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el POSREDNIK W OBROCIE NIERUCHOMOSCIAMI
Program Edukacyjny Polskiej Federacji Rynku Nieruchomosci
opracowany na podstawie europejskiego profilu kompetencyjnego
POSREDNIKA W OBROCIE NIERUCHOMOSCIAMI
zatwierdzonego przez CEPI
Lp. Lp. grupy Tematyka wykiadu Liczba godzin

tematycznej

1. Podstawy prawne wykonywania zawodu posrednika w Polsce
2. Czynnosci posrednictwa, obowigzki i zakres odpowiedzialnosci

posrednika 3
3. Zasady wykonywania zawodu posrednika w obrocie

nieruchomosciami w krajach Unii Europejskiej i innych krajach

Swiata
4. Etyka wykonywania zawodu

- 2

5. Doskonalenie zawodowe

1. Poszukiwanie potencjalnych klientow

2. Okreslenie potrzeb i wymagan klienta popytowego i
podazowego

Uzgodnienie warunkéw wspétpracy posrednika z klientem
Komunikacja z klientem i zdolnosci sprzedazowe
Budowanie relacji z klientem

Badanie rynku 2
Udzielanie informacji klientom

Doradztwo w zakresie rynku nieruchomosci
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Swoboda umoéw i jej ograniczenia
Konstruowanie i zawarcie umowy posrednictwa
Realizacja zobowigzarh umownych

Ochrona danych osobowych
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1. Podstawowe pojecia i prawa do nieruchomosci wystepujace na
rynku. Ustalanie stanu prawnego na podstawie réznych zrédet 3
informacji

2. Ustalanie stanu prawnego nieruchomosci wg ksiegi wieczystej 2

3. Ustalanie oznaczenia nieruchomosci wg ewidencji gruntow i 2
budynkow

4. Ustalanie przeznaczenia nieruchomosci 2

5. Pozyskiwanie informacji o nieruchomosci z innych zrédet

6. Poréwnywanie stanu nieruchomosci ustalonego na podstawie 1
dokumentéw ze stanem rzeczywistym

7. Obcigzenia nieruchomosci i uwarunkowania obrotu 2

1. Wykonanie pomiaru i opisanie nieruchomosci 2
2. Techniczna ocena nieruchomosci 2
3. Pozyskiwanie i ocena dokumentéw technicznych dotyczgcych 2
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nieruchomosci oraz ich weryfikacja

4, Specyfika obstugi rynku pierwotnego 2
1. Podstawy marketingu nieruchomosci
2. Wykorzystanie reklamy nieruchomosci w strategii 2
marketingowej firmy
3. Plan marketingowy
4, Poszukiwanie potencjalnych nabywcow lub najemcéw
5. Poszukiwanie ofert wg potrzeb klienta 2
6. Prezentacja nieruchomosci
1. Prowadzenie negocjacji 2
2. Organizowanie transakcji sprzedazy nieruchomosci 7
3. Organizacja transakcji najmu nieruchomosci 6
4, Finansowanie transakcji dotyczacych nieruchomosci 2
1. Prawne i praktyczne aspekty dziatania przedsiebiorcy i jego 1
obowigzki
2. Podatkowe, finansowe i rachunkowe obowigzki przedsiebiorcy
prowadzgcego biuro posrednictwa w obrocie
nieruchomosciami 1
3. Biznesowe aspekty prowadzenia biura posrednictwa w obrocie
nieruchomosciami
4, Rozwdj biura posrednictwa w obrocie nieruchomosciami
5. Zarzadzanie jakoscig 1
6. Zarzadzanie sytuacjami kryzysowymi
60

SUMA

(37 godzin wyktadéw, 23
godziny ¢wiczen)
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