Mozliwos$¢ dofinansowania

Mistrzowska Sprzedaz Hotelowa: Od 9 840,00 PLN brutto
| ! Strategii do Zamkniecia Transakcji 8 000,00 PLN netto
lu Numer ustugi 2026/04/03/175925/3463950 246,00 PLN brutto/h

200,00 PLN netto/h

MPACT 169,00 PLN cena rynkowa @

HOUSE OF IMPACT
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
YAk Kkkk 50/5 (@ 40h

540 ocen 3 07.05.2026 do 10.05.2026

© Wroctaw / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie ,Mistrzowska Sprzedaz Hotelowa: Od Strategii do Zamknigcia
Transakcji” zostato stworzone dla GCE Sales Executive, kt6rzy chca
podnies¢ swoje kompetencje w sprzedazy hotelowej i segmentu MICE.

Program jest idealny zaréwno dla os6b poczatkujgcych, ktére stawiaja
pierwsze kroki w sprzedazy B2B, jak i dla tych, ktérzy chca doskonali¢

Grupa docelowa ustugi techniki negocjacyjne, skutecznie zamykac transakcje i budowac trwate
relacje z klientami.

Uczestnicy nauczg sie, jak maksymalizowaé wyniki sprzedazy, tworzy¢
atrakcyjne, spersonalizowane oferty oraz budowaé swojg marke osobista
w branzy hotelowej — wszystko w praktycznym, intensywnym formacie
petnym symulacji i realnych case’éw.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 06-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 40

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia ,Mistrzowska Sprzedaz Hotelowa: Od Strategii do Zamkniecia Transakgcji” jest kompleksowe
przygotowanie GCE Sales Executive do skutecznej i profesjonalnej sprzedazy ustug hotelowych w segmencie
korporacyjnym i MICE.

Szkolenie pozwala uczestnikom:

Zrozumie¢ specyfike rynku hotelowego i potrzeby klientéw B2B.

Doskonali¢ umiejetnos$ci komunikacji, aktywnego stuchania i negocjacji w sprzedazy.
Tworzy¢ spersonalizowane, atrakcyjne oferty handlowe i skutecznie je prezentowad.
Zwiekszaé

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik potrafi wymienic i opisa¢

gtéwne segmenty klientéw hotelowych,

w tym B2B, MICE i indywidualnych, oraz Test teoretyczny
wskazac ich charakterystyczne cechy i

Uczestnik rozumie strukture rynku potrzeby

hotelowego oraz segmentacje klientow

B2B i MICE Uczestnik potrafi wyjasni¢, w jaki

sposob rézne segmenty klientéw

wplywaja na strategie sprzedazy hotelu

. . L Test teoretyczny
i zaproponowa¢ przyktady dziatan

sprzedazowych dopasowanych do tych

segmentow.

Dobiera styl komunikacji do sytuaciji i

Test teoretyczn
odbiorcy yezny

Uczestnik potrafi zidentyfikowac i

opisa¢ kluczowe potrzeby klientéw B2B
Uczestnik potrafi identyfikowaé i MICE na podstawie przyktadéw lub
potrzeby klientéw oraz trendy scenariuszy sprzedazowych

Test teoretyczny

wplywajace na decyzje zakupowe

Uczestnik potrafi rozpozna¢ aktualne

trendy rynkowe wptywajace na decyzje

zakupowe klientéw i wskazaé¢, w jaki Test teoretyczny
sposob moga one ksztattowac oferte

hotelu.



Efekty uczenia sie

Uczestnik potrafi potrafi zarzagdzaé

portfelem klientéw, planowa¢ dziatania

sprzedazowe i priorytetyzowaé
kontakty.

Uczestnik potrafi wykorzystywaé
narzedzia sprzedazy wielokanatowej i
systemy CRM do monitorowania i
raportowania wynikéw

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi opracowacé plan
dziatan sprzedazowych dla swojego
portfela klientéw, uwzgledniajac cele
sprzedazowe i harmonogram
kontaktow.

Uczestnik potrafi dokonaé
priorytetyzacji klientéw i kontaktow,
identyfikujac tych, ktérzy maja
najwiekszy potencjat sprzedazowy lub
strategiczne znaczenie dla hotelu.

Wskazuje sposoby na wspdlng
efektywna wspétprace

Uczestnik potrafi przeprowadzi¢ w
systemie CRM analize portfela klientow
i monitorowacé postep dziatan
sprzedazowych, wykorzystujac
dostepne funkcje raportowania.

Uczestnik potrafi korzysta¢ z narzedzi
sprzedazy wielokanatowej, takich jak e-
mail, telefon, platformy B2B czy social
media, w celu aktualizacji danych i
raportowania wynikéw sprzedazy.

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Program

Dzieni 1: Fundamenty sprzedazy i rynek hotelarski

Godzina Temat

10:00-11:00 Wprowadzenie do szkolenia i roli GCE Sales Executive
11:00-12:00 Kluczowe obowigzki i znaczenie sprzedazy w hotelu
12:00-12:15 Przerwa 15 min

12:15-13:15 Analiza rynku hotelowego i segmentacja klientéw
13:15-14:15 Trendy w branzy i ich wptyw na sprzedaz

14:15-14:45 Przerwa 30 min (lunch)

14:45-15:45 Podstawy sprzedazy B2B — cykl sprzedazy w hotelu
15:45-16:45 Budowanie relacji i zaufania z klientami

16:45-17:00 Przerwa 15 min

17:00-18:00 Techniki aktywnego stuchania i rozpoznawanie potrzeb klienta
18:00-19:00 Cwiczenia praktyczne — symulacje pierwszego kontaktu
19:00-20:00 Analiza studiéw przypadkéw i podsumowanie dnia

Dzien 2: Zaawansowane techniki sprzedazy i negocjacje

Godzina Temat

10:00-11:00 Psychologia sprzedazy w hotelarstwie

11:00-12:00 Techniki dopasowania oferty do potrzeb klienta
12:00-12:15 Przerwa 15 min

12:15-13:15 Techniki negocjacyjne dla rynku MICE i korporacyjnego

13:15-14:15 Strategie cenowe i radzenie sobie z obiekcjami klienta



Godzina

14:15-14:45

14:45-15:45

15:45-16:45

16:45-17:00

17:00-18:00

18:00-19:00

19:00-20:00

Temat

Przerwa 30 min (lunch)

Przygotowanie skutecznej oferty handlowej

Zamkniecie transakcji — rozpoznawanie momentu decyzyjnego

Przerwa 15 min

Role-playing negocjaciji

Analiza rzeczywistych przypadkéw sprzedazy hotelowej

Podsumowanie dnia i Q&A

Dzien 3: Zarzadzanie klientem i sprzedaz wielokanatowa

Godzina

10:00-11:00

11:00-12:00

12:00-12:15

12:15-13:15

13:15-14:15

14:15-14:45

14:45-15:45

15:45-16:45

16:45-17:00

17:00-18:00

18:00-19:00

19:00-20:00

Temat

CRM i zarzadzanie relacjami z klientem

Segmentacja i priorytetyzacja klientéw

Przerwa 15 min

Sprzedaz wielokanatowa — direct sales vs. OTA

Wykorzystanie LinkedIn i narzedzi B2B

Przerwa 30 min (lunch)

Strategie utrzymania klienta, cross-selling, upselling

Analiza wynikow sprzedazowych — KPI i raportowanie

Przerwa 15 min

Case study: optymalizacja portfela klientéw

Scenariusze sprzedazy wielokanatowej

Podsumowanie dnia i Q&A



Dzien 4: Symulacje sprzedazy i rozwoj osobisty

Godzina Temat

10:00-11:00 Kompletny proces sprzedazy — teoria i przygotowanie
11:00-12:00 Symulacja pierwszego kontaktu z klientem
12:00-12:15 Przerwa 15 min

12:15-13:15 Symulacja negocjacji i zamknigcia transakcji
13:15-14:15 Budowanie marki osobistej i networking

14:15-14:45 Przerwa 30 min (lunch)

14:45-15:45 Zarzadzanie stresem, motywacja i planowanie dnia pracy
15:45-16:45 Tworzenie indywidualnego planu rozwoju
16:45-17:00 Przerwa 15 min

17:00-18:00 Podsumowanie catego szkolenia

18:00-20:00 Walidacja

Warunki organizacyjne:

-Szkolenie bedzie miato charakter warsztatowy, taczac teorie z praktyka w celu skutecznego przyswojenia wiedzy i umiejetnosci.
‘W ramach szkolenia przewidziano éwiczenia grupowe.

-Sala szkoleniowa wyposazona w materiaty dydaktyczne oraz narzedzia multimedialne wspomagajace proces nauki.
-Organizator zapewnia komplet materiatéw szkoleniowych.

‘Maksymalna liczba os6b w grupie: 20.

-Czas trwania zaje¢ teoretycznych: okoto 10 h zegarowych - w zaleznosci od umiejetnos$ci grupowych, reszta zaje¢ to praktyka - ktéra
bedzie trwata okoto 25 h zegarowych, podczas ktérej uczestnik zrealizuje peten zakres praktyczny ustugi rozwojowe;.

‘W celu potwierdzenia nabytych kompetencji uczestnicy przejda walidacje w formie testu teoretycznego, przygotowanego i
zweryfikowanego przez walidatora. Na zakoriczenie szkolenia odbedzie sie test podsumowujacy, obejmujacy m.in. praktyczne
wykorzystanie narzedzi cyfrowych i nowoczesnych systeméw pracy biurowej. Uczestnicy odpowiedzg na pytania sprawdzajace
praktyczne umiejetnosci w zakresie organizacji pracy, efektywnej komunikacji, wspotpracy w zespole oraz zastosowania technologii i
narzedzi cyfrowych do optymalizacji proceséw.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 5



Przedmiot / temat
zajec

Fundamenty
sprzedazy i rynek
hotelarski

Zaawansowane
techniki
sprzedazy i
negocjacje

Zarzadzanie
klientem i
sprzedaz
wielokanatowa

Symulacje
sprzedazy i
rozwoj osobisty

Walidacja

Cennik

Prowadzacy

BARTLOMIEJ
MIERZEJEWSKI

BARTLOMIEJ
MIERZEJEWSKI

BARTLOMIEJ
MIERZEJEWSKI

BARTLOMIEJ
MIERZEJEWSKI

Data realizacji
zajeé

07-05-2026

08-05-2026

09-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

10:00

10:00

10:00

18:00

Godzina
zakonczenia

20:00

20:00

20:00

18:00

20:00

Liczba godzin

10:00

10:00

10:00

08:00

02:00

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokos$ci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 4

Cena

9 840,00 PLN

8 000,00 PLN

246,00 PLN

200,00 PLN



1z4

SEBASTIAN FIGAT

Sebastian to doswiadczony manager gastronomii, specjalizujgcy sie w optymalizacji procesow,
sprzedazy eventowej oraz wdrazaniu nowoczesnych technologii, w tym sztucznej inteligencji, w
branzy HoReCa. Swoja kariere rozpoczat jako kelner, przechodzac przez kolejne szczeble az do roli
managera zarzadzajgcego w prestizowych lokalach, takich jak Baila Show & Dining, Browar
Warszawski czy Blue Cactus. Dzieki doswiadczeniu w sprzedazy eventéw osiggnat rekordowe
wyniki, generujgc przychody na poziomie ponad 6 min zt rocznie. Sebastian ukonczyt certyfikowany
kurs Business Programme Al w Ecadeo Jakuba Roskosza, co pozwolito mu skutecznie wdraza¢
rozwigzania Al zwiekszajgce rentownos¢ restauracji. Ukonczyt Akademie Teatralng im. Aleksandra
Zelwerowicza w Warszawie na kierunku aktorstwo dramatyczne. Posiada takze certyfikaty
Managera Gastronomii HorArt HoReCa Academy Poland, kurs mediacji PARP oraz wystgpien
publicznych. Specjalizuje sie w zwiekszaniu obrotu firm i podnoszeniu efektywnosci operacyjnej
poprzez optymalizacje proceséw. Swojg wiedze przektada réwniez na szkolenia w innych branzach,
pokazujac uniwersalnos¢ sztucznej inteligencji oraz swoich umiejetnosci mediacyjnych i
sprzedazowych. Jego podejscie taczy strategiczne zarzadzanie, skuteczng sprzedaz i innowacyjne
technologie, czynigc go jednym z najbardziej wszechstronnych ekspertéw w optymalizacji biznesu.

224

ADAM PECYNA

Wieloletni ekspert w dziedzinie sprzedazy i zarzadzania. Specjalizuje sie w budowie systemow
sprzedazowych, zarzadzaniu kadrg oraz szkoleniach, ktére pomagajg firmom w branzy HORECA
podnosi¢ sprzedaz i poprawia¢ efektywnos$¢ zespotdw. Z pasjg i zaangazowaniem dziele sie swojg
wiedzg — przeszkolitem juz ponad 2000 os6b! W mojej pracy wykorzystuje innowacyjne narzedzia
do analizy potencjatu zespotéw i tworzenia strategii, ktére zwiekszajg zyski i usprawniajg procesy
operacyjne. Jesli chcesz zoptymalizowaé sprzedaz i wzmocnié¢ swdj zespét — jestem tutaj, by Ci
pomoc! Swoje doswiadczenie zdobywatem przez lata pracy w duzych korporacjach
przeprowadzajac setki szkolen i prowadzac wiele zespotow.

3z4

Karolina Kulibska-Janusz

Prawnik, Manager HR i Kierownik administracji z wieloletnim doswiadczeniem operacyjnym. Na co
dzien wspétpracuje z agencjami pracy tymczasowej, nadzorujac procesy legalizacji zatrudnienia
cudzoziemcéw i dbajgc o ich zgodnos¢ z przepisami oraz realiami biznesu. Pracuje na styku prawa i
praktyki — wspéttworze i koordynuje prace zespotdw legalizacyjnych, dbajac o to, by procesy byty
skuteczne, zgodne z prawem i dopasowane do realiéw operacyjnych. Analizuje i projektuje
rozwigzania prawne w obszarze pracy tymczasowej i outsourcingu, przygotowuje umowy, procedury
i standardy, ktére pozwalajg firmom bezpiecznie i efektywnie dziata¢ w dynamicznych
srodowiskach. Doswiadczenie zdobywatam w branzach HoReCa, produkcji i ustugach utrzymania
czystosci, dlatego w swoich dziataniach i szkoleniach stawiam na konkret, realne case'y i
rozwigzania, ktére faktycznie dziatajg .

4z4

BARTLOMIEJ MIERZEJEWSKI

Trener z ponad 13-letnim doswiadczeniem w branzy hotelarskiej i gastronomicznej, zdobywanym na
stanowiskach operacyjnych i dyrektorskich. Pracowat w restauracjach oraz hotelach - od
konceptow casualowych po obiekty premium — odpowiadajac za organizacje pracy zespotéw,
standardy obstugi, sprzedaz, kontrole jako$ci oraz wyniki finansowe jednostek.

Petnit funkcje Dyrektora Operacyjnego w firmie outsourcingowej sektora HoReCa, zarzadzajac
zespotem ok. 450 pracownikow. Skalowat organizacje od etapu poczatkowego, osiggajac wzrost



obrotéw rok do roku na poziomie min. 200%. Odpowiadat za budowe struktur zarzadzania,
optymalizacje proceséw, planowanie kosztéw oraz kontrole rentownosci.

Od kilku lat prowadzi szkolenia dla pracownikéw liniowych i kadry menedzerskiej HoReCa,
wspotpracujac z hotelami i restauracjami segmentu miejskiego, butikowego i premium. Specjalizuje
sie w komunikacji zespotowej, sprzedazy, obstudze goscia, zarzadzaniu zespotem oraz rozwoju
kompetencji menedzerskich, tagczac praktyke operacyjng z coachingiem i mentoringiem.

Posiada doswiadczenie w szkoleniach z psychologii sprzedazy, komunikacji dwukierunkowe;j,
motywowania pracownikéw i wystgpien publicznych. Ukonczyt kurs z zakresu motywowania
zespotow i budowania zaangazowania.

Wspotpracuje z uczelniami i instytucjami edukacyjnymi, m.in. SGGW oraz Zespotem Szkét

Hotelarskich w Piasecznie. Szkolenia prowadzi w oparciu o case studies, checklisty operacyjne oraz
narzedzia kontroli jakos$ci i sprzedazy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzymuje dedykowane materiaty szkoleniowe (komplet dokumentéw szkoleniowych w wersji pdf)

Adres

ul. Podwale 83
50-414 Wroctaw
woj. dolnoslaskie

Sala konferencyjna w hotelu.

Kontakt

JACEK JASKOLSKI

E-mail jacek@houseofimpact.co
Telefon (+48) 698 691 309




