Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie pn. "Eventy, ktére Sprzedaja - 5000,00 PLN brutto
Nowoczesna Sprzedaz MICE w HoReCa" 5000,00 PLN netto

: Numer ustugi 2026/02/19/155899/3347736 277,78 PLN brutto/h
T 277,78 PLN netto/h
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& Ustuga szkoleniowa

Fok ok kK 50/5  (qy qg,
19 ocen B 27.04.2026 do 28.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Turystyka i hotelarstwo

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw obiektéw hotelowych i
konferencyjnych odpowiedzialnych za sprzedaz ustug MICE, organizacje
wydarzer oraz wspotprace z klientami korporacyjnymi, w tym dziatéw

Grupa docelowa ustugi y . p prace . p ).IJ Y . Y : .
sprzedazy, marketingu, recepcji i managerow obiektow. Uczestnikami
moga by¢ takze osoby planujgce rozwéj kompetencji w zakresie

sprzedazy B2B i obstugi eventéw w branzy HoReCa.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 13-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR (MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwoj kompetencji w zakresie sprzedazy ustug MICE i pozyskiwania klientéw korporacyjnych w
obiektach hotelowych i konferencyjnych. Uczestnicy uczg sie planowac proces sprzedazy, tworzy¢ oferty B2B, prowadzié¢
dziatania proaktywne i reaktywne, wykorzystywac narzedzia digital oraz CRM, a takze finalizowa¢ sprzedaz i budowa¢
dtugofalowe relacje z klientami biznesowymi.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik charakteryzuje proces
sprzedazy ustug MICE

Uczestnik identyfikuje potrzeby klienta
korporacyjnego

Uczestnik stosuje dziatania proaktywne

i reaktywne w sprzedazy

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
digital i social selling

Uczestnik prowadzi rozmowy handlowe

i negocjacje

Uczestnik analizuje rentownos$¢ oferty
MICE

Uczestnik finalizuje sprzedaz i
utrzymuje relacje

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

omawia etapy sprzedazy od pozyskania
klienta do finalizacji wspétpracy

opisuje profil klienta B2B oraz sposoby
dopasowania oferty

omawia metody pozyskiwania zapytan
oraz odpowiadania na potrzeby klientow

wyjasnia zastosowanie LinkedIn, CRM i
kanatéw online w sprzedazy B2B

opisuje techniki negocjacyjne oraz
budowanie relacji z klientem

omawia elementy kalkulacji
optacalnosci i sprzedazy dodatkowej

opisuje dziatania domykajace sprzedaz
oraz prace z klientami powracajgcymi

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Szkolenie pn. "Eventy, ktére Sprzedaja — Nowoczesna Sprzedaz MICE w HoReCa"



Czas trwania szkolenia: 2 dni (18 godzin dydaktycznych)
Godziny zaje¢: 08:00 — 17:00 (z uwzglednieniem przerw)
Odbiorcy szkolenia:

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw obiektéw hotelowych i konferencyjnych odpowiedzialnych za sprzedaz ustug MICE,
organizacje wydarzen oraz wspotprace z klientami korporacyjnymi, w tym dziatéw sprzedazy, marketingu, recepcji i manageréw obiektéw.
Uczestnikami moga by¢ takze osoby planujgce rozwoj kompetencji w zakresie sprzedazy B2B i obstugi eventéw w branzy HoReCa.

DZIEN 1 (9 godzin):
1. Klient korporacyjny i rynek MICE
¢ profil klienta B2B w hotelu

¢ potrzeby firm i motywacje zakupowe
e wyréznianie sie na rynku sprzedazy B2B

2. Fundament sprzedazy oferty MICE
e pierwsze kroki w sprzedazy do klienta biznesowego

¢ analiza potencjatu hotelu i jego wyréznikéw
¢ tworzenie wartosci oferty MICE

3. Tworzenie ofert B2B

¢ pisanie skutecznej oferty hotelowej
¢ oferta offline i online — standardy
¢ analiza ofert konkurenc;ji i dobre praktyki

4. Planowanie procesu sprzedazy eventow

¢ projektowanie $ciezki sprzedazy MICE
¢ sprzedaz reaktywna — obstuga zapytan
¢ sprzedaz proaktywna — inicjowanie kontaktu

5. Rentownos$¢ i raportowanie

¢ raportowanie wynikéw sprzedazy MICE
¢ obliczanie minimalnej optacalnosci oferty
¢ sprzedaz dodatkowa i zwiekszanie przychodu

DZIEN 2 (9 godzin):
6. Pozyskiwanie klientow B2B
e gdzie szukac klientéw offline i online

¢ zimne telefony i marketing bezposredni
¢ budowanie sieci kontaktéw biznesowych

7. Narzedzia digital i social selling
¢ kampanie reklamowe i portale konferencyjne

¢ rola mediéw spotecznos$ciowych w promocji obiektu
e LinkedIn w sprzedazy B2B

8. LinkedIn w praktyce
¢ tworzenie skutecznego profilu

¢ social selling i komunikacja z klientami
¢ budowanie widocznosci eksperckiej

9. Rozmowy handlowe i negocjacje



e prowadzenie rozméw z klientem B2B
¢ techniki negocjacyjne w MICE
¢ sposoby finalizacji sprzedazy

10. Sprzedaz relacyjna i rozw6j wspétpracy

¢ budowanie relacji z lokalnymi firmami
¢ praca z klientami powracajgcymi i CRM
¢ analiza rozmoéw, rekomendacje i rozwdj dziatan

Minimalne wymagania wobec uczestnikow:

Wymagana jest podstawowa znajomos$¢ pracy biurowej oraz gotowos$é do udziatu w zajeciach warsztatowych z zakresu ofertowania,
komunikaciji i dziatan sprzedazowych.

Warunki organizacyjne

Podczas czesci edukacyjnej szkoleniowiec prowadzi szkolenie, przekazuje wiedze, nadzoruje ¢wiczenia i warsztaty praktyczne. Walidator nie
uczestniczy w czesci edukacyjnej, lecz przeprowadza ocene efektow uczenia sie w ramach czesci walidacyjne;j.

Walidacja efektéw uczenia sie obejmuje:
= Czes¢ teoretyczna (10 minut na uczestnika)

¢ Wywiad swobodny - przeprowadzany indywidualnie z kazdym uczestnikiem. Walidacja w formie wywiadu swobodnego odbedzie sie
ostatniego dnia szkolenia i potrwa okoto 10 minut na uczestnika. Pozostali uczestnicy bedg walidowani po zakoriczeniu cze$ci merytorycznej
szkolenia. Wywiad stuzy weryfikacji poziomu przyswojonej wiedzy, umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych zgodnie z ustalonymi
kryteriami.

¢ Walidator dokumentuje przebieg wywiadu w protokole oraz przygotowuje raport z oceny przekazywany uczestnikom droga elektroniczna.

W celu zapewnienia obiektywnosci walidacji, walidator stosuje ustrukturyzowane metody oceny zgodnie z okre$lonymi kryteriami weryfikacji.
Ocena przeprowadzana jest zgodnie z kartg ustugi i nie wptywa na wyniki w sposéb subiektywny.

Udogodnienia dla oséb niepetnosprawnych - Obiekt zapewnia udogodnienia dla 0séb z niepetnosprawnosciami, dostosowane do ich potrzeb
w zakresie dostepnosci i komfortu.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . . . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Klient

korporacyjny i Piotr Koper 27-04-2026 08:00 10:00 02:00
rynek MICE
Przerwa Piotr Koper 27-04-2026 10:00 10:15 00:15

Fundament
sprzedazy oferty Piotr Koper 27-04-2026 10:15 12:30 02:15
MICE

Tworzenie

Piotr Koper 27-04-2026 12:30 13:30 01:00
ofert B2B



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

obiadowa

Planowanie
procesu
sprzedazy
eventéw

Rentownosé¢ i
raportowanie

Pozyskiwanie
klientéw B2B

Przerwa

Narzedzia
digital i social
selling

LinkedIn

w praktyce

Przerwa

obiadowa

Rozmowy

handlowe i
negocjacje

Sprzedaz

relacyjna i rozwoj
wspotpracy

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Prowadzacy

Piotr Koper

Piotr Koper

Piotr Koper

Piotr Koper

Piotr Koper

Piotr Koper

Piotr Koper

Piotr Koper

Piotr Koper

Piotr Koper

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

27-04-2026 13:30
27-04-2026 14:15
27-04-2026 15:30
28-04-2026 08:00
28-04-2026 10:00
28-04-2026 10:15
28-04-2026 12:30
28-04-2026 13:30
28-04-2026 14:15
28-04-2026 15:30
28-04-2026 16:50

Cena

5000,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:15

15:30

17:00

10:00

10:15

12:30

13:30

14:15

15:30

16:50

17:00

Liczba godzin

00:45

01:15

01:30

02:00

00:15

02:15

01:00

00:45

01:15

01:20

00:10



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 277,78 PLN
Koszt osobogodziny netto 277,78 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Piotr Koper

‘ ' MICE Manager specjalizujgcy sie w sprzedazy grupowej oraz organizacji konferencji i pobytow
firmowych w obiektach hotelowych. Na co dzien pracuje w pieciogwiazdkowym hotelu, gdzie
odpowiada za kompleksowg obstuge projektéw MICE — od pozyskania zapytania, przez
przygotowanie oferty i negocjacje, po realizacje wydarzen i utrzymanie relacji z klientami
biznesowymi.

Posiada doswiadczenie w prowadzeniu strategii sprzedazy B2B, sprzedazy aktywnej oraz rozwijaniu
dtugofalowych relacji z partnerami korporacyjnymi. Kompetencje zawodowe rozwijat réowniez w
hotelu miejskim nalezgcym do sieci hotelowej, gdzie zdobywat praktyke w sprzedazy ustug
eventowych i pracy z klientem biznesowym.

W poprzednich latach rozwijat umiejetnosci w zakresie koordynacji wydarzen, planowania
konferencji oraz wspotpracy miedzydziatowej w obiekcie. W pracy szkoleniowej koncentruje sie na
praktycznym podejsciu do sprzedazy MICE, wykorzystaniu narzedzi digital, budowaniu relacji oraz
skutecznym prowadzeniu procesu sprzedazy od pierwszego kontaktu do finalizacji wspotpracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej oraz materiaty warsztatowe wykorzystywane podczas zajec.
Materiaty wspieraja realizacje programu szkolenia i umozliwiaja samodzielne wykorzystanie zdobytej wiedzy w praktyce po jego
zakonczeniu.

Adres

ul. Targowa 3/204
35-064 Rzeszow

woj. podkarpackie

Szkolenie realizowane bedzie w sali szkoleniowej zlokalizowanej w siedzibie instytucji szkoleniowej, wyposazonej w
sprzet multimedialny oraz warunki umozliwiajgce komfortowa realizacje zajec.



Kontakt

LUKASZ MAZIARSKI

E-mail lukasz.maziarski@wp.pl
Telefon (+48) 722 095 364




