Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz w hotelu czyli jak stworzy¢ oferte 999,00 PLN bruto

hotelu, ktora sprzeda ? Tworzenie 812,20 PLN netto
RE ST skutecznej strategii sprzedazy hotelu w 14271 PLN brutto/h
BANSULTING  sektorze klienta biznesowego. 11603 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/04/15/26435/2690541
SZOLTYS LUKASZ

REST CONSULTING ) Gdansk / mieszana (stacjonarna potaczona z ustuga zdalng
w czasie rzeczywistym)

18 8. 8 $*1

& Ustuga szkoleniowa

® 7h
59 20.05.2025 do 20.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Turystyka i hotelarstwo

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L, o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Do udziatu w warsztatach zapraszamy:

e Wiascicieli hoteli lub obiektéw hotelowych
Grupa docelowa ustugi e Dyrektoréw lub menedzeréw hotelu/obiektu hotelowego
e Menedzeréw marketingu
e Szeféw sprzedazy
e Revenue manageréw

Minimalna liczba uczestnikéw 7
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakornczenia rekrutacji 17-05-2025

X i mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 7

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Sprzedaz to sztuka, ktérej mozna sie nauczy¢ i ktérg mozna i trzeba doskonalié¢. Wielu sprzedawcéw ma naturalne
predyspozycje i czujg sie w sprzedazy jak ryby w wodzie. Jednak i tacy potrzebujg edukacji oraz wsparcia procesu
sprzedazowego. Aktywna Sprzedaz to szkolenie dla dziatéw sprzedazy / M.1.C.E. oraz oséb odpowiedzialnych za
ustalanie polityki cenowej oraz strategie sprzedazowo - marketingowe obiektu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Zrozumienie pracy w hotelu, nabycie
umiejetnosci skutecznej sprzedazy w
hotelu, Umiejetnosci organizacyjne
Komunikacja

Test Test teoretyczny

Cel biznesowy

/ Realny wzrost sprzedazy dla klientéw indywidualnych, korporacyjnych, pakietowych oraz B2B dzieki wzmocnieniu
kompetencji w zakresie technik i organizacji procesu sprzedazy.

/ Aktywizacje procesu sprzedazy i staty naptyw nowych klientow.
+/ Zbudowanie trwatych relacji biznesowych i lojalnosci klientow.
/ Zadowolonych sprzedawcéw, ktorzy realizujg plany sprzedazowe

Efekt ustugi

+/ Realny wzrost sprzedazy dla klientéw indywidualnych, korporacyjnych, pakietowych oraz B2B dzieki wzmocnieniu kompetencji w
zakresie technik i organizacji procesu sprzedazy.

V/ Aktywizacje procesu sprzedazy i staty naptyw nowych klientow.
/ Zbudowanie trwatych relacji biznesowych i lojalno$ci klientéw.

/ Zadowolonych sprzedawcéw, ktorzy realizujg plany sprzedazowe

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Podczas szkolenia omawiane sg najwazniejsze zagadnienia dotyczace pracy dziatu sprzedazy w hotelu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji



Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

PROGRAM ( MODULY ) :

1. Kanaty sprzedazy dla branzy MICE - skuteczne techniki sprzedazowe.
Case study

2. Jak skutecznie pozyskiwaé nowe “leady” sprzedazowe — studium przypadku
3. Jak skutecznie podpisywac¢ porozumienia o wspétpracy “Corpo”

4. Plan TO-DO sprzedazy dla departamentu MICE
- lista 50 elementéw podnoszace skutecznos¢ sprzedazy

5. Narzedzia i techniki radzenia sobie z konkurencja

6. Potrzeby klienta — jak je dostrzec i jak przygotowaé propozycje realizacji.

7. Strategie zarzgdzania przychodami w hotelach (na przyktadach hoteli sieciowych )
8. Skuteczny Revenue management — “How We Do”

9. Prognozowanie i kontrola dostepnosci oraz systemy do raportowania i analityki
10. Strategia cenowa vs kanaty dystrybucji

Ponadto dowiesz sie :

/ Co musisz wiedzie¢ o swoim hotelu, zeby maksymalnie wykorzysta¢ potencjat jego lokalizacji, otoczenia i specyfiki obiektu, celem
stworzenia oferty hotelowej

- na jakie elementy warto postawi¢ w stosunku do Gosci (z rozréznieniem na segment B2B/B2C)

/ Jak wtasciwie wykorzystaé wszystkie dane, ktérymi dysponuje hotel, by umiejetnie personalizowa¢ oferty i dostosowywac je do profilu
Gosci

- co zrobi¢, by efektywniej prowadzi¢ sprzedaz pokoi hotelowych i innych ustug

/ Jak napisa¢ skuteczng oferte hotelu - jak znalez¢ swéj ,unique selling point” oraz jakich fraz i wyrazen uzywac, by osiagna¢ jak
najwiekszg sprzedaz

/ Prezentacja graficzna waloréw obiektu — jak musisz przygotowa¢ zdjecia i/lub film o Twoim obiekcie, aby Go$é kupit ,oczami”

/ Jakie metody marketingowe stosujg wieksze hotele, ktérych gtéwna dziatalno$¢ opiera sie na klientach biznesowych, a jaka forma
marketingu sprawdza sie w mniejszych obiektach, ktére koncentrujg sie na pozyskaniu klienta indywidualnego

/ Jak poprawi¢ reputacje hotelu i umiejetnie zarzgdzac opiniami Gosci w mediach spotecznosciowych i sieci interentowej, aby wzmocnié¢
marke i zwiekszy¢ przychody obiektu hotelowego



/ Jak motywowaé Goséci do pozostawiania pozytywnych komentarzy w serwisach zewnetrznych i na wtasnej stronie www? — monitoring
mediéw spotecznosciowych i sieci internetowej

/ Marketing Automation — wykorzystanie nowoczesnych technologii w pozyskiwaniu Gosci hotelowych

«/ Psychologia cen i sposoby prezentacji kosztéw oferty — czy cena powinna by¢ prezentowana jako suma czy w rozbiciu na osobe? Jaka
cena jest uznawana za najtansza przez Goscia?

V/ Sprzedaz wtasna a sprzedaz przez posrednikéw (booking.com, HRS, Expedia) — jak prezentowac oferte, by Goscie chcieli dokonywac
rezerwacji bezposrednio w Twoim hotel

/ Proces komunikacji interpersonalnej

/ Zasady i modele sprzedazy w formule cross — sellingu i up — sellingu
/ Dlaczego Go$é chce rabat ?

/ Jak obronié¢ cene Twojej oferty

/ 0d czego zaczgé Up selling / Cross selling

/ Prezentacja rozwigzania jezykiem korzysci

/ Zastrzezenia klienta/go$cia i sposoby ich oddalania

/ Jak krok po kroku zaprojektowaé kreatywne wydarzenie / Event

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
L, Prowadzacy L, X ; . Liczba godzin R
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia stacjonarna

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 999,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 812,20 PLN
Koszt osobogodziny brutto 142,71 PLN

Koszt osobogodziny netto 116,03 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O tukasz Szottys

‘ ' tukasz Szottys jest przedsiebiorca, trenerem i konsultantem.
Absolwent studiéw z zakresu obstugi ruchu turystycznego, turystyki miedzynarodowej, zarzadzania
hotelami oraz programu MBA na Uniwersytecie Ekonomicznym w Katowicach oraz Brno University
of Technology w Brnie.

Specjalista — praktyk z zakresu zarzadzania, restrukturyzacji oraz otwaré przedsiebiorstw z sektora
HoReCa ( hotele, pensjonaty, restauracje, firmy cateringowe ).

Swoje bogate doswiadczenie w branzy hotelarskiej zdobyt m. in. zarzgdzajac takimi obiektami jak:
Hotel Wilga **** w Ustroniu, Centrum Green Hill*** Business & SPA w Wisle, Hotelu SPA & Wellness
Hotel Diament**** w Ustroniu oraz Hotelu Mercure Patria*** w Wisle; zarzadzajac dziatem
sprzedazy woj. Slgskiego hotelu Artaméw **** czy bedgc dyrektorem bazy noclegowej najwiekszego
uzdrowiska w Polsce gdzie zarzadzat zespotem ponad 300 pracownikéw ( Uzdrowisko Ustron S.A.);
petnigc funkcje V-ce Prezesa Wislanskiej Organizacja Turystycznej w latach 2015-2017, czy pracujac
w hotelach za granicg m.in. w Stanach Zjednoczonych, Grecji czy Hiszpani.

Doradca zarzadu oraz Dyrektor sprzedazy i marketingu nowo powstatych hoteli m.in.: Hotel
Radisson Blu Sopot **** oraz Hotel Malbork by DeSilva ****,

0d 2010 roku wtasciciel firmy szkoleniowo — doradczej specjalizujgcej sie w zarzadzaniu
nieruchomosciami hotelowymi.

W latach 2010 - 2022 odpowiadat za wdrazanie i staty nadzér nad procesami dotyczacymi
optymalizacji funkcjonowania kilkudziesieciu hoteli.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e ksiazka w formie elektornicznej "Sprzedaz w hotelu by tukasz Szotty"
e materiaty szkoleniowe

e skrypty szkoleniowe

¢ plansze i plakaty szkoleniowe

e rozpiski szkolenia

¢ certyfikaty i dyplomy uczestnictwa w szkoleniu

Warunki uczestnictwa

Zgtoszenie udziatu w szkoleniu oraz optacenie udziatu w szkoleniu.
Szczegoty dotyczace szkolenia na

www.restconsulting.pl



Informacje dodatkowe

Koszt szkolenia obejmuje :

- udziat w szkoleniu dla 1 osoby w wyznaczonym czasie ( harmonogram szkolenia )
- materiaty szkoleniowe w formie drukowanej oraz elektronicznej

- positek podczas szkolenia ( dwu daniowy obiad )

- kawa / herbata podczas szkolenia

- certyfikat / dyplom ukoiczenia szkolenia

Warunki techniczne

Szkolenie zostanie przeprowadzanie na platformie TEAMS.

Adres

ul. ks. Leona Miszewskiego 13
80-239 Gdanisk

woj. pomorskie

Wyzsza Szkota Turystyki i Hotelarstwa
Ksiedza Leona Miszewskiego 13, 80-239 Gdarnsk

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

0 Lukasz Szottys
m E-mail biuro@restconsulting.pl

Telefon (+48) 696 020 324



