz umiejętności szybkiego budowania relacji 

✓ Nauczysz się zdobywania poleceń i rekomendacji 

✓ Nauczysz się jak szybko zdobyć zaufanie klienta i przełożyć to na sukces biznesowy 

✓ Posiądziesz umiejętności pozyskiwania klientów konkurencji 

✓ Nauczysz się łatwiej i szybciej zdobywać niezbędne informacje do sprzedaży 

✓ Zdobędziesz umiejętność mówienia o swoich produktach i usługach w sposób bardzo 

przekonywujący 

✓ Poznasz perswazyjne techniki przekonywania innych do swoich pomysłów i produktów 

✓ Dowiesz się jak przełamywać obiekcje klientów 

✓ Nauczysz się skutecznie zamykać sprzedaż 

✓ Dowiesz się jak skutecznie negocjować warunki umów 

✓ Nauczysz się korzystać z nowoczesnych technologii wspierających pracę pośrednika 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 

 

Gdańska Akademia Umiejętności Menedżerskich  

ul. Derdowskiego 9/4, 80-319 Gdańsk 

tel.: 608 414 802 

biuro@gaum.pl     www.gaum.pl 

4 

 

ZAKRES SZKOLENIA 

Dzień 1. Mentalne przygotowanie pośrednika do pracy:  
 

• Misja i wizja firmy 

• Ustalenie osobistego celu agenta 

• Ustalenie strategii dla celu agenta 

• Grupa docelowa odbiorców (specjalizacja) 
 
Dzień 2. Skuteczne pozyskiwanie klientów przez telefon: 
 

• Jak wykonać pierwszy telefon 

• Jak zdobyć zaufanie rozmówcy 

• Jak przekonać go do spotkania 

• Inne metody pozyskiwania nieruchomości do sprzedaży 
 
Dzień 3. Spotkanie na nieruchomości: 

 

• Przygotowanie do spotkania 

• Budowanie relacji 

• Zdobywanie zaufania 

• Przekonanie klienta do umowy wyłączności 
 

Dzień 4. Sprzedaż doradcza: 
 

• Ustalenie potrzeb klienta 

• Określenie niezbędnych czynności na nieruchomości 

• Zakres działań i usług pośrednika związanych ze sprzedażą nieruchomości 

• Ustalenie zasad współpracy 
 
Dzień 5. Obiekcje klienta przed umową:  

• Po co mi pośrednik? 

• Co, jeśli sam znajdę kupującego? 

• Ja też potrafię wrzucić ogłoszenie do Internetu 

• A co jeśli pan/pani nie sprzeda? 
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Dzień 6. Podpisanie umowy o współpracy: 

• Wpisanie do umowy zakresu działań pośrednika oraz klienta 

• Umówienie terminów poszczególnych działań na nieruchomości 

• Odczytanie ze zrozumieniem wszystkich paragrafów umowy 

• Wynegocjowanie prowizji pośrednika. 

Dzień 7. Strategia sprzedaży nieruchomości: 

• Przygotowanie do sprzedaży: nieruchomości, sprzedającego i siebie (agenta) 

• Zdefiniowanie klienta kupującego 

• Nowoczesne narzędzia sprzedażowe 

• Czynności przygotowawcze na nieruchomości 

Dzień 8. Social media w służbie pośrednika nieruchomości: 

• Social media jako narzędzie wspierające agenta 

• Wideo publikacje 

• Płatny marketing w SM 

• Monitorowanie efektów 

Dzień 9. Treść ogłoszenia: 

• Ustalenie kanału komunikacji 

• Usystematyzowanie informacji na temat nieruchomości 

• Sprawdzenie ortografii i interpunkcji przed publikacją 

• Gdzie publikować ogłoszenie? 

Dzień 10. Wstępna weryfikacja kupującego: 

• Analiza potrzeb kupującego 

• Sprawdzenie możliwości zakupowych 

• Omówienie różnych form zakupu oraz finansowania 

• Zbadanie zdolności kredytowej 

Dzień 11. Przygotowanie do negocjacji: 

• Co przygotować na negocjacje 

• Analiza sytuacji 

• Zaplanowanie strategii negocjacyjnej 

• BATNA w czasie negocjacji 
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Dzień 12. Negocjacje warunków umowy: 

• Pozyskiwanie informacji do negocjacji 

• Opcje negocjacyjne 

• Wymiana zmiennych przetargowych 

• Impas w negocjacjach 

Dzień 13. Domykanie sprzedaży: 

• Omówienie ostatnich wątpliwości klienta 

• Techniki zamykania sprzedaży 

• Jak rozmawiać z niezdecydowanymi klientami 

• Podsumowanie spotkania i czas na decyzję 

Dzień 14. Ustalenia około zakupowe: 

• Spisanie wszystkich ustaleń na Protokole Ustaleń 

• Formalności prawne – dokumenty niezbędne do przeniesienia własności 

• Wyznaczenie realnego terminu transakcji 

• Umówienie notariusza 

Dzień 15. Sfinalizowanie przeniesienia własności: 

• Spotkanie u notariusza – czynności po stronie agenta 

• Wydanie nieruchomości i Protokół Zdawczo – Odbiorczy  

• Czynności pozakupowe 

• Rekomendacje 

• Ewaluacja Akademii Pośrednika 2.0 (dodatkowa 1 godzina w systemie na test) 
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Zajęcia odbywać się będą  w Sopocie  w godzinach 09.00-16.00 

Warunkiem otrzymania certyfikatu Nowoczesnego Pośrednika  jest uczestnictwo w minimum 80% 

zajęć oraz zaliczenie egzaminu teoretycznego. 

Zjazd Data 
Dzień 

tygodnia 
Godziny Temat zajęć 

Zjazd 1 

14.09.2026 poniedziałek  09.00-16.00 Mentalne przygotowanie pośrednika do pracy 

15.09.2026 wtorek 09.00-16.00 
Skuteczne pozyskiwanie klientów przez 
telefon 

Zjazd 2 

05.10.2026 poniedziałek  09.00-16.00 Spotkanie na nieruchomości 

06.10.2026 wtorek 09.00-16.00 Sprzedaż doradcza 

Zjazd 3 

21.10.2026 środa 09.00-16.00 Obiekcje klienta przed umową 

22.10.2026 czwartek 09.00-16.00 Podpisanie umowy współpracy 

Zjazd 4 

05.11.2026    czwartek 09.00-16.00 Strategia sprzedaży nieruchomości 

06.11.2026 piątek 09.00-16.00 
Social media w służbie pośrednika 
nieruchomości 

Zjazd 5 

23.11.2026 poniedziałek  09.00-16.00 Treść ogłoszenia 

24.11.2026 wtorek 09.00-16.00 Wstępna weryfikacja kupującego 

Zjazd 6 

14.12.2026 poniedziałek  09.00-16.00 Przygotowanie do negocjacji 

15.12.2026       wtorek 09.00-16.00 Negocjacje warunków umowy 

Zjazd 7 
 
 
 

18.01.2027 poniedziałek  09.00-16.00 Domykanie sprzedaży 

19.01.2027 wtorek 09.00-16.00 Ustalenia około zakupowe 

20.01.2027 środa  09.00-16.00 Sfinalizowanie przeniesienia własności 
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Wartość usług w projekcie: 

 

• Cena kursu: 9.870 zł netto  

• Dla płatników VAT doliczamy 23% VAT 

• Rekrutacja trwa do 10.09.2026 

• Płatność do 10.09.2026 

• Przy płatności w ratach koszt kursu 7x 1.500 zł  płatne przed każdym zjazdem 

Cena zawiera: 

 

• Materiały szkoleniowe (segregator, notatnik, długopis) 

• Opracowanie zadań i ćwiczeń uwzględniających specyfikę branży 

• Certyfikaty  

• Szkolenia odbywają się w Sopocie, ul. Aleja Niepodległości 606/610 

 

 


