Mozliwos$¢ dofinansowania

Zrozumie¢ klienta premium - psychologia 4 800,00 PLN brutto

decyzji, segmentacja goscia i 4 800,00 PLN  netto
Sl Wykorzystanie wiedzy o kliencie premium 200,00 PLN brutto/h

do wzrostu sprzedazy, rentownosci i 200,00 PLN netto/h

jakosci obstugi w hotelarstwie, 249,58 PLN cena rynkowa @

gastronomii i turystyce

Akademia

Profesjonalistéw Numer ustugi 2026/04/17/214260/3493957
Elzbieta

Wronkowska © Sopot

Brak ocen dla tego dostawcy E‘l Us{uga szkoleniowa

] mieszana (stacjonarna potaczona z ustuga zdalng)

® 24:00h

£ 20.06.2026 do 22.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / PR

Ustuga jest skierowana do wtascicieli, manageréw, kierownikéw oraz
pracownikéw branzy hotelarskiej, gastronomicznej i turystycznej, w
szczegolnosci do oséb odpowiedzialnych za obstuge goscia, sprzedaz,
marketing, rezerwacje, recepcje, concierge, sale restauracyjng,
housekeeping oraz zarzagdzanie doswiadczeniem klienta.

Program zostat opracowany w oparciu o realia pracy hoteli, restauracji,
obiektéw noclegowych, produktéw turystycznych i ustug towarzyszacych

10

30

31-05-2026

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng)

24

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikdw w praktyczng wiedze i umiejetnosci pozwalajgce na systematyczne
rozpoznawanie, segmentowanie i rozumienie wspotczesnego klienta premium w branzy hotelarskiej, gastronomicznej i
turystycznej — w oparciu o mechanizmy psychologiczne podejmowania decyzji, dane dostepne w systemach
operacyjnych obiektu oraz aktualne trendy zachowan podréznych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia podstawowe typy
klientéw premium wystepujacych w
hotelarstwie, gastronomii i turystyce.

Uczestnik analizuje proces
podejmowania decyzji przez klienta
premium oraz rozpoznaje czynniki
wplywajace na sprzedaz, utrate klienta i
rentownos$¢ ustug premium.

Kryteria weryfikacji

Wskazuje réznice pomiedzy klientem
standardowym a klientem premium w
branzy HoReCa;

Rozpoznaje co najmniej 8 typow
klientéw premium charakterystycznych
dla hoteli, gastronomii i turystyki;

Opisuje potrzeby, motywacje i
oczekiwania poszczegdinych
segmentéw klientéw premium;

Rozréznia segmentacje opartg na wieku
od segmentacji opartej na motywac;ji,
stylu zycia i celu wizyty.

Wyjasnia znaczenie emocji, pierwszego
wrazenia, zaufania i postrzeganego
ryzyka w decyzjach klienta premium;

Wskazuje minimum 5 sytuacji, w
ktérych organizacja traci sprzedaz lub
marze z powodu niewtasciwego
rozpoznania klienta;

Identyfikuje czynniki zwiekszajace
wartos$¢ koszyka, warto$¢ pobytu lub
wartos¢ relacji z klientem;

Rozpoznaje podstawowe mechanizmy
wptywu istotne w ustugach premium, w
tym social proof, framing, anchoring,
scarcity, peak-end rule i loss aversion.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik rozpoznaje style komunikaciji
i zachowania klientéw premium oraz
dobiera sposéb reagowania wspierajacy
sprzedaz i jakos¢ doswiadczenia.

Uczestnik wskazuje zrédta danych o
kliencie premium i porzadkuje
informacje niezbedne do budowania
wiedzy o gosciu w sposéb zgodny z
potrzebami organizacji i zasadami
ochrony danych.

Uczestnik przygotowuje podstawowe
zatozenia segmentacji klientow
premium i wskazuje mozliwosci
wykorzystania tej wiedzy do wzrostu
sprzedazy i rentownosci w organizacji
HoReCa.

Kryteria weryfikacji

Interpretuje sygnaty zachowania klienta
na podstawie opisu sytuacji zawodowej;

Rozpoznaje réznice pomiedzy klientem
biznesowym, rodzinnym premium,
klientem zorientowanym na lokalne
doswiadczenia, klientem ekologicznym,
klientem aspiracyjnym i
tworca/influencerem;

Proponuje wtasciwy styl komunikaciji
dla rozpoznanego typu klienta;

Wskazuje btedy komunikacyjne
obnizajace sprzedaz i jako$é
dos$wiadczenia klienta premium.

Wymienia podstawowe zrédta danych o
kliencie premium w hotelu, restauracji
lub organizacji turystycznej;

Rozréznia dane operacyjne, relacyjne,
sprzedazowe i jakoSciowe;

Opisuje zasady minimalizacji danych,
celu przetwarzania i ograniczania ryzyk
zwigzanych z niesystemowym
gromadzeniem informacji o kliencie.

Wskazuje elementy uproszczonej karty
klienta premium.

Potrafi utworzy¢ uproszczong mape
segmentow klientow premium dla
wtasnego obiektu, dziatu lub
organizaciji;

Wskazuje obszary, w ktérych lepsze
rozumienie klienta moze zwiekszy¢
sprzedaz, sredni rachunek, warto$é
pobytu, liczbe powrotéw lub liczbe
rekomendacji;

Proponuje podstawowe zasady
organizacyjne wspierajgce wspdlne
rozumienie klienta premium;

Potrafi wskazac, w jaki sposéb dane i
obserwacje zespotu moga wspiera¢
sprzedaz dopasowana do potrzeb
klienta.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest wsparcie przedsiebiorstwa z branzy hotelarskiej, gastronomicznej lub turystycznej w
lepszym rozpoznawaniu i segmentowaniu klientéw premium oraz wykorzystaniu tej wiedzy do zwiekszania sprzedazy,
Sredniej wartosci klienta, rentownosci ustug oraz liczby powrotéw i rekomendacji.

Ustuga ma pomadc organizacji ograniczy¢ straty wynikajace z niedopasowanej komunikaciji, oferty i obstugi wobec
najbardziej warto$ciowych klientéw oraz uporzagdkowaé sposéb gromadzenia i wykorzystywania wiedzy o gosciu w
dziataniach sprzedazowych, obstugowych i organizacyjnych.

Za osiaggniecie celu biznesowego uznaje sie wypracowanie przez uczestnikédw w trakcie szkolenia praktycznych zatozen
do segmentac;ji klientéw premium, identyfikacji miejsc utraty przychodu oraz rekomendaciji dziatan mozliwych do
wdrozenia w organizacji po zakonczeniu ustugi.

Efekt ustugi

Efektem ustugi bedzie przygotowanie przez uczestnikdw zatozen do bardziej Swiadomego i rentownego dziatania wobec klientéw
premium w organizacji HoReCa i turystyki, obejmujacych:

¢ rozréznienie kluczowych segmentéw klientéw premium wtasciwych dla dziatalnosci firmy;

¢ wskazanie obszaréw utraty przychodu wynikajacych z niewtasciwego rozumienia klienta;

¢ okreslenie obszaréw, w ktérych lepsze dopasowanie oferty, komunikacji i obstugi moze zwiekszy¢ sprzedaz oraz wartos¢ klienta;
e opracowanie uproszczonej mapy segmentow klientéw premium;

e opracowanie uproszczonej karty klienta premium lub zatozen do jej stosowania w organizaciji;

¢ sformutowanie rekomendacji wdrozeniowych dla wtasnego obiektu, dziatu lub firmy.

Kryteriami weryfikacji osiggniecia efektu ustugi beda:

e przygotowanie mapy segmentow klientéw premium;

¢ wskazanie minimum 3 obszaréw utraty przychodu lub niedopasowania dziatan wobec klienta premium;
¢ wskazanie minimum 3 obszaréw wzrostu sprzedazy lub wartosci klienta;

e opracowanie uproszczonej karty klienta premium albo jej zatozen;

e przygotowanie rekomendacji wdrozeniowych mozliwych do zastosowania po zakonczeniu szkolenia.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Potwierdzeniem osiggniecia efektu ustugi bedzie dokumentacja wypracowana podczas szkolenia, obejmujaca:

e karte pracy z segmentacjg klientéw premium;

e arkusz identyfikacji strat i szans sprzedazowych;

e uproszczong mape segmentdéw klientow premium;

e uproszczong karte klienta premium lub zatozenia do jej stosowania;
e zestaw rekomendacji wdrozeniowych dla organizac;ji.

Dodatkowym potwierdzeniem osiggniecia efektu ustugi bedzie zaliczenie przez uczestnika walidacji obejmujacej test teoretyczny z
wynikiem generowanym automatycznie oraz zadania praktyczne oceniane na podstawie arkusza kryteriow.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane 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 walidac;ji?

TAK

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

TAK

Program

Modut 1. Kim jest klient premium w branzy HoReCa i turystyce

e definicja klienta premium w hotelarstwie, gastronomii i turystyce;

¢ réznice migdzy klientem zamoznym, premium, aspiracyjnym i lojalno$ciowym;
¢ aktualne oczekiwania klientéw premium wobec marek HoReCa i turystyki;

e znaczenie wygody, autentycznosci, jakosci, lokalnosci, doswiadczenia i statusu;
¢ klient premium jako go$¢é oczekujgcy wartosci, a nie tylko wysokiej ceny;

e najwazniejsze btedy organizacji w ocenie, kto jest klientem premium.

Modut 2. Dlaczego klient premium ma znaczenie biznesowe

e roznica pomiedzy klientem standardowym a klientem premium z perspektywy przychodu i rentownosci;

¢ warto$¢ klienta premium dla hotelu, restauracji i produktu turystycznego;

e wptyw klienta premium na $redni rachunek, warto$¢ pobytu, sprzedaz ustug dodatkowych i liczbe powrotéw;
* najczestsze miejsca utraty przychodu wynikajgce z btednego rozumienia klienta;

¢ koszty niedopasowania komunikacji, oferty i obstugi;

e obszary, w ktérych lepsze rozumienie klienta przektada sie na wzrost sprzedazy.

Modut 3. Psychologia decyzji klienta premium

¢ jak klient premium podejmuje decyzje zakupowe i ustugowe;

e znaczenie pierwszego wrazenia, emocji, zaufania i redukcji ryzyka;

e mechanizmy wptywu wykorzystywane w sprzedazy i komunikacji premium;

e social proof, framing, anchoring, scarcity, peak-end rule i loss aversion w realiach HoReCa i turystyki;
¢ czynniki, ktére wzmacniajg postrzegang wartos¢ ustugi;

e czynniki, ktore obnizajg che¢ zakupu lub powrotu klienta.

Modut 4. Segmentacja klientéw premium

¢ segmentacja wedtug motywaciji, stylu zycia, celu wizyty i oczekiwanego doswiadczenia;
¢ klient biznesowy i jego potrzeba sprawnosci, przewidywalnosci i oszczednosci czasu;

¢ klient rodzinny premium i jego potrzeba bezpieczenstwa, komfortu i elastycznosci;

¢ klient zorientowany na lokalne doswiadczenia, regionalng kuchnie i autentycznos¢;
 klient ekologiczny i klient szukajgcy swiadomej, odpowiedzialnej oferty;

¢ klient aspiracyjny, statusowy, dyskretny oraz twérca/influencer;

¢ klient okazji specjalnej jako jeden z typéw segmentacyjnych;

e rdznice w oczekiwaniach miedzy segmentami i wptyw tych réznic na sprzedaz.

Modut 5. Jak rozpoznanie klienta przektada sie na sprzedaz

¢ dopasowanie oferty do typu klienta premium;

e wplyw wiedzy o kliencie na skutecznos$¢ upsellingu i cross-sellingu;

e rozpoznawanie momentéw, w ktdrych klient jest gotowy na zakup dodatkowej wartosci;

e jak rozumienie klienta wptywa na sprzedaz pokoi wyzszego standardu, pakietéw, dodatkéw i doswiadczen;
¢ wykorzystanie segmentacji do zwiekszania $redniej wartosci klienta;

¢ identyfikacja punktow wzrostu sprzedazy w swoim obiekcie lub dziale.



Modut 6. Dane o kliencie premium — zrédta, porzgdkowanie i bezpieczenstwo

e zrédta danych o kliencie w hotelu, restauraciji i turystyce;

e odrdznianie danych operacyjnych, relacyjnych, sprzedazowych i jakosciowych;

e budowa uproszczonej karty klienta premium;

¢ zasada minimalizacji danych i przetwarzania informacji zgodnie z celem;

* ograniczanie ryzyk zwigzanych z ochrong danych i niesystemowym notowaniem informacji;
e praca na przyktadach zanonimizowanych.

Modut 7. Wspélne rozumienie klienta premium w organizacji

e wspdlny jezyk segmentaciji klienta premium w zespole;

e przeptyw wiedzy miedzy recepcjg, gastronomig, housekeeping, sprzedazg, marketingiem i operacja;
¢ jakie informacje o kliencie sg uzyteczne dla réznych dziatéw;

e jak unika¢ chaosu informacyjnego i utraty wiedzy o gosciu;

¢ podstawowe zasady organizacyjne wspierajgce personalizacje i spojnosc;

¢ wykorzystanie obserwacji zespotu do poprawy jakosci i zwiekszenia przychodu.

Modut 8. Warsztat wdrozeniowy, éwiczenia praktyczne, Q&A i walidacja

e opracowanie uproszczonej mapy segmentow klientéw premium dla wtasnego obiektu lub dziatu;
e opracowanie uproszczonej karty klienta premium;

¢ identyfikacja miejsc utraty sprzedazy wynikajgcych z niewtasciwego rozumienia klienta;

¢ wskazanie obszaréw wzrostu sprzedazy i wartosci klienta;

e przygotowanie rekomendacji wdrozeniowych dla wtasnej organizacji;

e omowienie wnioskéw i rekomendacji wdrozeniowych dla wtasnego obiektu lub dziaty;

e warsztat dotyczacy przeptywu wiedzy o kliencie miedzy dziatami w organizaciji;

¢ sesja pytan i odpowiedzi porzadkujaca najwazniejsze zagadnienia szkolenia;

e przeprowadzenie walidacji efektéw uczenia sie.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 25

Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L, . 3 .
zajec rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Otwarcie

szkolenia,
omowienie celu,
zasad pracy i
organizacji ustugi
| Online

- 20-06-2026 10:00 10:15 00:15

Modut 1.

Kim jest klient

premium w Bartosz Formella 20-06-2026 10:15 11:45 01:30
branzy HoReCa i

turystyce | Online

Przerwa Bartosz Formella 20-06-2026 11:45 12:00 00:15



Przedmiot / temat

Modut 2.

Dlaczego klient
premium ma
znaczenie
biznesowe |
Online

Przerwa

Modut 3.
Psychologia
decyzji klienta
premium — czesé
|| Online

Przerwa

Modut 3.
Psychologia
decyzji klienta
premium — czesé
Il'| Online

Utrwalenie

tresci
merytorycznych,
oméwienie pojeé
i przyktadéw
branzowych |
Online

[OE%5) Modut 4.
Segmentacja
klientow
premium — czesé
1| Online

Przerwa

Modut 4.

Segmentacja
klientéw
premium - czes$é
I | Online

Przerwa

Modut 5.

Jak rozpoznanie
klienta przektada
sie na sprzedaz |
Online

Prowadzacy

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Data realizacji
zajeé

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:30

14:00

15:30

15:45

17:15

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

15:30

15:45

17115

18:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30



Przedmiot / temat

Przerwa

iE%5) Modut 6.
Dane o kliencie
premium —
zrodta,
porzadkowanie i
bezpieczenstwo |
Online

Podsumowanie
merytoryczne,
uporzadkowanie
zagadnien
przygotowujacyc
h do czesci
warsztatowej |
Online

[EE®ZS) Modut 7.
Wspélne
rozumienie
klienta premium
w organizaciji |
Stacjonarnie

Przerwa

Modut 8.

Warsztat
wdrozeniowy —
czesél |
Stacjonarnie

Przerwa

Modut 8.

Warsztat
wdrozeniowy -
czescll |
Stacjonarnie

Przerwa

Modut 8.

Warsztat
analityczny i
organizacyjny |
Stacjonarnie

Prowadzacy

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Bartosz Formella

Data realizacji
zajeé

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

22-06-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

15:30

17:00

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

Godzina
zakonczenia

15:30

17:00

18:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

17:00

Liczba godzin

00:15

01:30

01:00

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30



Data realizacji Godzina Godzina

. . . . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia

Przedmiot / temat Prowadzacy

Walidacja

efektéw uczenia - 22-06-2026 17:00 18:00 01:00
sie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 800,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 800,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Bartosz Formella

‘ ' Posiada wyksztatcenie wyzsze magisterskie w zakresie zarzgdzania w hotelarstwie i gastronomii, a
takze wieloletnie doswiadczenie zawodowe w branzy HoReCa, zdobyte w pracy na stanowiskach
managerskich i operacyjnych w obiektach hotelowych oraz gastronomicznych w najwiekszych
miastach Polski, w tym w Gdansku, Warszawie i Katowicach.

W swojej praktyce odpowiadata za zarzgdzanie zespotami, jakos¢ obstugi goscia, sprzedaz ustug,
organizacje pracy operacyjnej oraz rozwo6j standardéw obstugi i doswiadczenia klienta. Posiada
doswiadczenie w pracy z klientem premium oraz w obszarze budowania jakosci ustug w
hotelarstwie i gastronomii.

Specjalizuje sie w zagadnieniach zwigzanych z klientem premium, standardami obstugi, organizacja
pracy w branzy hotelarskiej i gastronomicznej oraz praktycznym wykorzystaniem wiedzy o kliencie w
dziataniach sprzedazowych i managerskich.

Od wielu lat prowadzi szkolenia, warsztaty i dziatania rozwojowe dla pracownikéw oraz kadry
managerskiej. W pracy szkoleniowej wykorzystuje wtasne doswiadczenie operacyjne i managerskie,
dzieki czemu przekazywane tresci majg praktyczny charakter i sg bezposrednio powigzane z
realiami funkcjonowania obiektéw HoReCa.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja:

e materiaty szkoleniowe w formie elektroniczne;j;

e karte pracy do segmentacji klientéw premium;

e wzOr uproszczonej karty klienta premium;

e zestaw branzowych case studies dla hotelarstwa, gastronomii i turystyki;

e checkliste zrédet danych o kliencie premium;

 arkusz identyfikacji strat i szans sprzedazowych;

e materiaty utrwalajgce efekty szkolenia do wykorzystania we wtasnym obiekcie lub dziale.

Warunki uczestnictwa

Nie jest wymagane wyksztatcenie kierunkowe. Zalecane jest doswiadczenie zawodowe w branzy hotelarskiej, gastronomicznej lub
turystycznej albo petnienie funkcji zwigzanej z obstuga klienta, sprzedazg, marketingiem lub zarzgdzaniem w sektorze HoReCa/turystyki.

W przypadku ustugi realizowanej zdalnie uczestnik powinien posiadac:

e urzadzenie z dostepem do internetu,

e aktywny mikrofon i kamere,

e mozliwos$¢ korzystania z platformy wskazanej przez organizatora,

¢ indywidualny dostep do urzadzenia i konta umozliwiajgcego udziat w szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Szkolenie ma charakter specjalistyczny i branzowy. Program zostat przygotowany dla sektora hotelarskiego, gastronomicznego i
turystycznego i wykorzystuje przyktady odnoszace sie do realnych sytuacji zawodowych wystepujacych w hotelach, restauracjach i
ustugach turystycznych.

Ustuga ma charakter warsztatowy i obejmuje ¢wiczenia praktyczne, analize przypadkow, prace na przyktadach branzowych oraz sesje
pytan i odpowiedzi podsumowujgca najwazniejsze zagadnienia.

Ustuga obejmuje zagadnienia zwigzane z wykorzystywaniem wiedzy o kliencie premium do wzrostu sprzedazy, rentownosci i jakosci
dos$wiadczenia, z uwzglednieniem zasad minimalizacji danych i ograniczania ryzyk zwigzanych z ochrong danych. Cwiczenia praktyczne
sg realizowane na przyktadach zanonimizowanych i nie wymagaja pracy na rzeczywistych danych osobowych klientéw.

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych. Przerwy sg wliczone w czas ustugi.

Warunki techniczne

Uczestnik korzysta z platformy komunikacji online Microsoft Teams lub Google Meet. Do udziatu w ustudze wymagane jest urzadzenie
umozliwiajgce potaczenie audio-wideo, tj. komputer, laptop lub tablet, wyposazone w aktualng przegladarke internetowa lub aplikacje
wskazanej platformy, sprawny mikrofon, gto$nik lub stuchawki oraz kamere.

Uczestnik powinien dysponowacé stabilnym tgczem internetowym o parametrach umozliwiajgcych ptynny odbiér transmisji audio i wideo
oraz udziat w éwiczeniach i pracy warsztatowej. Rekomendowana minimalna przepustowos$¢ tacza to 10 Mb/s pobierania i 2 Mb/s
wysytania.

Uczestnik otrzyma przed rozpoczeciem ustugi link dostepowy oraz informacje organizacyjne umozliwiajgce dotgczenie do szkolenia.
Uczestnictwo odbywa sie z wykorzystaniem indywidualnego urzadzenia i indywidualnego dostepu uzytkownika. W celu korzystania z
materiatéw szkoleniowych wymagane jest posiadanie programu do odczytu plikéw PDF oraz edytora tekstu lub arkusza kalkulacyjnego w
podstawowym zakresie.



Adres

Sopot 16/20
81-745 Sopot

woj. pomorskie

Ustuga realizowana bedzie w nowoczesnej sali szkoleniowo-konferencyjnej, wyposazonej w infrastrukture umozliwiajgca
prowadzenie zaje¢ warsztatowych i prezentacyjnych. Sala zapewnia odpowiednie warunki do realizacji szkolenia dla
grupy uczestnikoéw, w tym dostep do miejsc siedzacych, stotéw lub przestrzeni do pracy warsztatowej, sprzetu
multimedialnego oraz zaplecza sanitarnego.

Miejsce realizacji ustugi jest dostosowane do potrzeb osdb z niepetnosprawnosciami, w szczegolnosci w zakresie
dostepnosci architektonicznej, komunikacyjnej oraz mozliwosci swobodnego korzystania z przestrzeni szkoleniowe;j.
Uktad i standard sali pozwalajg na realizacje czesci merytorycznej, warsztatowej, ¢wiczeniowej oraz walidacyjnej
zgodnie z programem ustugi.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e -dostosowanie do potrzeb os6b z niepetnosprawnosciami - dostep do bufetu kawowego

Kontakt

O

ﬁ E-mail kontakt@akademiaprofesjonalistow.pl
Telefon (+48) 453 474 575

Kinga Wronkowska



