Mozliwos$¢ dofinansowania

Revenue management i nowoczesna 4 000,00 PLN brutto

sprzedaz w hotelarstwie - szkolenie. 4 000,00 PLN  netto

" Numer ustugi 2026/08/21/18793/3758914 250,00 PLN brutto/h
250,00 PLN netto/h

|

(

WSTiE 187,50 PLN cena rynkowa @
Wyzsza Szkota
Turystyki i Ekologii & Ustuga szkoleniowa
w Suchej [ zdalna w czasie rzeczywistym
Beskidzkiej

& Zajecia grupowe
Fokhk Kk 48/5  (© 16:00h

204 oceny £ 22.10.2026 do 27.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Zakres uprawnien

Inne / Turystyka i hotelarstwo

Szkolenie jest przeznaczone dla wtascicieli i kadry zarzadzajacej
obiektédw hotelarskich oraz os6b zajmujacych sie revenue management,
sprzedazg, marketingiem, dystrybucja, rezerwacjami, recepcja lub
rozwojem oferty.

Moze z niego skorzystac takze osoba przygotowujgca sie do pracy
zwigzanej z zarzadzaniem przychodami. Wystarczy podstawowa
znajomos¢ funkcjonowania hotelu i sprzedazy ustug noclegowych.

Szkolenie przeznaczone jest réwniez dla uczestnikdw projektu Matopolski
Pociag do Kariery - sezon 1 oraz innych projektéw dofinansowan.

12

15-10-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie
wyzszym i nauce (t. j. Dz. U. 2 2024 r. poz. 1571, z pdzn. zm.)

Inne formy ksztatcenia, w tym kursy doksztatcajgce i szkolenia



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do analizy wynikéw i popytu w hotelu oraz podejmowania decyzji dotyczacych cen, dostepnosci,
kanatow dystrybuciji i dziatan sprzedazowych.

Po szkoleniu uczestnik interpretuje OCC, ADR i RevPAR, analizuje tempo naptywu rezerwacji (booking pace), segmenty
popytu i strukture kanatéw sprzedazy (channel mix), a na tej podstawie przygotowuje decyzje cenowe i plan dziatan
handlowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji
Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Oblicza lub interpretuje OCC, ADR i
pretdl Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analizuje wyniki hotelu i interpretuje RevPAR
podstawowe wskazniki revenue
management. poréwnuje wynik z planem lub okresem

Lo . L Analiza dowodéw i deklaraciji
odniesienia; formutuje wnioski.

Analizuje tempo naptywu rezerwacji
Analizuje popyt i przygotowuje booking pace), wyprzedzenie
. J. P [,)y P y.g _J ( g.l.) ) .yp Analiza dowodéw i deklaraciji
zatozenia krotkoterminowej prognozy. rezerwacji (lead time), sezonowos¢ i

wydarzenia, uzasadnia prognoze.

Dobiera kierunek zmiany ceny i warunki
sprzedazy do popytu, segmentu i Analiza dowodéw i deklaraciji
pozyciji konkurencyjne;j.

Projektuje decyzje cenowe i dotyczace
dostepnosci.

Poréwnuje kanaty pod wzgledem

- - " Analiza dowodéw i deklaraciji
wolumenu, kosztu i wartosci rezerwacji

Ocenia kanaty dystrybucji i dobiera

strukture sprzedazy.
proponuje dziatania wspierajace

. . . Analiza dowodéw i deklaraciji
sprzedaz bezposrednia.

Okresla segment, cel, propozycje
Projektuje dziatania sprzedazowe dla wartosci i sposéb dalszego kontaktu Obserwacja w warunkach
segmentow klientow hotelu. oraz dobiera adekwatng dosprzedaz lub symulowanych

ustuge uzupetniajaca.

taczy dane, ceny, dystrybucje i

. Analiza dowodéw i deklaraciji
sprzedaz

Opracowuje plan revenue management i

sprzedazy.
okresla priorytety, mierniki i spos6b

i g Analiza dowodéw i deklaraciji
monitorowania.

Kwalifikacje

Kompetencje



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, 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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Zajecia majg charakter warsztatowy. Uczestnicy pracujg na danych hotelowych, analizujg popyt i wyniki, podejmuja decyzje cenowe oraz
przygotowuja plan dziatan sprzedazowych.

Modut 1. Revenue management w strategii komercyjnej hotelu

Czas: 2 h 00 min

¢ rola revenue management i wspétpraca funkcji komercyjnych;
e OCC, ADR i RevPAR oraz ich interpretacja;

e segmentacja popytu i struktura biznesu;

¢ c¢wiczenie: diagnoza sytuacji hotelu.

Modut 2. Popyt, prognozowanie i decyzje cenowe

Czas: 2 h 30 min

e tempo naptywu rezerwacji (booking pace) i wyprzedzenie rezerwac;ji (lead time);
e sezonowos¢, wydarzenia i konkurencja;

¢ dynamiczne ceny i dostepnosé;

¢ ¢wiczenie: decyzje dla scenariuszy popytu.

Modut 3. Dystrybucja i rentownos¢ kanatow sprzedazy

Czas: 2 h 00 min

e kanat bezposredni, OTA, GDS i inne kanaly;

e koszt pozyskania i wartos¢ sprzedazy netto;
e struktura kanatéw sprzedazy (channel mix);
e Céwiczenie: korekta struktury kanatéw.

Modut 4. Nowoczesna sprzedaz hotelowa

Czas: 2 h 30 min

¢ segmenty biznesowe, konferencyjno-eventowe (MICE), wypoczynkowe i indywidualne;
e propozycja wartosci i priorytetyzacja szans;
¢ kontakt, oferta, dalszy kontakt po ofercie i rozwijanie relacji;



 sprzedaz ustug o wyzszej wartosci i ustug dodatkowych (upselling i cross-selling).

Modut 5. Laczne zarzadzanie przychodami (total revenue) i wspélna
strategia komercyjna

Czas: 2 h 00 min

e taczenie cen, sprzedazy, marketingu i dystrybuc;ji;
e przychody z pokoi i ustug dodatkowych;

e promocije i pakiety oceniane przez wartosc;

¢ wspolne wskazniki i rytm podejmowania decyzji.

Modut 6. Warsztat: plan zwiekszania przychodow i sprzedazy

Czas: 2 h 30 min

¢ analiza przypadku hotelowego;

e priorytety cenowe, dystrybucyjne i sprzedazowe;
¢ dziatania dla kluczowych segmentéw;

e mierniki i koicowy plan komercyjny.

Produkt koncowy uczestnika

Plan revenue management i sprzedazy obejmujacy diagnoze wynikéw, prognoze, decyzje cenowe, strukture kanatéw, priorytety
sprzedazowe i mierniki efektéw.

8. Organizacja walidacji

taczny czas walidacji: 1 godz. 30 min.

Walidacje przeprowadza osoba inna niz trener.

Ocena planu komercyjnego i danych

Czas: 30 minut
Walidator ocenia przygotowane materiaty wedtug ustalonych kryteriéw (,spetnia / nie spetnia”) i wskazuje dowdd uzasadniajgcy ocene.

Metoda walidaciji: analiza dowodéw i deklaracji.

Mikro-symulacje decyzji cenowej lub sprzedazowej

Czas: 60 minut

Uczestnik wykonuje krétkie zadanie lub bierze udziat w symulacji. Walidator ocenia sposéb dziatania, podjete decyzje i rezultat wedtug
przygotowanej karty oceny.

Metoda walidacji: obserwacja w warunkach symulowanych.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Revenue

management,

wskazniki i Zajecia
diagnoza

danych

hotelowych

2213 & Przerwa

@B Poryt

prognozowani

e i decyzje

cenowe — Zajecia
éwiczenia

scenariuszow

e

Popyt i

ceny -

dokorniczenie Zajecia
pracy na

forecastach

- Przerwa

Dystrybucja,

koszt Zajecia
kanatéw i

struktura
sprzedazy

Nowoczesna
sprzedaz
hotelowa —
propozycja
wartosci,

Zajecia

oferta i dalszy
kontakt

- Przerwa

taczne

zarzadzanie

przychodami i

wspotpraca Zajecia
revenue

management

ze sprzedaza

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

23-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

09:00

11:00

11:15

09:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

11:00

11:15

13:00

11:00

11:15

13:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy . X , i Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia
Warsztat
planu
zwigkszania Lo ia Prowadzacy 27-10-2026 09:00 11:15 02:15
przychodow i
sprzedazy —
dopracowanie
rekomendaciji
- Przerwa - 27-10-2026 11:15 11:30 00:15
12213 | Walidacja - 27-10-2026 11:30 12:00 00:30
13213 | Walidacja - 27-10-2026 12:00 13:00 01:00
Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 16:00

w tym suma godzin zaje¢ 13:30

w tym suma godzin walidacji 01:30

w tym suma przerw 01:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 20:00

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 000,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 250,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 250,00 PLN



Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Prowadzacy
‘ ' Specjalista ds. Revenue Management

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty elektroniczne wykorzystywane podczas zaje¢, w tym:

¢ arkusz danych hotelowych

¢ Scigge wskaznikéw OCC/ADR/RevPAR

¢ szablon prognozy i analizy tempa naptywu rezerwacji
e matryce kanatéw sprzedazy

¢ karte dziatan sprzedazowych

¢ szablon planu komercyjnego

Warunki uczestnictwa

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowa znajomos¢ funkcjonowania obiektu hotelarskiego oraz podstawowa umiejetnosé pracy w
arkuszu kalkulacyjnym.

Do udziatu potrzebny jest komputer lub laptop, na ktérym mozna jednoczesnie uczestniczy¢ w spotkaniu online i wykonywac ¢wiczenia.

Warunkiem udziatu w szkoleniu jest podpisanie umowy z WSTIE na $wiadczenie ustugi szkoleniowe;j.

Informacje dodatkowe

Szkolenie pokazuje, jak taczy¢ decyzje revenue management, dystrybucje i sprzedaz w codziennym zarzadzaniu przychodami hotelu.

Ustuga obejmuje 16 godzin zegarowych, w tym 13 godz. 30 min zaje¢ merytorycznych, 1 godz. 30 min walidacji oraz 1 godz. 00 min
przerw.

Warunki techniczne

Zajecia w formie zdalnej w czasie rzeczywistym sa realizowane poprzez platforme Webex.



Wymagania techniczne:

komputer / laptop ze statym dostepem do Internetu (Szybko$¢ pobierania/przesytania: minimalna
2 Mb/s / 128 kb/s; zalecana 4 Mb/s / 512 kb/s )

przegladarka internetowa — zalecane: Google Chrome, Mozilla Firefox

stuchawki lub dobrej jakos$ci gtosniki

mikrofon

zalecane: kamera (w przypadku komputeréw stacjonarnych)

spokojne miejsce, odizolowane od zewnetrznych czynnikdw rozpraszajacych

Kontakt

ﬁ E-mail szkola@wste.edu.pl

Telefon (+48) 338 744 605

Anna Oleksa-Kazmierczak



