Mozliwos$¢ dofinansowania

Unico Biznes: Sprzedaz hotelowa i MICE - 3 813,00 PLN brutto

> szkolenie z planowania i zwiekszania 3100,00 PLN netto
. Sprzedazy w obiekcie hotelowym. 238,31 PLN brutto/h
UNICO Numer ustugi 2026/06/06/160223/3610371 193,75 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

UNICO SP. Z0.0. & Ustuga szkoleniowa

Kok Kok Kk 49/5 [ zdalna w czasie rzeczywistym
450 ocen 8 zajecia grupowe

®© 16:00h

£ 06.07.2026 do 07.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw dziatéw sprzedazy hotelowej
posiadajacych podstawowe doswiadczenie w obstudze klientéw
biznesowych, ofertowaniu oraz planowaniu dziatan sprzedazowych w
obiekcie hotelowym.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 6

Data zakonczenia rekrutacji 05-07-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikdw do samodzielnego planowania i prowadzenia dziatan sprzedazowych w obiekcie
hotelowym, z uwzglednieniem analizy biznesowej, standardéw obstugi klienta, negocjacji, dziatari MICE, budzetowania,
forecastéw oraz smart pricingu. Szkolenie prowadzi do efektywnego doboru kanatéw sprzedazy i optymalizacji dziatan
sprzedazowych pod katem rentownosci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Analizuje dziatania sprzedazowe
obiektu hotelowego

Charakteryzuje strategie zwiekszania
sprzedazy hotelowej

Dobiera standardy obstugi klienta i
techniki sprzedazy do procesu
hotelowego

Interpretuje zatozenia budzetéw,
forecastéw i smart pricingu w
sprzedazy hotelowej

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

wskazuje kluczowe obszary analizy
sprzedazy hotelowej

rozréznia podstawowe wskazniki
skutecznosci dziatan sprzedazowych

identyfikuje czynniki wptywajace na
rentownos¢ dziatan sprzedazowych

wskazuje elementy strategii
sprzedazowej dla obiektu hotelowego

rozréznia dziatania wspierajace
skalowanie sprzedazy

okresla znaczenie przewagi
konkurencyjnej w sprzedazy hotelowej

wskazuje zasady obstugi klienta
wspierajgce lojalnos¢ i powtarzalnosé
sprzedazy

rozréznia techniki sprzedazy i
negocjacji stosowane w relacjach
biznesowych

identyfikuje dziatania wspierajace
sprzedaz ustug bankietowych i MICE

wskazuje elementy budzetu
sprzedazowego obiektu hotelowego

rozréznia podstawowe zatozenia
forecastu sprzedazowego

okresla znaczenie smart pricingu i
kanatéw sprzedazy dla rentownosci
obiektu

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



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 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

Program

Ustuga szkoleniowa obejmuje kompleksowe przygotowanie pracownikéw dziatéw sprzedazy hotelowej do planowania, analizowania i
prowadzenia dziatan sprzedazowych w obiekcie hotelowym. Program taczy zagadnienia dotyczace analizy sprzedazy, strategii skalowania
biznesu, projektowania standardéw obstugi klienta, technik sprzedazy i negocjacji, dziatan MICE, optymalizacji budzetéw i forecastow
sprzedazowych, smart pricingu oraz kanatéw sprzedazy.

Szkolenie ma charakter warsztatowy. Czesc¢ teoretyczna porzadkuje najwazniejsze pojecia, zasady i procesy zwigzane ze sprzedaza
hotelowg, natomiast czes$¢ praktyczna obejmuje analize przyktadéw, prace na sytuacjach sprzedazowych, dobér dziatan do segmentow
klientéw oraz opracowanie zatozen planu sprzedazowego.

Dzien 1: Analiza sprzedazy, strategia i standardy obstugi klienta
Modut 1 - Analiza sprzedazy i rynku hotelowego (teoria)

¢ specyfika sprzedazy hotelowej i kluczowe obszary odpowiedzialnosci dziatu sprzedazy
e analiza aktualnych dziatan biznesowych i sprzedazowych obiektu

e identyfikacja grup klientéw i segmentéw sprzedazowych

e podstawowe wskazniki skutecznosci sprzedazy hotelowej

¢ czynniki wptywajace na rentownos$¢ dziatan sprzedazowych

Modut 2 - Strategie sprzedazy i skalowanie biznesu hotelowego (praktyka)

¢ analiza przyktadowej sytuacji sprzedazowej obiektu hotelowego

e opracowanie zatozen strategii zwiekszania sprzedazy

e dobor dziatan wspierajacych skalowanie sprzedazy

e okreslenie priorytetéw sprzedazowych dla wybranych segmentéw klientow
e praca nad elementami przewagi konkurencyjnej obiektu hotelowego

Modut 3 - Standardy obstugi klienta i relacje biznesowe (praktyka)

¢ projektowanie standardéw obstugi klienta wspierajgcych sprzedaz i lojalnos¢
¢ analiza punktéw kontaktu z klientem w procesie sprzedazowym

¢ éwiczenia w zakresie budowania relacji biznesowych

¢ dobdr komunikacji do typu klienta i etapu rozmowy sprzedazowe;j

e opracowanie przyktadéw standardéw obstugi dla dziatu sprzedazy hotelowej

Dzien 2: Negocjacje, MICE, budzety, forecasty i kanaty sprzedazy
Modut 4 - Techniki sprzedazy, negocjacje i MICE (teoria)

¢ nowe techniki sprzedazy w ustugach hotelowych

e etapy rozmowy sprzedazowej i negocjacyjnej

¢ zasady przygotowania do negocjacji z klientem biznesowym

¢ specyfika sprzedazy bankietowej i konferencyjnej

¢ planowanie dziatan sprzedazowych i bankietowych w obszarze MICE



Modut 5 — Budzety, forecasty i smart pricing (praktyka)

¢ analiza przyktadowego budzetu sprzedazowego

e interpretacja danych do forecastu sprzedazowego

e dobor dziatan sprzedazowych do zatozen budzetowych

e ¢wiczenia z optymalizacji dziatan sprzedazowych pod katem rentownosci

e zastosowanie zatozen smart pricingu w przyktadowych sytuacjach sprzedazowych

Modut 6 — Kanaty sprzedazy i plan dziatan sprzedazowych (praktyka)

¢ analiza kanatow sprzedazy wykorzystywanych w obiekcie hotelowym
e dobdr kanatéow sprzedazy do segmentu klienta i typu ustugi

e opracowanie zarysu planu dziatan sprzedazowych

¢ podsumowanie kluczowych zatozen strategii sprzedazowej

¢ przygotowanie do walidacji efektéw uczenia sie

Walidacja efektéw uczenia sie
¢ test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie
Opis procesu walidacji efektow uczenia sie

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest po zakonczeniu realizacji wszystkich modutéw dydaktycznych szkolenia, w ostatnim
dniu ustugi, zgodnie z harmonogramem.

Proces walidacji obejmuje weryfikacje osiggniecia efektéw uczenia sie okreslonych w Karcie Ustugi, odnoszacych sie do analizy dziatan
sprzedazowych obiektu hotelowego, strategii zwiekszania sprzedazy, standardéw obstugi klienta, technik sprzedazy i negocjacji, MICE,
budzetéw, forecastéw, smart pricingu oraz kanatéw sprzedazy.

Walidacja realizowana jest w odniesieniu do zdefiniowanych efektéw uczenia sie oraz przypisanych do nich kryteriéw weryfikacji, przy
zastosowaniu nastepujacej metody walidaciji:

e Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie, stuzacy weryfikacji wiedzy i rozumienia zagadnien objetych programem
szkolenia w oparciu o zestaw pytan sprawdzajacych. Test walidacyjny obejmuje 20 pytan, a warunkiem zaliczenia jest uzyskanie
minimum 70% poprawnych odpowiedzi.

Warunkiem przystapienia do walidacji jest spetnienie wymogéw formalnych udziatu w szkoleniu, w szczegdélnosci uzyskanie obecnosci na
poziomie wymaganym przez organizatora oraz zaangazowanie Uczestnika w realizacjg czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Pozytywny wynik walidacji potwierdzany jest zaswiadczeniem ukoniczenia szkolenia oraz certyfikatem, zawierajgcym informacje o
uzyskaniu kompetencji oraz potwierdzenie przeprowadzenia walidacji efektéw uczenia sie w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikacji.

e Szkolenie prowadzone jest w sposéb grupowy

e Szkolenie prowadzone jest w grupach od 2 do 6 oséb.

e Minimalna ilo$¢ uczestnikdw potrzebna do realizacji ustugi: 2 osoby

e Warunkiem uznania ustugi za ukoriczong i uprawniajgca do dofinansowania jest minimum 80% frekwenciji uczestnika w zajeciach oraz
uzyskanie pozytywnego wyniku z walidaciji.

¢ Ustuga realizowana jest w 16 godzinach zegarowych.

e Zajecia praktyczne: 8 godzin 15 minut zegarowych / zajecia teoretyczne: 5 godzin zegarowych.

¢ Przerwy sg zaplanowane pomiedzy modutami ustugi rozwojowej i wliczaja sie do tagcznego czasu jej trwania.

e Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: eksport raportu logowan aplikacji Zoom.

¢ Ustuga odbywa sie zdalnie w czasie rzeczywistym zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 11



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Dzien 1.

Modut 1.

Analiza

sprzedazy i

rynku

hotelowego Zajecia
(teoria) |

Rozmowa na

Zywo,

wspoétdzieleni

e ekranu

- Przerwa

Dzien 1.

Modut 2.
Strategie
sprzedazy i
skalowanie
biznesu
hotelowego Zajecia
(praktyka)|
Rozmowa na
Zywo,
¢wiczenia,
wspoétdzieleni
e ekranu

- Przerwa

Dzieri 1.

Modut 3.
Standardy
obstugi
klienta i
relacje
biznesowe Zajecia
(praktyka)|
Rozmowa na
Zywo,
¢éwiczenia,
wspoétdzieleni
e ekranu

Dzieh 2.

Modut 4.
Techniki
sprzedazy,
negocjacje i
MICE (teoria) |
Rozmowa na

Zajecia

Zywo,
wspotdzieleni
e ekranu

Prowadzacy

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Data realizacji
zajeé

06-07-2026

06-07-2026

06-07-2026

06-07-2026

06-07-2026

07-07-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:30

11:00

13:30

14:00

08:00

Godzina
zakonczenia

10:30

11:00

13:30

14:00

16:00

10:30

Liczba godzin

02:30

00:30

02:30

00:30

02:00

02:30



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

- Przerwa

Dzien 2.

Modut 5.

Budzety,

forecasty i

smart pricing

(praktyka)| Zajecia
Rozmowa na

Zywo,

éwiczenia,

wspotdzieleni

e ekranu

- Przerwa

o

2. Modut 6.
Kanaty
sprzedazy i
plan dziatan
sprzedazowyc
h (praktyka)|
Rozmowa na

Zajecia

Zywo,
¢wiczenia,
wspoétdzieleni
e ekranu

- Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidaciji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Agnieszka
Slipczuk

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
07-07-2026 10:30
07-07-2026 11:00
07-07-2026 13:30
07-07-2026 14:00
07-07-2026 15:15

Liczba godzin

16:00

13:15

00:45

02:00

18:30

Godzina
zakonczenia

11:00

13:30

14:00

15:15

16:00

Liczba godzin

00:30

02:30

00:30

01:15

00:45



Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\ J
Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3813,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3100,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 238,31 PLN

Koszt osobogodziny netto 193,75 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Agnieszka Slipczuk

‘ ' Ekspertka ds. strategii sprzedazy, komunikacji i rozwoju zespotow.

Od wrzesnia 2025 roku prowadzi wtasng firme doradczg, specjalizujgca sie w strategiach
sprzedazowych, audytach oraz rozwoju zespotéw handlowych. Laczy pietnastoletnie doswiadczenie
w branzy sprzedazy korporacyjnej z ponad dwudziestoletnim doswiadczeniem w pracy z klientami z
branzy hotelarskiej (Marriott International, Radisson, Puro) oraz wiedze z zakresu kulturoznawstwa i
nauk spotecznych, tworzac skuteczne rozwigzania oparte na zrozumieniu ludzi i procesow.

Projektuje strategie zwiekszajgce sprzedaz i skalujgce biznes, standardy obstugi klienta budujace
lojalnos¢ oraz prowadzi szkolenia z technik sprzedazy, negocjacji i relacji biznesowych, rozwoju w
oparciu o Customer Experience, a takze z optymalizacji budzetéw i forecastow sprzedazowych.




Znana jest z doskonatego stylu komunikacji opartego na empatii, autentycznosci i perswazji, a takze
z umiejetnego wykorzystywania nowoczesnych narzedzi sprzedazowych i analitycznych w pracy z
zespotami oraz partnerami biznesowymi.

Jako lider i ekspert w dziedzinie sprzedazy, inspiruje do poszukiwania innowacji, rozwijania
kompetencji komunikacyjnych i tworzenia dtugofalowych, wartosciowych relacji w srodowisku
biznesowym.

W ciggu ostatnich 5 lat zdobyta certyfikaty potwierdzajgce ukoriczenie kursu Social Media Manager
(kod zawodu 243110) oraz Szkoty Wirtualnej Asysty (kod zawodu 411090).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowanej i/lub elektronicznej, zawierajgcych oméwienie
realizowanych modutéw, najwazniejsze zagadnienia merytoryczne oraz tresci pomocnicze wspierajgce proces uczenia sie i praktyczne
wykorzystanie wiedzy po zakonczeniu szkolenia.

Na wniosek uczestnika materiaty dydaktyczne moga zosta¢ dostosowane do indywidualnych potrzeb oséb ze szczegélnymi potrzebami,
w zakresie mozliwym do realizacji przez Dostawce Ustugi.

Warunki uczestnictwa

Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny. Po zapisie termin zostanie uzgodniony, aby jak najlepiej dopasowa¢ sie do potrzeb
uczestnika.

Jezeli ztozytes wniosek u Operatora, ale nie zapisates sie na ustuge, skontaktuj sie z nami w celu rezerwacji. Bez wstepnej informacji nie
dajemy gwarancji miejsca na ustudze.

Informacje dodatkowe

Szkolenie moze by¢ prowadzone réwniez w opcji stacjonarnej i moze by¢ dostosowane do konkretnej branzy lub typu dziatalnosci (np.
beauty, edukacja, turystyka, consulting).

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, jesli dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. Przy nizszym
poziomie dofinansowania do ceny netto doliczany jest VAT 23%.

Zwolnienie stosowane jest na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r.

Warunki techniczne

Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga
 Platforma Zoom (https://zoom.us/)
Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji

e Komputer, laptop lub tablet z dostepem do internetu.
 Procesor: Minimalnie jednordzeniowy 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (np. Intel i3/i5/i7 lub AMD ekwiwalent).
e Pamie¢ RAM: Minimalnie 2 GB, zalecane 4 GB lub wiecej.

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowac uczestnik

e Minimalna predko$¢ tacza: 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i 3,8 Mb/s dla wideo
1080p.



Niezbedne oprogramowanie umozliwiajace uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow

e System operacyjny: Windows 7 lub nowszy, macOS 10.10 lub nowszy, Linux, iOS, Android.
e Zainstalowana aktualna wersja jednej z przeglagdarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge lub Opera.
¢ Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania, ale dostep do aplikacji Zoom moze poprawic¢ jakos¢ potaczenia.

Okres waznosci linku umozliwiajagcego uczestnictwo w spotkaniu online
e Link jest wazny do momentu zakonczenia spotkania lub webinaru.
Zalecane parametry tacza internetowego

e tacze internetowe o minimalnej przepustowosci 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i
3,8 Mb/s dla wideo 1080p. Dla grupowych potagczen wideo zalecane 1,0 Mb/s dla wideo wysokiej jakosci i do 3,8 Mb/s dla wideo
1080p. Udostepnianie ekranu bez miniaturki wideo wymaga 50-75 kb/s, z miniaturkg 50-150 kb/s. Audio VolP: 60-80 kb/s, Zoom
Phone: 60-100 kb/s.

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771

RAFAL LISSER



