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Upselling i cross-selling ustug
dodatkowych w branzy wynajmu
8¢ GRACZYK apartamentow — szkolenie

CONSULTING GROUP
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KORYCKI &
GRACZYK
CONSULTING
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Kok Kok Kk 49/5 (D 24:00h

704 oceny 9 13.07.2026 do 15.07.2026

Informacje podstawowe

5166,00 PLN brutto
4200,00 PLN netto
215,25 PLN brutto/h
175,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / Sprzedaz

Ustuga jest skierowana do oséb pracujacych lub planujacych prace w
branzy wynajmu apartamentéw, najmu krétkoterminowego, aparthoteli,
obiektédw noclegowych, firm zarzgdzajgcych apartamentami oraz
podmiotéw swiadczacych ustugi obstugi gosci.

W szczegdlnosci szkolenie jest przeznaczone dla pracownikéw recepcji,
dziatéw rezerwaciji, dziatéw obstugi klienta, opiekunéw apartamentéw,
koordynatoréw najmu, manageréw obiektéw, wtascicieli apartamentow,
0s6b odpowiedzialnych za guest experience, sprzedaz, marketing oraz
komunikacje z klientami.

Szkolenie moze by¢ réwniez przydatne dla oséb, ktére odpowiadaja za
tworzenie ofert pobytowych, projektowanie pakietéw ustug dodatkowych,
komunikacje z go$émi poprzez portale rezerwacyjne, wiadomosci e-mail,
telefon, SMS, WhatsApp lub inne kanaty kontaktu.
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Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Upselling i cross-selling ustug dodatkowych w branzy wynajmu apartamentéw — szkolenie” przygotowuje do
skutecznego i etycznego zwiekszania wartosci rezerwacji poprzez rozwijanie umiejetnosci rozpoznawania potrzeb gosci,
dobierania ustug dodatkowych, formutowania propozycji sprzedazowych oraz stosowania zasad transparentnej
komunikacji z klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia upselling, cross-
selling, sprzedaz pakietowa i
rekomendacje doradcza w kontekscie
wynajmu apartamentéw.

Uczestnik charakteryzuje potrzeby
réznych grup klientow korzystajacych z
wynajmu apartamentow

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje prawidtowa
definicjg upsellingu

Uczestnik wskazuje prawidtowa
definicje cross-sellingu

Uczestnik rozpoznaje réznice miedzy
upsellingiem, cross-sellingiem i
sprzedaza pakietowa

Uczestnik wskazuje potrzeby goscia
biznesowego, rodziny z dzie¢mi, pary,
turysty zagranicznego oraz goscia
dlugoterminowego

Uczestnik rozpoznaje, jak cel pobytu
wptywa na dobér ustug dodatkowych

Uczestnik identyfikuje znaczenie
dtugosci pobytu, godziny przyjazdu,
sposobu podrézy i liczby oséb dla
procesu sprzedazy dodatkowej

Uczestnik przyporzadkowuje
przyktadowe potrzeby do odpowiednich
profili klientow

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



Efekty uczenia sie

Uczestnik wskazuje ustugi dodatkowe
mozliwe do zastosowania w branzy
wynajmu apartamentéw

Uczestnik identyfikuje etapy $ciezki
klienta, na ktérych mozna proponowaé
ustugi dodatkowe

Kryteria weryfikacji

Uczestnik identyfikuje przyktady ustug
logistycznych, komfortowych,
rodzinnych, biznesowych, lokalnych,
partnerskich i premium

Uczestnik rozpoznaje, ktére ustugi
dodatkowe moga zwiekszaé wartosé
rezerwacji

Uczestnik wskazuje, ktére ustugi
dodatkowe sg adekwatne do
okreslonego profilu goscia

Uczestnik rozpoznaje podstawowe
czynniki wptywajace na mozliwosé
wdrozenia ustugi dodatkowej, takie jak
koszt, dostepnos¢, marza, zasoby i
organizacja pracy

Uczestnik wskazuje etapy sciezki
klienta od zapytania i rezerwacji do
pobytu, wymeldowania oraz kontaktu
posprzedazowego.

Uczestnik rozpoznaje, ktére ustugi
dodatkowe mozna proponowac¢ przed

przyjazdem, w trakcie pobytu oraz przed

wyjazdem.

Uczestnik wskazuje wtasciwy moment
kontaktu z klientem dla okreslonej
propozycji sprzedazowe;j.

Uczestnik identyfikuje sytuacje, w
ktérych nadmierna liczba komunikatéw
sprzedazowych moze negatywnie
wptynaé na doswiadczenie goscia.

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 zasady
diagnozowania potrzeb goscia przed
zaproponowaniem ustugi dodatkowej.

Uczestnik rozpoznaje zasady
stosowania jezyka korzysci w sprzedazy
ustug dodatkowych.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje pytania
diagnostyczne dotyczace godziny
przyjazdu, sposobu transportu, celu
pobytu, liczby oséb oraz oczekiwanego
komfortu.

Uczestnik rozpoznaje réznice miedzy
pytaniem diagnostycznym a nachalnym
pytaniem sprzedazowym.

Uczestnik wskazuje informacje
potrzebne do dobrania ustugi
dodatkowej do sytuacji klienta.

Uczestnik rozpoznaje prawidtowa
kolejnosé rozmowy: diagnoza sytuacji,
nazwanie potrzeby, przedstawienie
propozyc;ji i utatwienie decyzji klientowi.

Uczestnik odréznia jezyk cech od jezyka
korzysci.

Uczestnik wskazuje komunikaty
sprzedazowe, ktore pokazuja klientowi
wygode, oszczednos¢ czasu,
bezpieczenstwo, komfort lub lepsze
doswiadczenie pobytu.

Uczestnik rozpoznaje komunikaty
nienachalne, jasne i zgodne z
profesjonalnym standardem obstugi.

Uczestnik identyfikuje elementy
prawidtowej propozycji sprzedazowej,
takie jak nazwa ustugi, korzys¢, cena
lub warunki realizacji oraz pytanie
utatwiajgce decyzje.

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 sposoby

reagowania na obiekcje i odmowe

klienta.

Uczestnik rozpoznaje zasady

transparentnej i etycznej sprzedazy

ustug dodatkowych.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik identyfikuje najczestsze
obiekcje klientéw dotyczace ustug
dodatkowych.

Uczestnik wskazuje prawidtowe
odpowiedzi na obiekcje typu ,za drogo”,
Jnie potrzebuje”, ,zastanowie sie” lub
»CzZy to nie powinno by¢ w cenie?”.

Uczestnik rozpoznaje komunikaty, ktére
wyjasniajg wartos¢ ustugi bez
wywierania presji na klienta.

Uczestnik wskazuje zachowania
sprzyjajace utrzymaniu pozytywnej
relacji z gosciem po odmowie zakupu
ustugi dodatkowe;j.

Uczestnik odréznia optate obowigzkowa
od ustugi opcjonalnej.

Uczestnik wskazuje, jakie informacje
powinny zosta¢ przekazane klientowi
przy proponowaniu ustugi dodatkowe;j.

czestnik rozpoznaje praktyki
niepozadane, takie jak ukryte koszty,
automatyczne dodawanie ptatnych
ustug, niejasne komunikaty, fatszywa
pilno$¢ lub proponowanie ustug
niemozliwych do zapewnienia.

Uczestnik wskazuje znaczenie jasnego
komunikowania ceny, zakresu ustugi i
warunkéw realizacji.

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 Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik wskazuje znaczenie $Sredniej Test teoretyczny z wynikiem
wartosci rezerwacji. generowanym automatycznie

Uczestnik wskazuje znaczenie -
Test teoretyczny z wynikiem

przychodu dodatkowego na jedna .
generowanym automatycznie

rezerwacje.

Uczestnik wskazuje podstawowe Uczestnik rozpoznaje wskazniki takie

wskazniki skutecznosci upsellingu i jak odsetek rezerwacji z ustuga

cross-sellingu. Test teoretyczny z wynikiem

dodatkowa, konwersja propozyciji
sprzedazowych i marza na ustugach
dodatkowych.

generowanym automatycznie

Uczestnik identyfikuje wptyw sprzedazy

dodatkowej na opinie gosci, liczbe Test teoretyczny z wynikiem
reklamacji i jakos¢ doswiadczenia generowanym automatycznie
klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenc;ji

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

TAK

Program

Dzien 1 —9:00-17:00
9:00-10:30 — Modut 1. Wprowadzenie do upsellingu i cross-sellingu w wynajmie apartamentéw.

e Omodwienie poje¢ upsellingu, cross-sellingu, sprzedazy pakietowej i rekomendacji doradczej w kontek$cie wynajmu apartamentéw.



¢ Przedstawienie przyktadéw ustug dodatkowych zwiekszajgcych wartos¢ rezerwaciji, takich jak wyzszy standard apartamentu,
wczesniejsze zameldowanie, pdZzne wymeldowanie, transfer, parking lub pakiet powitalny.

10:30-10:45 — Przerwa.
10:45-12:15 — Modut 2. Specyfika klienta w branzy wynajmu apartamentdéw.

e Charakterystyka réznych grup gosci, w tym gosci biznesowych, rodzin z dzie¢mi, par, turystéow zagranicznych, grup znajomych i gosci
dtugoterminowych.

¢ Analiza potrzeb klientéw w zaleznosci od celu pobytu, dtugosci rezerwacji, godziny przyjazdu, sposobu podrézy i oczekiwanego
poziomu komfortu.

12:15-12:45 — Przerwa.
12:45-14:45 — Modut 3. Katalog ustug dodatkowych w branzy apartamentowe;.

e Omdwienie kategorii ustug dodatkowych, takich jak ustugi logistyczne, komfortowe, rodzinne, biznesowe, lokalne, partnerskie i
premium.
e Dobor ustug dodatkowych do profilu goscia oraz ocena ich potencjatu sprzedazowego, operacyjnego i wizerunkowego.

14:45-15:15 — Przerwa.
15:15-17:00 — Modut 4. Sciezka klienta jako mapa okazji sprzedazowych.

e Omdwienie etapdw Sciezki klienta od zapytania i rezerwacji, przez komunikacje przed przyjazdem i pobyt, az po wymeldowanie oraz
kontakt posprzedazowy.

e |dentyfikacja momentdéw, w ktérych mozna zaproponowacé ustugi dodatkowe w sposéb naturalny, nienachalny i dopasowany do
sytuacji goscia.

Dziert 2 — 9:00-17:00
9:00-10:45 — Modut 5. Diagnoza potrzeb goscia.

e Omdwienie pytan diagnostycznych dotyczacych godziny przyjazdu, sposobu transportuy, celu pobytu, liczby oséb, potrzeb rodzinnych,
biznesowych i organizacyjnych.

¢ Dobor ustugi dodatkowej do rozpoznanej potrzeby klienta z wykorzystaniem modelu: diagnoza sytuacji, nazwanie potrzeby,
przedstawienie propozycji i utatwienie decyz;ji.

10:45-11:00 — Przerwa.
11:00-13:00 — Modut 6. Jezyk korzysci w sprzedazy ustug dodatkowych.

e Omowienie réznicy miedzy jezykiem cech a jezykiem korzysci w komunikacji dotyczacej ustug dodatkowych.
e Tworzenie krétkich, jasnych i nienachalnych propozycji sprzedazowych pokazujgcych klientowi wygode, oszczednos$é czasu,
bezpieczenstwo, komfort lub lepsze doswiadczenie pobytu.

13:00-13:30 — Przerwa.
13:30-15:15 — Modut 7. Obstuga obiekcji i odmowy klienta.

¢ Omodwienie najczestszych obiekc;ji klientdw, takich jak ,za drogo”, ,nie potrzebuje”, ,zastanowie sig¢”, ,czy to nie powinno by¢ w cenie?”
lub ,w innym obiekcie byto gratis”.

 Cwiczenie odpowiedzi na obiekcje w sposéb spokojny, profesjonalny, bez wywierania presji i z zachowaniem pozytywnej relacji z
gosciem.

15:15-15:45 — Przerwa.
15:45-17:00 — Modut 8. Transparentnos¢ cenowa i etyczna sprzedaz ustug dodatkowych.

¢ Omowienie zasad jasnego komunikowania ceny, zakresu ustugi, warunkéw realizacji oraz réznicy miedzy optatami obowigzkowymi a
ustugami opcjonalnymi.

« |dentyfikacja praktyk, ktérych nalezy unika¢, takich jak ukryte koszty, automatyczne dodawanie ptatnych ustug, niejasne komunikaty,
fatszywa pilno$¢ lub proponowanie ustug niemozliwych do zapewnienia.

Dzien 3 —9:00-17:00

9:00-11:00 — Modut 9. Projektowanie prostego systemu sprzedazy ustug dodatkowych.



¢ Omoéwienie elementow systemu sprzedazy ustug dodatkowych, w tym katalogu ustug, cennika, zasad dostepnosci, odpowiedzialnosci
zespotu i kanatow komunikacji.

¢ Projektowanie przyktadowych pakietéw i komunikatow sprzedazowych dopasowanych do réznych grup klientdw oraz etapéw Sciezki
goscia.

11:00-11:30 — Przerwa.
11:30-13:30 — Modut 10. Mierzenie skutecznosci upsellingu i cross-sellingu.

e Omoéwienie podstawowych wskaznikéw skutecznosci, takich jak srednia warto$¢ rezerwaciji, przychdd dodatkowy na rezerwacje,
odsetek rezerwaciji z ustugg dodatkowa i konwersja propozycji sprzedazowych.

¢ Analiza wptywu sprzedazy dodatkowej na opinie gosci, liczbe reklamaciji, jako$¢ doswiadczenia klienta oraz dalsze doskonalenie
oferty.

13:30-13:45 — Przerwa.
13:45-15:20 — Modut 11. Podsumowanie szkolenia.

¢ Uporzadkowanie najwazniejszych zagadnien dotyczacych upsellingu, cross-sellingu, diagnozy potrzeb, jezyka korzysci, obstugi obiekcji
i transparentnej komunikaciji.

e Omdwienie mozliwych dziatan wdrozeniowych po zakofczeniu szkolenia oraz przygotowanie uczestnikéw do walidacji efektow
uczenia sie.

15:20-15:50 — Przerwa.
15:50-16:20 — Przygotowanie organizacyjne do walidacji, instrukcja wykonania testu, omoéwienie zasad technicznych i formalnych.

e Omdwienie zasad technicznych i formalnych przystagpienia do testu teoretycznego.
* Przekazanie instrukcji dotyczacej sposobu udzielania odpowiedzi oraz generowania wyniku po zakoriczeniu testu.

16:20-17:00 — Walidacja: test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie.

¢ Weryfikacja wiedzy uczestnikdw z zakresu upsellingu, cross-sellingu, segmentaciji klientéw, doboru ustug dodatkowych, jezyka
korzysci, obstugi obiekcji i zasad transparentnej sprzedazy.
e Automatyczne wygenerowanie wyniku testu po jego zakorfczeniu jako potwierdzenie walidacji efektéw uczenia sie.

1) Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych, tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 60 minut. Ustuga trwa tgcznie 24
godziny zegarowe, w tym 11 godzin czesci teoretycznej, 8 godzin 35 minut czesci praktycznej, 3 godziny 45 minut przerw oraz 40 minut
walidacji efektéw uczenia sie.

2) Przerwy sg wliczane w czas trwania ustugi zgodnie z zasadami obowigzujagcymi w BUR.

3) Prowadzone w ramach szkolenia zajecia realizowane sa metodami interaktywnymi i aktywizujacymi, rozumianymi jako metody
umozliwiajace uczenie sie¢ w oparciu o doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci.

4) Ustuga odbywa sie zdalnie w czasie rzeczywistym.

5) Cel edukacyjny: Ustuga ,Upselling i cross-selling ustug dodatkowych w branzy wynajmu apartamentéw — szkolenie” przygotowuje do
skutecznego i etycznego zwiekszania wartosci rezerwacji poprzez rozwijanie umiejetnosci rozpoznawania potrzeb gosci, dobierania ustug
dodatkowych, formutowania propozycji sprzedazowych oraz stosowania zasad transparentnej komunikacji z klientem.

6) Warunki organizacyjne: Szkolenie odbedzie sie w formie zdalnej w czasie rzeczywistym na platformie komunikacyjnej Google Meet. Szkolenie
przewidziane jest od dwdch do dwudziestu pieciu oséb.

7) Walidacja: Walidacja efektdéw uczenia sie zostanie przeprowadzona po zakorczeniu czesci dydaktycznej szkolenia, w formie testu
teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie.

Test zostanie udostepniony uczestnikom w systemie Google Forms. Uczestnik przystepuje do testu samodzielnie, zgodnie z instrukcja
przekazang przed rozpoczeciem walidacji. Test sktada sie z pytan zamknietych jednokrotnego wyboru. Kazde pytanie zawiera cztery
warianty odpowiedzi, z ktérych tylko jedna odpowiedz jest prawidtowa.

Zakres testu obejmuje wszystkie efekty uczenia sie przewidziane dla ustugi, w szczegdlnos$ci zagadnienia dotyczace: upsellingu, cross-
sellingu, sprzedazy pakietowej, specyfiki klienta w branzy wynajmu apartamentéw, katalogu ustug dodatkowych, $ciezki klienta, diagnozy
potrzeb goscia, jezyka korzysci, obstugi obiekcji, transparentnosci cenowej, etycznej sprzedazy, projektowania prostego systemu
sprzedazy ustug dodatkowych oraz mierzenia skutecznosci dziatan sprzedazowych.



Test weryfikuje, czy uczestnik potrafi rozpozna¢ prawidtowe definicje i zastosowania upsellingu oraz cross-sellingu, przyporzadkowac¢
ustugi dodatkowe do odpowiednich profili klientéw, wskaza¢ wtasciwe momenty proponowania ustug na $ciezce goscia, dobra¢ pytania
diagnostyczne do sytuaciji klienta, rozpozna¢ komunikaty oparte na jezyku korzysci, wskazac wtasciwe sposoby reagowania na obiekcje
oraz odrézni¢ praktyki transparentne i etyczne od praktyk niepozgdanych.

Wynik testu zostaje wygenerowany automatycznie przez system Google Forms po zakonczeniu testu. Za pozytywny wynik walidacji
uznaje sie uzyskanie przez uczestnika minimum 80% poprawnych odpowiedzi. Osiggniecie progu zdawalnosci oznacza potwierdzenie
uzyskania efektéw uczenia sie okreslonych dla ustugi.

W przypadku nieosiggnigcia wymaganego progu uczestnik nie uzyskuje pozytywnego wyniku walidacji. Wynik testu stanowi podstawe do
potwierdzenia, czy uczestnik osiggnat zaktadane efekty uczenia sie w zakresie wiedzy objetej programem szkolenia.

8) Minimalne wymagania: Od uczestnikow nie jest wymagane wczesniejsze specjalistyczne przygotowanie sprzedazowe.
Rekomendowane jest podstawowe doswiadczenie w obstudze klienta, sprzedazy, turystyce, hotelarstwie, wynajmie apartamentow lub
zarzadzaniu rezerwacjami.

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowg znajomos¢ procesu rezerwacji i obstugi goscia albo gotowos¢ do pracy na przyktadach
zwigzanych z branzg zakwaterowania.

9) Grupa docelowa:

Ustuga jest skierowana do oséb pracujacych lub planujgcych prace w branzy wynajmu apartamentéw, najmu krétkoterminowego,
aparthoteli, obiektéw noclegowych, firm zarzgdzajgcych apartamentami oraz podmiotéw $wiadczgcych ustugi obstugi gosci.

W szczegdlnosci szkolenie jest przeznaczone dla pracownikéw recepcji, dziatéw rezerwacji, dziatéw obstugi klienta, opiekunow
apartamentéw, koordynatoréw najmu, manageréw obiektéw, wtascicieli apartamentéw, oséb odpowiedzialnych za guest experience,
sprzedaz, marketing oraz komunikacje z klientami.

Szkolenie moze by¢ réwniez przydatne dla oséb, ktére odpowiadaja za tworzenie ofert pobytowych, projektowanie pakietéw ustug
dodatkowych, komunikacje z gos¢mi poprzez portale rezerwacyjne, wiadomosci e-mail, telefon, SMS, WhatsApp lub inne kanaty kontaktu.

10) Rejestracja obecnosci: Minimalna wymagana frekwencja wynosi 80%, chyba ze — w przypadku szkolenia dofinansowanego — Operator
$rodkoéw publicznych okresli wyzszy prég w Regulaminie Projektu. Obecnos¢ uczestnikdéw zostanie potwierdzona zaréwno na podstawie listy
obecnos$ci wygenerowanej przez Google Meet w oparciu o logi uczestnictwa, jak i raportu logowania z narzedzia jakosci.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 22

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

.. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzeni

edo

upsellingu i

cross-sellingu . cia MARTA 13-07-2026 09:00 10:30 01:30
W wynajmie SCHNEIDER

apartamento

w—

wideokonfere

ncja-T

- Przerwa - 13-07-2026 10:30 10:45 00:15



Przedmiot /
temat

Specyfika
klienta w
branzy
wynajmu
apartamento
W — rozmowa
na zywo - T/P

Katalog

ustug
dodatkowych
w branzy
apartamento
wej —
wspotdzieleni
e ekranu -
T/P

Sciezka

klienta jako
mapa okazji
sprzedazowyc
h -
wspotdzieleni
e ekranu -
T/P

Diagnoza
potrzeb
goscia —
éwiczenia - P

Jezyk
korzysci w
sprzedazy
ustug
dodatkowych
- éwiczenia -
P

o3

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

Data realizacji
zajeé

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

14-07-2026

14-07-2026

14-07-2026

14-07-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:45

14:45

15:15

09:00

10:45

11:00

13:00

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:45

15:15

17:00

10:45

11:00

13:00

13:30

Liczba godzin

01:30

00:30

02:00

00:30

01:45

01:45

00:15

02:00

00:30



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L . ; X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia

Obstuga

obiekcji i

dmow Zajecia MARTA 14-07-2026 13:30 15:15 01:45
odmowy I¢ SCHNEIDER : : :
klienta -
rozmowa na

zywo — P
- Przerwa - 14-07-2026 15:15 15:45 00:30

Transparentn
o0s$¢ cenowa i
etyczna
sprzedaz L. MARTA
Zajecia 14-07-2026 15:45 17:00 01:15
ustug SCHNEIDER
dodatkowych
wideokonfere
ncja-T

Projektowanie

prostego

systemu

sprzedazy Zajecia MARTA 15-07-2026 09:00 11:00 02:00
ustug SCHNEIDER

dodatkowych

wspotdzieleni
e ekranu - P

- Przerwa - 15-07-2026 11:00 11:30 00:30

Mierzenie
skutecznosci
upsellingu i MARTA

cross-sellingu Zajecia SCHNEIDER 15-07-2026 11:30 13:30 02:00

wideokonfere
ncja-T

18222 M Przerwa - 15-07-2026 13:30 13:45 00:15

Podsumowani
MARTA

e szkolenia - Zajecia 15-07-2026 13:45 15:20 01:35
. SCHNEIDER
wideokonfere

ncja-T

N
o
N
N
N
1

Przerwa - 15-07-2026 15:20 15:50 00:30



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

. L, . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia

Przygotowani

e

organizacyjne

do walidacji,

instrukcja

wykonania Zajecia MARTA 15-07-2026 15:50 16:20 00:30
testu, SCHNEIDER
omoéwienie

zasad

technicznychi

formalnych -

wideokonfere

ncja-T

MARTA
22722 | Walidacja 15-07-2026 16:20 17:00 00:40
SCHNEIDER

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 24:00
w tym suma godzin zaje¢ 19:35
w tym suma godzin walidaciji 00:40
w tym suma przerw 03:45

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 27:00

Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70%, mozesz mie¢ mozliwos¢ skorzystania ze
zwolnienia z podatku VAT, pod warunkiem spetnienia pozostatych wymogow, o ktérych mowa w § 3 ust. 1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz warunkow stosowania tych zwolnien

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5166,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4200,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

215,25 PLN

175,00 PLN

Liczba godzin

24:00

121

MARTA SCHNEIDER

Marta Schneider — trenerka kompetencji miekkich, obstugi klienta i sprzedazy, specjalizujgca sie w
rozwijaniu umiejetnosci komunikacyjnych, relacyjnych oraz menedzerskich. W ciggu ostatnich pieciu
lat przeprowadzita ponad 1500 godzin szkolen, w tym ponad 300 godzin szkolen z zakresu
sprzedazy, profesjonalnej obstugi klienta, komunikac;ji z klientem oraz budowania pozytywnego
doswiadczenia odbiorcy ustug.

W swojej pracy szkoleniowej koncentruje sie na praktycznych aspektach kontaktu z klientem:
diagnozowaniu potrzeb, formutowaniu propozycji sprzedazowych, stosowaniu jezyka korzysci,
reagowaniu na obiekcje oraz prowadzeniu komunikacji w sposob profesjonalny, etyczny i
nienachalny. Jej doswiadczenie obejmuje rowniez szkolenia dotyczgce budowania relacji z klientem,
jakosci obstugi, wzmacniania standardéw komunikacyjnych oraz zwiekszania skutecznosci dziatan
sprzedazowych w ustugach.

Przez ostatnie 5 lat Marta Schneider zarzagdzata zespotami projektowymi oraz doradzata
wtascicielom firm w zakresie optymalizacji proceséw biznesowych, zwiekszania efektywnosci
operacyjnej, organizacji pracy zespotéw i budowania kultury zaangazowania. Dzieki temu tgczy
perspektywe trenerska z praktycznym doswiadczeniem biznesowym, pokazujgc uczestnikom, jak
wykorzystywac narzedzia sprzedazowe i komunikacyjne w codziennej pracy z klientem.

Uprawnienia trenerskie:

- Trener kompetencji miekkich z elementami terapii skoncentrowanej na rozwigzaniach
— Trener-szkoleniowiec w nauczaniu dorostych

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej, umozliwiajgce utrwalenie wiedzy oraz wykorzystanie omawianych

zagadnien w praktyce zawodowej po zakonczeniu szkolenia.



Materiaty szkoleniowe bedag obejmowac:

1. Prezentacje szkoleniowa zawierajgcg najwazniejsze pojecia, modele, przyktady i zasady dotyczace upsellingu oraz cross-sellingu
ustug dodatkowych w branzy wynajmu apartamentéw.

2. Skrypt szkoleniowy dla uczestnika z podsumowaniem tresci omawianych podczas szkolenia, w tym definicjami, przyktadami ustug
dodatkowych, opisem $ciezki klienta, zasadami diagnozowania potrzeb i komunikacji sprzedazowe;j.

Warunki uczestnictwa

0d uczestnikéw nie jest wymagane wczesniejsze specjalistyczne przygotowanie sprzedazowe. Rekomendowane jest podstawowe
doswiadczenie w obstudze klienta, sprzedazy, turystyce, hotelarstwie, wynajmie apartamentéw lub zarzadzaniu rezerwacjami.

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowa znajomos¢ procesu rezerwacji i obstugi goscia albo gotowos¢ do pracy na przyktadach
zwigzanych z branzg zakwaterowania.

Informacje dodatkowe

Jesli ustuga bedzie finansowana w co najmniej 70% ze $rodkdw publicznych, bedzie korzysta¢ ze zwolnienia od podatku VAT na podstawie § 3
ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéow
stosowania tych zwolnien (t.j. Dz.U. z 2025 . poz. 832).

Warunki techniczne

1. Platforma komunikacyjna — Google Meet.
2. Wymagania sprzetowe:

e komputer z aktualnym systemem (Windows 10 lub nowszy / macOS 12 lub nowszy / aktualna dystrybucja Linux),
e aktualna przegladarka (Chrome/Edge/Firefox/Safari — co najmniej dwie ostatnie wersje),

e stabilne tacze internetowe o przepustowosci min. 10 Mb/s (pobieranie) i 2 Mb/s (wysytanie),

e sprawna kamera komputerowa i mikrofon,

e sprawne stuchawki/ gtosniki.

1. Okres waznosci linku: od godziny zegarowej przed godzing rozpoczecia szkolenia w dniu pierwszym do godziny zegarowej po zakorfczeniu
szkolenia w dniu ostatnim.

Kontakt

WOJCIECH GRACZYK

E-mail wojciech.graczyk@korycki-graczyk.pl
Telefon (+48) 698 291 420




