
 

Warszawskie Stowarzyszenie Pośredników w Obrocie Nieruchomościami 

 
 

 

Zaczynasz pracę w agencji nieruchomości? 

 

A może jesteś właścicielem firmy i zamierzasz 

zatrudnić lub właśnie zatrudniłeś nowych pracowników? 

 

Skorzystaj z naszej oferty profesjonalnego szkolenia: 

 

START w nieruchomościach 

- kurs dla asystentów pośredników. 

 

II edycja kursu w terminie: 6 – 17 lutego 2012 roku 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

W PROGRAMIE: 

 Podstawowe  zagadnienia – 

wprowadzenie. 

 Warsztat pracy. 

 Psychologia sprzedaży.  

 Umowy na wyłączność i System 

MLS. 

 Nabywanie praw do 

nieruchomości.  

 Podatki i opłaty. 

 Księgi wieczyste.  

 Proces transakcji w notariacie. 

 Sprzedaż lokalu mieszkalnego. 

 Wynajem lokalu na cele 

mieszkalne. 

 Standardy zawodowe. 

 

 

 

   

Zajęcia: 46 godzin edukacyjnych 

Tryb: 7 dni szkoleniowych:  

pierwszy tydzieo zajęd: pon., śr., pt.  

drugi tydzieo zajęd: pon., wt., czw., pt. 

Godziny: 9:00-14:30 

Maksymalna liczba uczestników kursu – 24 osoby. 

Planowane kolejne terminy:  

16 - 27 kwietnia 2012 

 

 

Informacje i zgłoszenia: Warszawskie Stowarzyszenie Pośredników w Obrocie Nieruchomościami 
Al. Ujazdowskie 22 lok. 8, 00-478 Warszawa; tel. (22) 625 54 00 wew. 104, faks (22) 629 35 29, GSM +48503606283; www.wspon.org.pl 



PROGRAM 

         START w nieruchomościach 

        - kurs dla asystent·w poŜrednik·w  
DATA GODZINY TEMAT PROWADZĄCY 

6. II. 2012r. 
poniedziałek 

9.00-14.30 Podstawowe  zagadnienia – wprowadzenie. Maciej Szyma 

1. I. Przepisy regulujące usługi pośrednictwa w obrocie nieruchomościami. 
1. Ustawa o gospodarce nieruchomościami, standardy zawodowe – wstęp. 

2. II. Rodzaje praw do nieruchomości i lokali.  
1. Własnośd, współwłasnośd, użytkowanie wieczyste, własnościowe spółdzielcze prawo             
do lokalu mieszkalnego, lokatorskie prawo do lokalu w spółdzielni mieszkaniowej, lokal 
mieszkalny w zasobach gminy i TBS, najem, dzierżawa, użytkowanie, służebnośd, hipoteka  - 
omówienie, wskazanie różnic. 

3. III. Źródła informacji o stanie prawnym i faktycznym nieruchomości.  
1. Urzędy i instytucje prowadzące zbiory informacji o nieruchomościach, pozyskiwane 
dokumenty do obrotu nieruchomościami. 
2. Księgi wieczyste. 
3. Ewidencja gruntów i budynków. 
4. Paostwowy zasób geodezyjny i kartograficzny. 
5. Zagospodarowanie przestrzenne. 
6. Informacje ze spółdzielni mieszkaniowej. 
7. Informacje ze wspólnoty mieszkaniowej. 
8. Informacje z urzędu gminy. 
9. Informacje od dostawców mediów. 
10. Oględziny  nieruchomości. 
11. Wywiad środowiskowy. 
 

Maciej Szyma – pośrednik               

w obrocie nieruchomościami          

z osiemnastoletnim 

doświadczeniem, wieloletnia 

działalnośd dydaktyczna - 

prowadzenie szkoleo, 

warsztatów zawodowych, 

uprawniony do prowadzenia praktyk 

zawodowych, wieloletni członek Paostwowej 

Komisji Kwalifikacyjnej, członek Komisji 

Szkoleo WSPON (do 2011 r.).  

 

 

DATA GODZINY TEMAT PROWADZĄCY 

8. II. 2012r. 
Środa 

9.00-14.30 Warsztat pracy. Piotr Jezierski 

I. Przyjmowanie oferty – przygotowanie. 
1. Co ja i moja firma możemy zaproponowad klientowi. 
2. Rozpoznanie rynku, konkurencji, klienta. 
3. Przygotowanie klienta do spotkania. Przygotowanie własnych założeo przed spotkaniem. 
4. Umiejętne umówienie terminu spotkania. 
II. Przyjmowanie oferty – spotkanie z klientem. 
1. Nawiązanie odpowiednich relacji z klientem. 
2. Budowanie wizerunku własnej osoby, jako kompetentnej i profesjonalnej. 
3. Poznanie potrzeb i oczekiwao zamawiającego. 
4. Poznanie nieruchomości. 
5. Zaangażowanie klienta w proces sprzedaży. Zmiana oczekiwao klienta. 
III. Przyjmowanie oferty – negocjowanie warunków umowy. 
1. Wynagrodzenie za usługę. 
2. Cena ofertowa nieruchomości. 
3. Okres obowiązywania umowy (zwłaszcza umowy z klauzulą wyłączności). 
4. Dodatkowe warunki. 
IV. Marketing oferty. 
1. Przygotowanie oferty sprzedaży nieruchomości. Właściwy opis, zdjęcia, kompletnośd oferty.  
2. Udział w opracowaniu strategii reklamowania nieruchomości. 
V. Prezentacja oferty. 
1. Ustalenie kto, kiedy i jak będzie prezentował nieruchomośd. 
2. Przygotowanie materiałów dla zainteresowanego. 
3. Spotkanie z zainteresowanym i przeprowadzenie prezentacji. 
VI. Bieżąca współpraca z zamawiającym. 
1. Stały kontakt z zamawiającym. 
2. Przedstawianie planów działao reklamowych. 
3. Raporty i wnioski z raportów. Propozycje zmian warunków sprzedaży. 
VII. Kojarzenie stron. 
1. Praca nad poszukiwaniem nabywców. 
2. Przygotowanie się na pytania, propozycje i decyzje klientów. Zaproponowanie optymalnego 
rozwiązania. 
3. Przygotowanie do umowy przedwstępnej. 
4. Przygotowanie do umowy sprzedaży. 
 

Piotr Jezierski - pośrednik    
w obrocie nieruchomościami 
z wieloletnim stażem 
zawodowym. Absolwent 
Uniwersytetu Warszawskiego 
oraz podyplomowych 
studiów dla zarządców 
nieruchomości SGH. Od 2009 

roku Członek Zarządu Warszawskiego 
Stowarzyszenia Pośredników w Obrocie 
Nieruchomościami.  
Jako podstawową zasadę w pracy z klientem   
i jednocześnie źródło sukcesu, uważa 
właściwe relacje i umiejętne negocjacje. 



DATA GODZINY TEMAT PROWADZĄCY 

10. II. 2012r. 
piątek 

9.00-14.30 Psychologia sprzedaży. 
Umowy na wyłącznośd i System MLS. 

Piotr Jaskulski 

I. Podstawy psychologii sprzedaży, metody i techniki sprzedaży, typologia klientów.  
1. Omówienie procesu sprzedaży.  
2. Typologia  klientów. 
3. Motywacja – tło działania klientów. Pomoc czy przeszkoda w doprowadzeniu do transakcji? 
4. Metody i techniki sprzedaży i ich sposób postrzegania przez  klientów. 
5. Negocjacje – główne techniki i sposoby negocjowania.  
6. Profesjonalna obsługa klienta. Charakterystyka pośrednika. 
II. Przyjmowanie  umów  na wyłącznośd i ich realizacja w oparciu o MLS  (wykorzystanie 
możliwości systemu). 
1. Zalety umów "na wyłącznośd" – dla zamawiającego, kupującego i pośrednika. 
2. Jak i od kogo przyjmowad oferty na zasadzie wyłączności? 
3. Do czego służy MLS ? – narzędzie do pracy pośrednika.  
4. Techniczne możliwości systemu MLS i dokumentowanie transakcji. 
5. Dwiczenia praktyczne - jak prowadzid rozmowę i przekonad klienta? 

 

Piotr Jaskulski - pośrednik   
w obrocie nieruchomościami 
Prowadzi działalnośd 
gospodarczą i wykonuje 
zawód od 2006, początkowo 
jako agent, następnie 
samodzielny pośrednik. 
Obecnie dyrektor biura 

pośrednictwa w obrocie nieruchomościami. 
Członek WSPON zaangażowany społecznie    
na rzecz środowiska zawodowego: w latach 
2007 – 2011 przez dwie kadencje członek 
Komisji MLS, w latach 2009 – 2011 członek 
Komisji Szkoleo, obecnie członek zarządu. 
Prowadzi szkolenia i wykłady z zakresu 
pośrednictwa w obrocie nieruchomościami. 
Powołany na drugą kadencję do Paostwowej 
Komisji Kwalifikacyjnej - sekcji pośredników    
w obrocie nieruchomościami. 

DATA GODZINY TEMAT PROWADZĄCY 

13. II. 2012r. 
poniedziałek 

9.00-14.30 Nabywanie praw do nieruchomości.  
Podatki i opłaty. 

Małgorzata Bar 

I.  Nabywanie praw do nieruchomości – dokumentowanie, uwarunkowania obrotu. 
1. Tryby nabywania praw do nieruchomości.  
2. Data nabycia. 
3. Podmioty uczestniczące w obrocie nieruchomościami. 
4. Szczególne uwarunkowania obrotu nieruchomościami. 
II. Opłaty. 
1. Związane z posiadaniem nieruchomości. 
2. Związane ze zmianami stanu fizycznego i prawnego nieruchomości oraz zmianami w jej 
otoczeniu prawnym. 
3. Opłaty związane z zawieraniem transakcji w obrocie nieruchomościami. 
III. Podatki w obrocie nieruchomościami. 
1. Podatek od czynności cywilnoprawnych. 
2. Podatek od towarów i usług (VAT). 
3. Podatki  związane z nabyciem w trybie spadkobrania, darowizny i zasiedzenia. 
4. Podatki związane ze zbyciem nieruchomości - od dochodu / przychodu.  
5. Podatki związane z wynajmem nieruchomości - od dochodu / przychodu. 
6. Podsumowanie  podobieostw i różnic w obowiązujących trzech systemach opodatkowania 
zbycia nieruchomości. 

 

Małgorzata Bar - wykonuje 
zawód pośrednika              
od 1989r., absolwentka 
Politechniki Warszawskiej, 
studiów doktoranckich      
na PW, podyplomowych 
studiów pedagogicznych, 
podyplomowych studiów 

dla zarządców nieruchomości, członek 
założyciel WSPON, wieloletni dydaktyk – 
wykładowca i promotor na studiach 
podyplomowych dla zarządców i pośredników          
w obrocie nieruchomościami na wielu 
uczelniach, wykładowca na seminariach            
i szkoleniach w ramach obowiązkowego 
podnoszenia kwalifikacji zawodowych; 
uprawniona do prowadzenia praktyk 
zawodowych dla pośredników w obrocie 
nieruchomościami, odznaczona wieloma 
wyróżnieniami stowarzyszeniowymi, 
branżowymi, ministerialnymi. 

DATA GODZINY TEMAT PROWADZĄCY 

14. II. 2012r. 
wtorek 

9.00-14.30 Księgi wieczyste. Proces transakcji w notariacie Ewa Winiczenko 

I. Księgi wieczyste.  
1. Podstawowe zasady prawne wynikające z ustawy z dnia 6 lipca 1982r. O księgach wieczystych 
i hipotece. 
2. Ustalanie numeru księgi wieczystej. 
3. Struktura księgi wieczystej. 
4. Zajęcia praktyczne – dwiczenia polegające na czytaniu i interpretacji wpisów zawartych           
w elektronicznej księdze wieczystej. 
5. Zasady dostępu do ksiąg elektronicznych, zasady dostępu do akt ksiąg, uzyskiwania odpisów 
ksiąg elektronicznych. 
II. Proces transakcji w notariacie. 
1. Proces transakcji z punktu widzenia kancelarii notarialnej. 
2. Współpraca podmiotów rynku nieruchomości z notariuszem. 
3. Specyficzne dokumenty oraz informacje, których zażąda notariusz. 
4. Zabezpieczenia stron transakcji oraz samej transakcji. 
5. Koszty notarialne. 
 
 
 
 

 

Ewa Winiczenko - aplikantka 
notarialna, pośrednik            
w obrocie nieruchomościami 
z 15-letnim doświadczeniem 
zawodowym, absolwentka 
wydziału prawa uniwersytetu 
im. Mikołaja Kopernika         
w Toruniu, wykładowca na 

studiach podyplomowych z zakresu 
pośrednictwa w obrocie nieruchomościami, 
były członek Paostwowej Komisji 
Kwalifikacyjnej w Ministerstwie Infrastruktury, 
pełnomocnik Polskiej Federacji Rynku 
Nieruchomości do spraw praktyk 
zawodowych, członek komisji szkoleniowej 
Warszawskiego Stowarzyszenia Pośredników                
w Obrocie Nieruchomościami. 
 
 



DATA GODZINY TEMAT PROWADZĄCY 

16. II. 2012r. 
czwartek 

9.00-14.30 Sprzedaż lokalu mieszkalnego. Ewa Kostrzewa 

I. Podpisanie umowy z kupującym nieruchomośd. 
1.  Informacje uzyskiwane od klienta. 
2.  Niezbędne dokumenty. 
3.  Podpisanie umowy o pośrednictwo. 
4.  Umowa  „otwarta” i „na wyłącznośd”. 
II. Szukanie nieruchomości. 
1.  Informacje uzyskiwane od sprzedającego. 
2.  Dokumentacja nieruchomości: 
- mieszkanie  wykupione od Paostwa, 
- mieszkanie wykupione ze spółdzielni, 
- mieszkanie zakupione aktem notarialnym, 
- mieszkanie odziedziczone w spadku, 
- współwłasnośd, rozdzielnośd majątkowa małżeoska.  
3.  Wzory druków, informacje do uzyskania od klienta: 
- dokumenty konieczne; 
- dokumenty dodatkowe; 
- zdjęcia. 
4.  Podpisanie umowy o sprzedaż nieruchomości. 
III. Czynności dodatkowe – druki. 
IV. Prezentacja nieruchomości. 
V. Zawiązanie transakcji. 
1.  Przykłady (dwiczenia praktyczne). 
2.  Podpisanie umowy kupna – sprzedaży. 
VI. Przekazanie nieruchomości. 

 

Ewa Kostrzewa - pośrednik 
w obrocie nieruchomościami 
z 13 letnim stażem.  
Od siedmiu lat pracuje         
w Komisji Etyki WSPON,     
od czterech lat w  Komisji 
Etyki PFRN. W 2011 roku 
powołana do Paostwowej 

Komisji Kwalifikacyjnej. 
 

DATA GODZINY TEMAT PROWADZĄCY 

17. II. 2012r. 
piątek 

9.00-14.30 Wynajem lokalu na cele mieszkalne. Standardy 
zawodowe. 

Małgorzata Pakulska 

Cz. I. Wynajem lokalu/domu na cele mieszkalne. 
I. Przypomnienie podstawowych informacji o najmie lokali. 
1. Rodzaje najmu. 
2. Akty prawne regulujące umowę najmu. 
3. Podatki w najmie. 
4. Najem okazjonalny. 
5. Podstawowe różnice między najmem zwykłym na cele mieszkalne a okazjonalnym.            
II. Przyjęcie oferty do wynajmu. 
1. Analiza rynku 
2. Weryfikacja stanu prawnego: 
- ustalenie przedmiotu najmu,  
- ustalenie osoby uprawnionej do wynajmu, 
- ustalenie niezbędnych dokumentów. 
3. Podpisanie umowy pośrednictwa.  
4. Sporządzenie opisu oferty i dokumentacji zdjęciowej. 
5. Ustalenie wysokości czynszu najmu +  innych opłat. 
6. Ustalenie oczekiwao zamawiającego. 
III. Proces szukania najemcy. 
IV .Ustalanie warunków przy transakcji wynajmu, protokół uzgodnieo. 
1. Data wynajmu, data wydania. 
2. Określenie stron umowy. 
3. Określenie przedmiot umowy. 
4. Czas trwania umowy. 
5. Wypowiedzenie umowy. 
6. Czynsz najmu + inne opłaty. 
7. Terminy i sposób płatności. 
8. Kaucja zabezpieczająca.  
9. Inne ustalenia. 
V. Przykładowe umowy najmu lokalu mieszkalnego i domu - zapisy zabezpieczające prawa                 
i wskazujące obowiązki wynajmującego i najemcy. 
Cz. II. Standardy zawodowe. 
1. Omówienie aktualnie obowiązujących standardów zawodowych. 
2. Przykłady nie przestrzegania standardów zawodowych.  
3. Konsekwencje nie przestrzegania standardów zawodowych. 

Małgorzata Pakulska – 
absolwentka SGPiS 
(obecnie SGH), od 1990 
roku działa w zawodzie 
pośrednika  w obrocie 

nieruchomościami, 
zarządca nieruchomości, 
pełnomocnik PFRN ds. 

praktyk zawodowych, członek Paostwowej 
Komisji Kwalifikacyjnej przy Ministerstwie 
Infrastruktury, uprawniona do prowadzenia 
praktyk zawodowych. 

Informacje i zgłoszenia: Warszawskie Stowarzyszenie Pośredników w Obrocie Nieruchomościami 
Al. Ujazdowskie 22 lok. 8, 00-478 Warszawa; tel. (22) 625 54 00 wew. 104, faks (22) 629 35 29, GSM +48503606283; www.wspon.org.pl 

http://www.wspon.org.pl/


 
Warszawskie Stowarzyszenie Pośredników w Obrocie Nieruchomościami

 
FORMULARZ ZGĞOSZENIOWY: 

START w nieruchomościach – kurs dla asystentów pośredników – II edycja (6-17 LUTEGO 2012) 
Proszę wypełnid formularz i przesład go wraz z kopią wpłaty do: WSPON, al. Ujazdowskie 22/8, 00-478 W-wa, fax. 22/629-35-29,  

e-mail: szkolenia@wspon.org.pl KONTO: Bank Śląski S.A., Nr 91 1050 1038 1000 0022 0340 8808 

DANE UCZESTNIKA: 

NAZWISKO I IMIĘ:    

NAZWA FIRMY:  

ADRES KORESPONDENCYJNY:  

 

TELEFON KOMÓRKOWY:   FAKS:  

E-MAIL:  

NAZWA STOWARZYSZENIA:  

 

CENNIK*: DANE DO FAKTURY VAT: 

Pracownicy Członków WSPON  650 zł 

350 zł 

NAZWA FIRMY:  

Pracownicy członków pozostałych stowarzyszeo zrzeszonych w PFRN 700 zł 

450 zł 

ADRES SIEDZIBY:  

Pozostałe osoby 800 zł 

600 zł 

* Podane ceny są cenami netto. Do podanych kwot należy doliczyd podatek 
VAT w wysokości 23 %.   

NIP:  

W przypadku zgłoszeo grupowych zapewniamy rabat w wysokości: 10% - zgłoszenia powyżej 5 osób, 15% - zgłoszenia powyżej 10 osób. Koszt 
uczestnictwa w szkoleniu obejmuje: wykład, komplet materiałów, przerwy kawowe, ciastka. 

UWAGA:  Ze zniżek mogą korzystad jedynie ci członkowie WSPON, którzy na bieżąco opłacają składki członkowskie. 
 

O SZKOLENIU DOWIEDZIAŁEM/-AM SIĘ Z: 

o E-mail z WSPON 

o Reklama na stronie internetowej WSPON 

o Reklama na stronie internetowej Polskiej 

Federacji Rynku Nieruchomości 

o E-mail z mojego stowarzyszenia 

o Reklama prasowa 

o Inne:_________________________________________________________ 

 

 

WARUNKI REZYGNACJI (tylko w formie pisemnej): 

Rezygnacja przed 23.01.2012 oznacza zwrot całej sumy wpłaty. 

Rezygnacja przed 30.01.2012 oznacza pobranie opłaty w wysokości 20 %, 

Rezygnacja w dniach od 30.01.2012 powoduje obciążenie pełnymi kosztami udziału w szkoleniu. 

Brak pisemnej rezygnacji i niewzięcie udziału w seminarium, powoduje obciążenie pełnymi kosztami udziału.  

Brak wpłaty nie jest jednoznaczny z rezygnacją z seminarium. 

 

hǏǿƛŀŘŎȊŀƳΣ ƛȍ ŀƪŎŜǇǘǳƧť ǇƻǿȅȍǎȊŜ ǿŀǊǳƴƪƛ ǳŎȊŜǎǘƴƛŎǘǿŀ ǿ ǎȊƪƻƭŜƴƛǳ ƻǊƎŀƴƛȊƻǿŀƴȅƳ ǇǊȊŜȊ ²{thb ƻǊŀȊ ǿȅǊŀȍŀƳ ȊƎƻŘť ƴŀ ǇǊȊŜǘǿŀǊȊŀnie moich danych 
ƻǎƻōƻǿȅŎƘ ǇǊȊŜȊ ²ŀǊǎȊŀǿǎƪƛŜ {ǘƻǿŀǊȊȅǎȊŜƴƛŜ tƻǏǊŜŘƴƛƪƽǿ ǿ hōǊƻŎƛŜ bƛŜǊǳŎƘƻƳƻǏŎƛŀƳƛ ǿ ȊǿƛŊȊƪǳ Ȋ ǇǊƻǿŀŘȊƻƴŊ ǇǊƻŎŜŘǳǊŊ όȊƎƻŘƴƛŜ Ȋ ¦ǎǘΦ Ȋ Řƴƛŀ 
29.08.1997 r. o Ochronie Danych Osobowych, Dz. U. Nr 133 poz. 883).  
  
 

 

 

       data i podpis.............................................. 

mailto:szkolenia@wspon.org.pl

