Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje w gastronomii — jak osiggaé 5 260,00 PLN brutto
@ porozumienie bez obnizania jakosci i ceny 5260,00 PLN  netto
AKADEMIA - szkolenie dla restauratoréw, menedzerow 228,70 PLN brutto/h
KUCHARSKA | o7eféw kuchni 228,70 PLN netto/h
Numer ustugi 2025/10/07/17498/3062561
AKADEMIA
KUCHARSKA BY
SWEET DECOR © Radzionkéw / stacjonarna
BARBARA PACH

& Ustuga szkoleniowa

dAhKkkk 48/5 (D o3
988 ocen £ 07.01.2026 do 08.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie skierowane jest do 0s6b z branzy gastronomicznej, w
szczegolnosci:

« wiascicieli restauracji, kawiarni i lokali gastronomicznych (w tym
cukierni, piekarni)
e menedzerdéw i kierownikéw restauracji,

Grupa docelowa ustugi ¢ 0s6b odpowiedzialnych za wspétprace z dostawcami i partnerami,
e szeféw kuchni oraz kierownikéw zmiany negocjujgcych warunki pracy
i dostaw,

e 0s6b planujacych otwarcie wtasnego lokalu gastronomicznego,

¢ wszystkich os6b zainteresowanych zdobyciem kwalifikacji
,Prowadzenie skutecznych negocjacji biznesowych w branzy
gastronomicznej (restauracje, cukiernictwo, piekarnictwo, catering)”.

Minimalna liczba uczestnikéw 7
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 29-12-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 23

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

P kani i BUR
odstawa uzyskania wpisu do BU 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do uzyskania kwalifikacji ,Prowadzenie skutecznych negocjacji
biznesowych w branzy gastronomicznej (restauracje, cukiernictwo, piekarnictwo, catering)” przez rozwéj wiedzy,
umiejetnosci i kompetencji spotecznych w zakresie komunikacji, budowania relacji i osiggania porozumien z
dostawcami, partnerami i personelem bez obnizania jakosci i ceny ustug. Uczestnicy poznajg narzedzia negocjacyjne
dostosowane do realiow gastronomii.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Odpowiada na pytania trenera
dotyczace mechanizméw wptywu i Wywiad swobodny
btedéw poznawczych

Rozréznia psychologiczne mechanizmy omawia mechanizmy wptywu i btedy
podejmowania decyzji w negocjacjach. poznawcze wykorzystywane w Wywiad swobodny
negocjacjach,

wskazuje przyktady ich wystepowania w

. . Wywiad swobodny
sytuacjach gastronomicznych,
Wskazuje przyktady wptywu emocji na .
L Wywiad swobodny
decyzje biznesowe.
Charakteryzuje znaczenie emocji i . . . .
. . prawidtowo interpretuje sytuacje .
postawy negocjatora w kontekscie , Wywiad swobodny
] . stresowe w case’ach,
prowadzenia restauracji.
roponuje sposoby regulacji emocji
proponuje sp y regutac) ! Wywiad swobodny
podczas rozmowy.
Przedstawia elementy struktury w Obserwacja w warunkach
Opisuje strukture profesjonalnego trakcie éwiczenia praktycznego. symulowanych

systemu negocjacji (agenda, pytania,
analiza dialogu, odzwierciedlenia,

; Obserwacja w warunkach
etykiety). odtwarza strukture podczas éwiczenia, ]
symulowanych

Klasyfikuje przyktady sytuacji

restauracyjnych przedstawione przez Wywiad swobodny
Charakteryzuje réznice migdzy trenera.

targowaniem sig, sprzedaza a

negocjacjg wartosci.
wyjasnia réznice w podejsciu do ceny,

. - Wywiad swobodny
wartosci i korzysci,
Opracowuje wtasng agende rozmowy Obserwacja w warunkach
podczas warsztatu symulowanych

Przygotowuje plan negocjac;ji z
dostawca lub partnerem, stosujac liste

kontrolna. Obserwacja w warunkach

stosuje liste kontrolng w praktyce.
symulowanych



Efekty uczenia sie

Zadaje pytania odkrywajace potrzeby
drugiej strony i stosowac techniki
odwracania pytan.

Zachowuje kontrole nad emocjami i
presja czasu w trakcie rozmowy.

Identyfikuje rzeczywisty interes
rozméwecy i prowadzi rozmowe do
decyzji bez presji.

Wykazuje postawe partnerstwa i
wzajemnego szacunku w negocjacjach.

Rozwiazuje sytuacje konfliktowe w
sposob konstruktywny i profesjonalny.

Wdraza poznane narzedzi negocjacyjne
W swoim miejscu pracy i zyciu
prywatnym.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Wykorzystuje techniki 3+ i
odzwierciedlenia.

prowadzi dialog w sposéb
nienarzucajacy.

Przeprowadza negocjacje symulowane,
utrzymujac spokdj i cel rozmowy.

stosuje techniki regulacji emoc;ji,

Formutuje pytania budujace wizje i
stosuje aktywne stuchanie.

poprawnie podsumowuje stanowisko
partnera

Zachowuje zasady fair play w trakcie
symulacji i pracy zespotowej.

zachowuje kulture rozmowy

wspoétpracuje w zadaniach zespotowych

Stosuje alternatywne rozwigzania w
analizowanych case’ach.

stosuje techniki redukujace napiecie

proponuje alternatywne rozwigzania

Opracowuje plan wdrozeniowy - check
list.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektoréw lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

TAK

Informacje
Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidaciji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Akademia Kucharska by Sweet Decor Barbara Pach

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak

Nazwa Podmiotu certyfikujacego Akademia Kucharska by Sweet Decor Barbara Pach

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

Szkolenie skierowane jest do 0séb z branzy gastronomicznej, w szczegdélnosci:

 wiascicieli restauracji, kawiarni i lokali gastronomicznych (w tym cukierni, piekarni)

e menedzeréw i kierownikdw restauracji,

¢ 0s6b odpowiedzialnych za wspotprace z dostawcami i partnerami,

e szeféw kuchni oraz kierownikéw zmiany negocjujgcych warunki pracy i dostaw,

e 0s6b planujacych otwarcie wtasnego lokalu gastronomicznego,

e wszystkich os6b zainteresowanych zdobyciem kwalifikacji ,Prowadzenie skutecznych negocjacji biznesowych w branzy
gastronomicznej (restauracje, cukiernictwo, piekarnictwo, catering)”.

Program szkolenia:
Dzien 1
Wprowadzenie do szkolenia

e Zasady, cele, oczekiwania uczestnikow.

e Jak przeku¢ teorie w praktyke restauracyjng (rozmowy z dostawcami, podwykonawcami, personelem).
¢ Mindset profesjonalnego negocjatora gastronomicznego

* Po co restauratorowi system negocjac;ji?

* Czym sg negocjacje w branzy gastronomicznej — codzienna wymiana perspektyw.

¢ ,Nie” jako poczatek prawdziwej rozmowy.

Cwiczenie 1: Obnizenie emocjonalnej presji podczas rozmowy z trudnym dostawca.

Cwiczenie 2: ,Ultimatum” — negocjacje z dostawca produktéw premium.
Psychologia negocjacji w gastronomii

e Jak podejmujemy decyzje przy stole negocjacyjnym?

e Win-win czy realna przewaga?

e Emocje a wartos¢ postrzegana przez klienta i partnera.

Cwiczenie 3: Rozpoznawanie potrzeb partnera (na przyktadzie rozmowy z dostawca warzyw).



Wartos¢, przekonania i poczucie wtasnej ceny

¢ Wewnetrzne przekonania wtasciciela, a rentowno$¢ restauracji.
e Jak negocjowac z pewnoscig siebie, gdy rozméwca naciska na rabaty.

Cwiczenie 4: ,Jak sprawi¢, by rozméwca poczut sie z Tobg OK?”
,Czysta tablica” i stany EGO

e Jak nie bra¢ do siebie emocji pracownikéw i klientow.
¢ Emocjonalne wahadto w codziennej pracy menedzera.

Cwiczenie 5:,Czysta tablica” w praktyce obstugi klienta.
Cwiczenie 6: Emocjonalne wahadio — reakcje na skargi gosci.
Pytania w negocjacjach
 Jakie pytania odkrywajg prawdziwe potrzeby (np. hurtowni, dostawcy sprzetu).
Cwiczenie 7: Zadawanie pytar budujgcych wizje wspétpracy.
Odwracanie pytan i aktywne stuchanie
e Jak unika¢ wrazenia ,przestuchania” pracownika lub partnera.
Cwiczenie 8: Techniki odwracania pytan w rozmowie z personelem.
Techniki komunikacji i wptywu

e ,3+" — model prowadzenia rozmowy do decyzji.
e Odzwierciedlenia, etykiety, aktywne stuchanie w gastronomii.

Cwiczenia 9-11: 3+, Odzwierciedlenia, Stwierdzenia i etykiety (case: negocjacja z firma cateringowa).
Struktura systemu negocjaciji

e Agenda rozmowy z inwestorem lub wspdlnikiem.
e Jak unikng¢ btedéw w rozmowie o wspotpracy.

Cwiczenie 12: Przygotowanie agendy rozmowy z nowym dostawca.

Cwiczenie 13: Rozmowa z ,blokerem” — np. kierownikiem regionalnym dostawcy.

Podsumowanie dnia - Jak zastosowac system negocjacji juz jutro w restauracji?
Dzier 2

Najpotezniejsza bron negocjatora: Misja i cel restauracji

e Jak okresli¢ misje restauracji i negocjowaé zgodnie z jej wartosciami.

Cwiczenie 14-15: Misja & Cel — praca na konkretnych przypadkach.

Przygotowanie do negocjacji

e Lista kontrolna: dostawca, partner, klient korporacyjny.
¢ Dziennik negocjacji — jak dokumentowac postepy.

Cwiczenie 16: Struktura rozmowy z potencjalnym partnerem gastronomicznym.

Analiza dialogu

Symulacja negocjacji z nowym dostawca kawy lub miesa premium.



Kontynuacja wspotpracy
Cwiczenie 18: Dziennik i lista kontrolna w praktyce - analiza realnych przyktadéw uczestnikow.

Sprzedaz i targowanie sie w gastronomii

e Czy promocja to negocjacja?
e Jak nie obniza¢ ceny, a zwieksza¢ wartosc¢ oferty.

Cwiczenie 19: Targowanie sie z klientem o cene cateringu.

Trudne sytuacje

¢ Klient niezadowolony, dostawca sp6zniony, pracownik zgda podwyzki — jak zachowa¢ kontrole.

Omowienie przyktadéw uczestnikow.

Podsumowanie

e Kluczowe lekcje i plan wdrozenia systemu negocjacji w restauracji, wreczenie certyfikatéw, zakoriczenie szkolenia.
Walidacja ustugi. Walidacja odbywa sie w ostatnim module szkolenia.
Obejmuje: obserwacje w warunkach symulowanych oraz wywiad swobodny.
Walidacja i przerwy ujete w harmonogramie, wliczajg sie w czas trwania szkolenia i stanowig koszt kwalifikowalny ustugi.
Szkolenie odbywa sie trybie godzin dydaktycznych.
llo$¢ godzin teoretycznych - 16
llos¢ godzin praktycznych - 7
Warunki organizacyjne szkolenia:

e Szkolenie realizowane jest w grupie od 7 do 15 uczestnikow.

¢ Praca odbywa sie w modutach teoretycznych i warsztatowych.

¢ Uczestnicy pracujg w 2—3 osobowych zespotach, zgodnie z wymaganiami symulacji negocjacyjnych.

¢ Sala szkoleniowa wyposazona jest w: rzutnik, tablice suchos$cieralng, flipchart, materiaty ¢wiczeniowe.

e Kazdy uczestnik otrzymuje skrypt szkoleniowy oraz checklisty i formularze potrzebne do przygotowania planu negocjacji.

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do uzyskania kwalifikacji ,Prowadzenie skutecznych negocjacji biznesowych w branzy
gastronomicznej (restauracje, cukiernictwo, piekarnictwo, catering)” przez rozwdj wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych w
zakresie komunikacji, budowania relacji i osiggania porozumien z dostawcami, partnerami i personelem bez obnizania jakosci i ceny
ustug. Uczestnicy poznajg narzedzia negocjacyjne dostosowane do realiéw gastronomii.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikoéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5260,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5260,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 228,70 PLN
Koszt osobogodziny netto 228,70 PLN
W tym koszt walidacji brutto 0,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 0,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 0,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 0,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Mikotaj Tarnawski

Trener negocjacji szkolony przez legendarnego Jima Campa —amerykanskiego negocjatora, ktéry
stat za sukcesami CEO firm z listy fortune 500 takich jak Intel, Cisco czy IBM oraz doskonalit
umiejetnosci negocjatorow FBI (w tym Chrisa Voss'a).

25 lat do$wiadczenia w pracy w obszarach zwigzanych z negocjacjami i rozwojem biznesu dla
globalnych korporacji takich jak Intel, Smurfit Kappa, Arcelor Mittal, TJ|H2b Analytical Services w
regionach EMEA i CEE . (mieszkajgc w Holandii, Niemczech, Czechach i Polsce).

Co-founder platformy rekrutacyjnej HRfactory.pl, ktéra znalazta sie dwa razy wsréd TOP 100 start-
up'éw w Polsce, a takze TOP 500 w Europie.

Absolwent holenderskiej Arnhem Business School oraz Akademii Ekonomicznej w Katowicach.
Autor szeregu artykutéw i prelegent podczas konferencji Pulsu Biznesu, Gazety Prawnej, Wolters
Kluwer. Wspétautor ksigzki Szansa napisanej razem z Brianem Tracy, Sebastianem Kotéw i innymi
wspotautorami (premiera w Polsce odbyta sie 29 lipca 2025 r.). Od 2018 roku przeprowadzit 80
szkolen dla tgcznie 250 oséb. Doswiadczenie zdobyte nie wczesniej niz 5 lat.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt z ramowym programem szkolenia.

Informacje dodatkowe

e Walidacja i przerwy ujete w harmonogramie, wliczajg sie w czas trwania szkolenia i stanowig koszt kwalifikowalny ustugi

¢ Koszty noclegu, wyzywienia i dojazdu nie zostaty ujete w cenie ustugi

* Szkolenie odbywa sie w trybie godzin dydaktycznych

e Zawarto umowe z WUP Krakéw w ramach projektu Matopolski Pocigg do Kariery

e Zawarto umowe z WUP Torun w ramach projektu Kierunek - Rozwdj

e W przypadku oséb, ktére uzyskaty dofinansowanie w wielkosci 270% obowigzuje zwolnienie podatku VAT

e Podstawa zwolnienia: Art. 43.1.29.a) c) ustawy o VAT w zwigzku z §.3.1.14 ROZPORZADZENIEM MINISTRA

e FINANSOW z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnieri, Art. 113
Ust. 1 Ustawa o podatku od towardéw i ustug

Adres

ul. ks. dr. J6zefa Knosaty 277
41-922 Radzionkéw

woj. Slaskie

Centrum Szkoleniowe - Akademia Kucharska By Sweet Decor

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail anna@sweetdecor.pl

Telefon (+48) 507 845 601

Anna Wojanowska



