Mozliwo$¢ dofinansowania

SZKOLENIE: Mobilny barman jako 6 960,00 PLN brutto
przedsiebiorca — sprzedaz i rozwoj 6 960,00 PLN netto
A Smartidea biznesu. 210,91 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/08/21/51136/2952579 210,91 PLN netto/h

Smart Idea Spétka z
ograniczong © Ssiedlice / stacjonarna

odpowiedzialnoscia ® Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 48/5 (@ 33h
4242 oceny B9 17.10.2025 do 19.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest dla 0séb, ktére planujg prowadzi¢ dziatalno$é
w obszarze mobilnego barmarnstwa, a takze dla barmanéw i freelanceréw
oraz wszystkich osob, ktére checg rozwijaé kompetencje sprzedazowe,
marketingowe i przedsiebiorcze.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 33

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest przygotowanie uczestnika do skutecznego prowadzenia i rozwijania wtasnej dziatalnosci w obszarze
mobilnego barmarnstwa poprzez rozwoj wiedzy i umiejetnosci z zakresu sprzedazy, marketingu i przedsiebiorczosci, w
tym tworzenia konkurencyjnej oferty, promociji ustug oraz planowania rozwoju i finansowania biznesu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik okresla zasady marketingu w
mobilnym barmanstwie

Uczestnik analizuje rynek i potrzeby
klientow

Uczestnik okresla techniki sprzedazy i
obstugi klienta

Uczestnik stosuje podstawy planowania
dziatan przedsigbiorczych i
finansowych

Uczestnik okresla zasady budowania
marki i relacji biznesowych

Kryteria weryfikacji

« definiuje podstawowe pojecia
marketingowe stosowane w ustugach
eventowych,

* wyjasnia réznice migdzy marketingiem
tradycyjnym a online,

* opisuje narzedzia promocji
dostosowane do réznych grup klientéw

+ wskazuje cechy charakterystyczne
grup docelowych ustug barmanskich

* opisuje typowe oczekiwania klientéw
indywidualnych i biznesowych

« klasyfikuje strategie docierania do
odbiorcow wedtug skutecznosci.

* wyjasnia zasady tworzenia oferty
sprzedazowe;j i jezyka korzysci,

« opisuje metody dopasowywania oferty
do réznych typéw klientow

« definiuje podstawowe zasady
negocjacji cen i warunkéw wspétpracy.

* wyjasnia, jak oblicza sie koszty i
marze przy tworzeniu oferty,

* opisuje podziat budzetu na koszty
state i zmienne

+ wskazuje etapy opracowywania
strategii rozwoju wtasnego mobilnego
baru.

« definiuje elementy spdjnej identyfikaciji
wizualnej i komunikacyjnej marki,

* opisuje dziatania w mediach
spotecznos$ciowych wspierajace
promocje,

* wyjasnia znaczenie wspétpracy z
partnerami branzowymi i influencerami

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Program szkolenia obejmuje wszystkie kluczowe elementy zwigzane z pracg mobilnego barmana, tagczac teorie z praktycznymi
¢wiczeniami, co pozwoli uczestnikom na petne zrozumienie i opanowanie wymaganego zakresu umiejetnosci.

Program przewiduje 33 godz/dyd szkolenia (teoria 13 godz + praktyka 29 godz) + 2 godz/dyd egzaminu. 1 godz dyd to 45min. Podczas
szkolenia przewidziane sg przerwy, ktore nie wliczajg sie w czas trwania ustugi.

MODUL 1 - Marketing i budowanie marki (teoria 7 godz/dyd + praktyka 4 godz/dyd)
1. Podstawy marketingu w ustugach mobilnych

e o Specyfika rynku eventowego i gastronomicznego.
« Identyfikacja grupy docelowej (B2C i B2B).
e Tworzenie persony klienta.

2. Marka i wizerunek

e o Budowanie marki osobistej i firmowej.
¢ Logo, kolory, styl komunikaciji.
¢ Social media jako gtéwne narzedzie promocji (Instagram, TikTok, Facebook, LinkedIn).
e Case study — najlepsze praktyki marketingowe w branzy.

3. Content marketing i promocja

e o Tworzenie tresci przyciggajacych klientow.
e Zdjecia i wideo w marketingu barmanskim.
e Wspotpraca z influencerami i partnerami biznesowymi.

Warsztaty praktyczne:

e o Opracowanie przyktadowej kampanii social media dla mobilnego baru.
MODUL 2 - Sprzedaz i obstuga klienta (teoria 7 godz/dyd + praktyka 4 godz/dyd)
1. Techniki sprzedazy w mobilnym barmanstwie

e o Sprzedaz ustug eventowych - jak rozmawia¢ z klientem indywidualnym, a jak z firma.
* Negocjacje cenowe i budowanie wartosci oferty.
e Psychologia sprzedazy i jezyk korzysci.



2. Obstuga klienta

e ¢ Profesjonalna komunikacja i etykieta.
¢ Radzenie sobie z trudnym klientem.
» Budowanie relacji dtugoterminowych (lojalnos¢, polecenia).

3. Oferta i cennik

e « Tworzenie pakietéw sprzedazowych (np. wesele, event firmowy, impreza VIP).
e Cross-selling i up-selling w ustugach barmanskich.

Warsztaty praktyczne:

e o Symulacje sprzedazowe: rozmowa z klientem indywidualnym i biznesowym.
e Tworzenie wlasnej oferty sprzedazowej z podziatem na pakiety.

MODUL 3 - Przedsiebiorczos¢ i rozwoéj biznesu (teoria 7 godz/dyd + praktyka 3 godz/dyd)
1. Podstawy przedsiebiorczosci

e o Struktura i forma prawna dziatalnosci (jednoosobowa, spétka).
e Kwestie podatkowe i prawne w branzy eventowej.
e Wspotpraca z podwykonawcami i dostawcami.

2. Planowanie finansowe i rozwdj

e o Kalkulacja kosztéw i marzy.
e Budzetowanie ustug i eventow.
¢ Plan rozwoju biznesu — skalowanie mobilnego baru.

3. Networking i wspotpraca

e o Jak budowat sie¢ kontaktéw w branzy eventowej.
 Partnerstwa z lokalami, firmami eventowymi, wedding plannerami.
¢ Tworzenie dtugoterminowej strategii rozwoju.

Warsztaty praktyczne:

e o QOpracowanie mini biznesplanu rozwoju wtasnego mobilnego baru.
e Tworzenie kalendarza dziatan marketingowo-sprzedazowych na 6 miesiecy.

Walidacja (1 godz/dyd)

Walidacja szkolenia - metoda test teoretyczny sktadajacy sie z pytan jednokrotnego wyboru + pytania otwarte. Czas walidacji 1 godz/dyd

Test zostat opracowany i bedzie sprawdzany przez osobe walidujgca. Osoba prowadzgca szkolenie rozdaje test Uczestnikom na koniec
szkolenia po czym przekazuje uzupetnione testy (w ciggu 3 dni roboczych) dla osoby walidujacej w celu sprawdzenia.

Metody prowadzenia zajeé:

¢ Wyktad interaktywny — przekazywanie wiedzy teoretycznej z elementami dyskus;ji i pytan do uczestnikéow.
¢ Studium przypadku (case study) - analiza rzeczywistych przyktadéw dziatalno$ci mobilnych baréw i wyzwan biznesowych.

e Warsztaty praktyczne - ¢wiczenia z kalkulacji kosztéw, tworzenia karty cocktaili oraz przygotowania oferty.

¢ Symulacje i odgrywanie rél — praktyczne ¢wiczenia w prowadzeniu rozméw sprzedazowych i prezentacji oferty.

¢ Praca w grupach i burza mézgéw - wspdlne opracowywanie pomystéw na marketing i oferte.

¢ Prezentacje uczestnikow - przygotowanie i przedstawienie wtasnej oferty lub planu marketingowego.

¢ Feedback i oméwienie - indywidualne i grupowe omdéwienie efektéw pracy i podsumowanie.

Szkolenie konczy sie uzyskaniem Zaswiadczenia o ukoriczeniu udziatu w ustudze rozwojowej. Zaswiadczenie zawiera suplement z

informacjami dot. osiggnietych efektéw uczenia sie.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16



Przedmiot / temat

zajec

MODUL 1

- Marketing i

budowanie marki

- teoria

Przerwa

MODUL 1

- Marketing i

budowanie marki

- teoria

Przerwa

MODUL 1

- Marketing i

budowanie marki

- praktyka

MODUL 2
- Sprzedazi
obstuga klienta -
teoria

Przerwa

MODUL 2
- Sprzedaz i
obstuga klienta -
teoria

Przerwa

MODUL 2

- Sprzedazi
obstuga klienta -
praktyka

MODUL 3

Przedsiebiorczos

¢ irozwdj
biznesu - teoria

Przerwa

MODUL 3

Przedsiebiorczo$

¢ irozwdj
biznesu - teoria

Prowadzacy

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Jakub Wysocki

Data realizacji
zajeé

17-10-2025

17-10-2025

17-10-2025

17-10-2025

17-10-2025

18-10-2025

18-10-2025

18-10-2025

18-10-2025

18-10-2025

19-10-2025

19-10-2025

19-10-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

11:00

11:15

13:30

14:00

08:00

11:00

11:15

13:30

14:00

08:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:30

14:00

17:00

11:00

11:15

13:30

14:00

17:00

11:00

11:15

13:30

Liczba godzin

03:00

00:15

02:15

00:30

03:00

03:00

00:15

02:15

00:30

03:00

03:00

00:15

02:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Przerwa Jakub Wysocki 19-10-2025 13:30 14:00 00:30

MODUE 3

Przedsiebiorczos

L. .. Jakub Wysocki 19-10-2025 14:00 16:15 02:15
¢ irozwdj

biznesu -
praktyka

Walidacja - 19-10-2025 16:15 17:00 00:45

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 960,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 960,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 210,91 PLN

Koszt osobogodziny netto 210,91 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Jakub Wysocki

‘ ' Dyplomowany barman - tytut Barmana-Mixera, potwierdzony przez Stowarzyszenie Polskich
Barmanow. Ukoniczone kursy barmanskie Il stopnia. Od 12 lat pracuje jako aktywny barman w
zawodzie. Posiada doswiadczenie w prowadzeniu szkolen, kurséw i warsztatéw barmanskich.
Swoje umiejetnosci zawodowe szlifowat podczas pracy w olsztyrskich klubach i lokalach
gastronomicznych. Obecnie petni réwniez role managera w jednym z olsztyfAskich klubéw. Cechuje
sie inwencjg i kreatywnoscig przy tworzeniu drinkéw. Jego pasja jest sztuka barmanska potgczona z
pracg z ludzmi i dbanie o pozytywny relacje. Posiada doswiadczenie w prowadzeniu szkolern/kurséw
i warsztatow z zakresu barmariska nie krétsze niz 5 lat.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty potrzebne do realizacji szkolenia zapewnia organizator. Uczestnik w ramach materiatéw merytorycznych otrzyma skrypt z
miejscem na notatki i dtugopis.

Warunki uczestnictwa

W przypadku szkoler dofinansowanych warunkiem uczestnictwa w szkoleniach jest zatozenie przez Uczestnika konta w Bazie Ustug
Rozwojowych oraz spetnienie warunkéw, ktére sg przedstawione przez danego Operatora, do ktérego sktadane sg dokumenty o
dofinansowanie do ustugi rozwojowe;j.

Informacje dodatkowe

Szkolenie zw z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz warunkéw stosowania tych zwolnien z dnia 20 grudnia 2013

Warunkiem ukonczenia szkolenia (a zarazem otrzymania zaswiadczenia o ukonczeniu) jest frekwencja na poziomie minimum
80%,.Dostawca ustugi codziennie prowadzi liste obecnosci. Uczestnik szkolenia codziennie potwierdza swojg obecnos$é na liscie .

Czas trwania ustugi podany jest w godz dyd. 1 godz/dyd = 45min

Ustuga konczy sie réwniez uzyskaniem Zaswiadczenia o ukonczeniu udziatu w ustudze rozwojowej

Adres

ul. Morska 7
08-110 Siedlce

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail marta.szefler@smartszkolenia.pl

Telefon (+48) 666 610 564

Marta Szefler



