Mozliwo$¢ dofinansowania

Profesjonalna sprzedaz ustug hotelowych. 5 500,00 PLN brutto

Szkolenie dla pracownikow Hotelu. 5 500,00 PLN netto
137,50 PLN brutto/h

v JAKIMOwWICZ Numer ustugi 2024/02/27/26375/2083389
137,50 PLN netto/h

JAKIMOWICZ © Raszowa/ stacjonarna
HoReCa Academy ® Ustuga szkoleniowa

Jan Jakimowicz ® 40h

* % %k K £ 02.09.2024 do 05.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Uczniowie szkot gastronomicznych
¢ Wiasciciele restauracji, osoby zarzadzajgce restauracjami, pracownicy
restauracji,
Grupa docelowa ustugi * Pracownicy Hoteli
¢ Wszystkie osoby zainteresowane zawodem Kelner/Recepcjonista
* Wszystkie osoby zainteresowane pracg w sektorze HoReCa

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 6

Data zakonczenia rekrutacji 01-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 40

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnicy po zakonczonym szkoleniu nie tylko zdobedg wiedze teoretyczng na temat profesjonalnej obstugi Gosci
indywidualnych i biznesowych hotelu w zakresie sprzedazy. Uczestnicy beda potrafili w tatwy sposéb komunikowaé sie z



ludzmi dzigki wskazéwkom dotyczgcym mowy ciata, budowaniu relacji nie tylko z naszymi Gosémi, ale i ze
wspétpracownikami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Ustala cel rozmowy Test teoretyczny
Czytelnie prezentuje oferte obiektu Test teoretyczny

Skutecznie komunikuje sie z klientami

B2BiB2C
Akcentuje mocne strony obiektu Test teoretyczny
Postuguje sie jezykiem korzysci Test teoretyczny
rozpoznaje sygnaty od klienta Obserwacja w warunkach
$wiadczace o checi zakupy symulowanych

Obserwacja w warunkach

Analizuje potrzeby klienta
symulowanych

Skutecznie prowadzi proces sprzedazy

Elastycznie podchodzi do potrzeb Obserwacja w warunkach
klienta symulowanych

Obserwacja w warunkach

Zamyka sprzedaz
ykasp symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak, dokument zawiera wyszczegdlnione informacje na temat efektéw uczenia sie w obszarze wiedzy, umiejetnosci i
postaw spotecznych.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Tak, dokument zawiera informacje na temat kryteriow weryfikacji

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Dokument potwierdza zastosowane rozwigzania w zakresie rozdzielenia proceséw ksztatcenia i walidacji.



Program

Etap | - 10 godzin dydaktycznych
Sprzedaz ustug hotelowych - Goscie indywidualni:

¢ Obstuga Goscia hotelowego. Podstawy sprzedazy ustug hotelarskich

e Cechy dobrego recepcjonisty. Zasady savoir-vivre

¢ Rezerwacja i skutecznosc¢ pracy w recepcji

¢ Obstuga Goscia

e Trudny Gos$¢. Typy i zasady postepowania

¢ Procedury w recepcji hotelowej-sprzedaz dodatkowych ustug hotelowych.
e Dokumentacja, check listy- znaczenie podstawowych raportéw

Etap Il - 10 h dydaktycznych
Grupy zorganiozwane sprzedaz ustug hotelowych:

« |dentyfikacja gosci hotelowych- segmentacja.

¢ Ustalanie strategii sprzedazowej- target obiektu hotelarskiego.
e Zarzadzanie polityka cenowa.

e Efektywna i zyskowna sprzedaz konferencji i bankietow.

e Kanaty sprzedazy- dystrybucja ustug hotelowych.

e Programy lojalnosciowe dla klientow

Etap llI- 20 godzin dydaktycznych
0D CZEGO ZACZAC - w sprzedazy do Klienta B2B?

e Jakie sg trendy w sprzedazy grupowej dla biznesu?
e Kim jest nasz Klient biznesowy?
e Czym sie wyrozni¢ w sprzedazy do B2B?

CO - sprzedawaé do Klienta B2B?

e Jak przygotowac oferte do B2B offline — analiza ofert B2B firmy
e Jak przygotowac oferte do B2B online - strona internetowa dla B2B
e Oferty dla B2B u konkurencji i dobre praktyki — analiza offline i online.

JAK - realizowac¢ sprzedaz do Klienta B2B

e Sprzedaz reaktywna — jak odpowiadaé na zapytania B2B.
e Sprzedaz aktywna - jak inicjowac zapytania od B2B.
e Sprzedaz uzupetniajgca — jak dosprzedawac wiecej Klientowi B2B.

GDZIE - szuka¢ Klienta B2B online i offline?

e OFFLINE: cold callingi, direct i sms marketing, networking.
e ONLINE: kampanie reklamowe, portale konferencyjne, social media.
e Jak zaplanowa¢ dziatania marketingowe dla B2B na rok 2024.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 12



Przedmiot / temat
zajec

Sprzedaz

ustug hotelowych
- Goscie
indywidualni cz.1

Przerwa

Sprzedaz

ustug hotelowych
- Goscie
indywidualni cz.2

Grupy

zorganizowane
sprzedaz ustug
hotelowych:

Przerwa

@D Gy

zorganizowane
sprzedaz ustug
hotelowych: cz2

OD CZEGO
ZACZAC - w
sprzedazy do
Klienta B2B?

Przerwa

@B co -

sprzedawac do
Klienta B2B?

B JAK -

realizowa¢
sprzedaz do
Klienta B2B

Przerwa

@3B G0z -

szukac Klienta
B2B online i
offline?

Prowadzacy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Patrycja Brychcy

Data realizacji
zajeé

02-09-2024

02-09-2024

02-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

04-09-2024

04-09-2024

04-09-2024

05-09-2024

05-09-2024

05-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

12:00

12:30

08:00

12:00

12:30

08:00

12:00

12:30

08:00

12:00

12:30

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

16:00

12:00

12:30

16:00

12:00

12:30

16:00

12:00

12:30

16:00

Liczba godzin

04:00

00:30

03:30

04:00

00:30

03:30

04:00

00:30

03:30

04:00

00:30

03:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5500,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 137,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 137,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Patrycja Brychcy

‘ ' Ekspert marketingowy. Strateg biznesowy. Od ponad 12 lat specjalizuje sie w dziataniach
marketingowych i prosprzedazowych skierowanych do Klienta biznesowego. Doradzam gtéwnie
firmom z sektora matych i $rednich przedsiebiorstw. Swojg dziatalno$¢ skupiam wokoét narzedzi
online i direct marketingu. Stawia na branze trudne i wymagajgce (np. nieruchomosci, energetyka,
informatyka $ledcza, finanse i inwestycje czy branza HoReCa) gdzie w dotarciu do Klienta
docelowego, nalezy szuka¢ innowacyjnych rozwigzan i korzysta¢ z nowoczesnych instrumentéw
marketingowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe.

Informacje dodatkowe

Metody pracy: Wyktad wspierany prezentacjg, bardzo duza ilo$¢ ¢wiczen praktycznych, prezentacja prawidtowego zachowania podczas
scenek sytuacyjnych przez prowadzacego, kazdy punkt programu zakoriczony dyskusja Trenera z uczestnikami.

Ewaluacja: Test wiedzy, Ankieta

Kazdy z uczestnikéw otrzyma certyfikat udziatu w szkoleniu
Uczestnicy otrzmajg materiaty szkoleniowe.

1 godzina = godzina dydaktyczna 45 min

W programie zaplanowano przerwy



Adres

ul. Mtyiska 11
47-150 Raszowa

woj. opolskie

Hotel Raszowa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

e Niezbedny sprzet bedzie posiadat Trener prowadzacy szkolenie.

Kontakt

0 Arletta Janczak
ﬁ E-mail biuro@horecaacademy.pl

Telefon (+48) 600 548 166



