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Szanowni Panstwo,

Dziekuje za zainteresowanie mojg ofertg szkoleniowa. Przy tak dynamicznie
zmieniajacym sie rynku, na ktéry wptywa choéby pandemia czy rosnaca inflacja,
ciggte podnoszenie kwalifikacji zespotu jest konieczne, zeby nie zosta¢ z tytu za
konkurencja.

Przedmiotem prowadzonych przeze mnie warsztatéw sa realne trudnosci
uwzgledniajagce specyfike rynku wtérnego, potrzeby i mozliwosci agentow
bioracych udziat w warsztatach. Pamietam o zmieniajgcych sie trendach - sama
w nich uczestnicze jako aktywny posrednik. Stawiam na nauke poprzez
doswiadczenie — uczestnicy pracujg nad réznymi sytuacjami, a takze majg mozliwos¢
konsultacji indywidualnych.

Chetnie odpowiem na wszelkie pytania!

Natalia Drysiak




Szkolenie ,Fundamenty pracy agenta”

Szkolenie ,Fundamenty pracy agenta” to zbiér praktycznych i konkretnych
informacji niezbednych w pracy posrednika, przekazanych w zabawny i dostepny
sposéb dla wszystkich. Szkolenie zawiera caty know-how, bez ktérego posrednictwo
w obrocie nieruchomosciami moze okaza¢ sie po prostu trudne i petne
nieprzewidywalnych putapek.

Do kogo kieruje szkolenie?

Szkolenie kieruje do Biur Nieruchomosci, ktére chciatyby daé swoim Agentom
mozliwos¢ rozwoju i poszerzenia swojej wiedzy o praktyczne umiejetnosci.
W szkoleniu udziat moga wzigé zaréwno doswiadczeni Agenci, jak i osoby na
poczatku swoje kariery zawodowej w branzy nieruchomosci. Cho¢ posiadam plan
warsztatow, to ich doktadny przebieg i obszary, na ktére zwréce szczegélng uwage,
dobieram indywidualnie do potrzeb Biura Nieruchomosci i kazdego z uczestnikéw.

Cel szkolenia:

Dzieki szkoleniu, kazdy Uczestnik bedzie wiedziat jak efektywnie zarzadza¢ soba
w procesie sprzedazy nieruchomosci. Skupie sie na tym co najwazniejsze
w codziennej pracy agenta, czyli organizacji dnia pracy, systematycznosci
i regularnosci transakgji.

Pokaze, jak dostosowaé sposdéb obstugi do typu klienta oraz co zrobié, zeby
skutecznie poradzi¢ sobie z klientem wymagajacym lub posiadajacym obiekcje.

Dodatkowo przedstawie niestandardowe techniki przy pozyskaniu ofert (praca na
umowach z klauzulg wytacznosci) oraz opowiem jak skutecznie prezentowacé
nieruchomosci i jakich technik uzy¢ do zamkniecia procesu sprzedazy.

Korzysci dla uczestnikow:

Uczestnicy po odbytym szkoleniu beda posiada¢ wiedze i umiejetnosci praktyczne
w obszarach:

psychologii sprzedazy

zrozumienia motywoéw dziatania klientéw
postawienia sie w roli klienta
pozyskiwania oferty

negocjacji
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technik zamkniecia sprzedazy



Metodologia:

Zajecia prowadze metoda warsztatowa, oparta na aktywizacji uczestnikéw
szkolenia poprzez:

prace w matych grupach,

dyskusje na forum grupy oraz ¢wiczenia,
studia przypadkéw,

scenki rodzajowe,
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prace indywidualna.

Przedmiotem zajec¢ s3a realne trudnosci uwzgledniajace specyfike rynku wtérnego,
potrzeby i mozliwosci agentéw biorgcych udziat w warsztatach. Stawiam na nauke
poprzez doswiadczenie — uczestnicy pracuja nad réznymi sytuacjami, a takze maja
mozliwos$é konsultacji indywidualnych. Moim zdaniem nauka poprzez kreatywnosgé,
elastycznos¢ i osobiste doswiadczenia jest najskuteczniejsza forma zdobywania
nowych umiejetnosci.

Czas trwania kursu:

Szkolenie trwa dwa dni, kazdy dzien to 6 godzin praktycznej wiedzy.




Proponowany program szkolenia:

Zajecia prowadze metoda warsztatowa, oparta na aktywizacji uczestnikéw
szkolenia poprzez:

1. Kim jest dobry handlowiec:

— Osobowos¢ handlowca
— O wptlywie przekonan i wartosci na sukces w sprzedazy
—> Planowanie - sposéb na osiggniecie celéow

2. Pierwszy kontakt to klucz do wspodtpracy na wytacznoscé

Rola obstugi klienta w dzisiejszym swiecie
Profesjonalizm w obstudze klienta z kontaktu telefonicznego
Profesjonalizm w obstudze klienta z kontaktu osobistego

Wiarygodnos¢ i dobre relacje - podstawy skutecznej perswazji
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Panowanie nad nastrojami - pewnos¢ siebie na zawotanie

3. Niech klient poczuje, ze go stuchasz i rozumiesz

— Jak zadawa¢ witasciwe pytania?
— Stuchanie i uczenie sie

— Zadbaj o pozytywny klimat rozmowy - unikanie zwrotéw
niepozadanych w oparciu o typologie klientéw

4. Zrozumienie zbywcow

Nowoczesny zbywca
Pierwsze wrazenie
Oddziatywanie na klienta
Dobra oferta
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Przekonujaca prezentacja oferty

5. Zrozumienie nabywcoéw i potencjalnych klientow

Nowoczesny nabywca

Badanie potrzeb klienta
Poszukiwania wedtug celéw i potrzeb
Pierwsze spotkanie z klientem
Oddziatywanie na klienta

Dobra oferta

Przekonujaca prezentacja oferty
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Zamkniecie sprzedazy



O mnie

Natalia Drysiak

Prace posrednika nieruchomosci zaczetam 13 lat temu. Jako licencjonowany
posrednik (nr licencji 22249) zajmowatam sie posrednictwem oraz zarzadzaniem
grupa agentéw w duzej firmie. Od 2017 roku zdecydowatam sie rozpocza¢ dziatanie
pod wilasng marka. Poza prowadzeniem szkolen i aktywnym posredniczeniem
w transakcjach, prowadze z sukcesami wtasne biuro nieruchomosci.

Moja pozycje eksperta branzy nieruchomosci potwierdzajg otrzymywane przeze
mnie zaproszenia w roli prelegenta na liczne konferencje, a takze nagroda Polish
Businesswomen Awards w kategorii Nieruchomosci - Lider, przyznawana przez
magazyn ,,Businesswoman & life”.

Spod moich skrzydet jako szkoleniowca wyszly juz setki agentéw, ktérzy poprawili
swoje wyniki sprzedazowe i zadowolenie z wykonywanej pracy. Z mojej wiedzy
korzystaja cate zespoty biur nieruchomosci, ktérych potrzeby doskonale rozumiem,
poniewaz sama takie prowadze.

Kontakt

Natalia Drysiak
Posrednik/Trener sprzedazy nieruchomosci

+48 537 544 799
kontakt@nataliadrysiak.pl
www.nataliadrysiak.pl



