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9 Szkolenia stacjonarne - intensywny 1 dzien lub 1,5 dnia
petne praktyki

O Interaktywna praca w grupach - uczysz sie przez
dziatanie, nie przez teorie

9 Wysoki poziom zaangazowania uczestnikéw - zero
nudy, maksimum efektéw

O Realne case studies z codziennej pracy - uczysz sie na
prawdziwych sytuacjach

O Szkolenia prowadzone przez praktykéw hotelarstwa -
ekspertow z wieloletnim doswiadczeniem w obszarze
recepcji i sprzedazy

O Program szkolen jest elastyczny - kazdy temat
dopasowujemy do realnych potrzeb Twojego zespotu i
aktualnych wyzwan.




JestesSmy zwiagzani z hotelarstwem od 30 lat.

Obecnie jako praktycy hotelarstwa wspotpracujemy z
Klientami sprzedajac ustugi hotelarskie.

Od 4 lat prowadzimy regularne szkolenia dla pracownikéw
recepcji i hotelowych dziatoéw sprzedazy w zakresie
wspotpracy z Gosciem i Klientem.

Swojg wiedzg i dosSwiadczeniem dzielimy sie rowniez ze
studentami kilku uczelni akademickich.



Na Szkoleniu zostang omoéwione nastepujgce zagadnienia:

e jak wazny jest dla mnie Zespot, w ktorym pracuje

e jak silng mam identyfikacje z Hotelem

e dlaczego warto znac¢ swojg konkurencje

e znajomos¢ moich ofert dla Gosci

e co jest wazne przy sprzedazy ustugi hotelarskiej

e rozmowa telefoniczna z Klientem

e zagadnienia dotyczace negocjacji

e kontakt z trudnym Gosciem, rozwigzywanie sytuacji

e Up-Selling, Cross-Selling

e jak skutecznie przekona¢ Klienta, aby dokonat rezerwacji
bezposrednio w Hotelu

e bezposrednie spotkanie z Klientem w Hotelu - umdéwione
lub niespodziewane

e prezentacja Hotelu Klientowi

e personalizacja pobytu Goscia




Na Szkoleniu zostang omoéwione
nastepujace zagadnienia:

e cata Sciezka wspodtpracy z
Klientem, od momentu
nawigzania pierwszego
kontaktu, poprzez
kontraktacje, podpisanie
umowy, realizacja
wydarzenia, co dalej?

e jak zbudowac i zadbac o
prawidtowe relacje z
Klientem

e kontakt z Klientem -
bezposredni, telefoniczny
czy moze online

e spotkanie z Klientem - w
Hotelu lub u Klienta, jak sie
do niego przygotowac

e czym rozni sie wspotpraca
CORPO oraz wspotpracy
MICE

e przygotowanie propozycji
cenowej - zachecajacej dla
Klienta i korzystnej dla nas

® negocjacje cenowe i nie tylko

e posprzedazowa animacja
Klienta

e jak efektywnie
wspotpracowac z Klientem,
aby realizowac ustalony
budzet




Na Szkoleniu zostang omdéwione
nastepujace zagadnienia:

e w jaki sposdb pozyskac
nowego Klienta

e dlaczego Zespot, w ktérym
pracuje jest czesto
warunkiem sukcesu

e czym charakteryzuje sie
skuteczna sprzedaz

e jak skutecznie umoéwic
spotkanie handlowe

e w jaki sposéb dobrze
przygotowac sie do
spotkania z Klientem

e jak budowac i utrzymywac
dobrg relacje z Klientem

e jak zachowuje sie kupujacy

e dlaczego warto eksponowac
Klientowi korzysci naszej
ustugi

e jak budowac dobry klimat
rozmowy podczas spotkania
z Klientem

e dlaczego komunikacja jest
tak wazna w kontakcie z
drugim cztowiekiem

e czy cena to jedyny argument
wyboru naszej oferty

e jak radzi¢ sobie z trudnym
Klientem podczas spotkania




Na szkoleniu zostang omoéwione nastepujace zagadnienia:

charakterystyka
funkcjonowania sieci
hotelowej

specyfika pracy sprzedawcy
w strukturze sieci hoteli
dlaczego warto mie¢ w
portfolio swoich ustug
wiekszg ilos¢ hoteli
kiedy Klienci doceniajg
mozliwos¢ wyboru
wyzwania w sprzedazy
wiekszej ilosci hoteli

jak wspotpracowac z
hotelowymi dziatami
sprzedazy i nie tylko, aby
wspolnie osiggnad
zamierzony cel

kto ma racje, sprzedawca
hotelowy czy sieciowy

na ile znajomos¢ moich hoteli
pomaga w ich sprzedazy
jakie trudnosci moge spotkac
i jak sobie z nimi radzi¢ przy
sprzedazy wiekszej ilosci
hoteli

skuteczna sprzedaz - na
czym polega, co oznacza

jak pozyskac¢ nowego Klienta
dla sieci

wizyta handlowa -
przygotowanie, dobre
poprowadzenie rozmowy
jak dopasowac oferte do
potrzeb Klienta, majac do
dyspozycji kilka hoteli

jak zbudowac i utrzymac
dobrg relacje z Klientem

jak zosta¢ Ambasadorem
reprezentowanej sieci
hotelowej




Na szkoleniu zostang omowione nastepujgce zagadnienia:

e czy warto negocjowac J

e jak dobrze przygotowac sie
do negocjacji

e kiedy negocjowac, a kiedy J
nie

e etapy negocjacji

e jakimi sposobami przekona¢ e
druga strone do swojej J
oferty J

e jak odpowiednio dobrac
argumenty do obrony swojej e
oferty

ZLAPRASZAMY DO

jak reagowa¢ na
przedstawione watpliwosci
przez naszego rozmowce

jak radzic¢ sobie z
ustepstwami podczas
negocjacji

techniki negocjacji

style i strategie negocjacyjne
jakim jestem typem
negocjatora

czy i kiedy warto powiedziec
w negocjacjach NIE

WSPOLPRACY!
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