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Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Gastronomia

Dla kogo?

3 567,00 PLN brutto
2900,00 PLN netto
254,79 PLN brutto/h
207,14 PLN netto/h
161,11 PLN cena rynkowa @

e Kelneréw z minimum kilkumiesiecznym doswiadczeniem

w gastronomii,

e Osob, ktore pracujg w lokalach, gdzie liczy sie nie tylko serwis,

ale takze sugestywna sprzedaz, storytelling i budowanie lojalnosci

gosci,

e Zespotdw, ktore chcg podniesé standard obstugi do poziomu

premium,

e 0s6b przygotowujacych sie do pracy w restauracjach fine dining,
hotelach 4/5% i lokalach ukierunkowanych na klienta VIR,

Grupa docelowa ustugi

e Kelneréw, ktérzy chca zwiekszaé swoje dochody dzieki

umiejetnosciom sprzedazowym i eksperckiemu serwisowi

e Dla manageréw, ktérzy odpowiadajg za szkolenie swoich pracownikéw
w lokalach z duzg rotacja kelneréw, chcagcym zbudowaé odpowiednie
fundamenty dla swoich nowych pracownikéw

e Supervisoréw zmiany / starszych kelneréw, ktérzy w praktyce petnig

role mentoréw dla mtodszych, ale potrzebuja narzedzi, aby robié¢

to skutecznie,

¢ Kandydatéw do awansu na stanowiska supervisora lub managera sali.
Szkolenie pomoze im przej$¢ z obstugi, na poziom zarzadzania

doswiadczeniem goscia

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 22-04-2026



Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 14

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Nauczysz sie wykorzystywac¢ psychologie zakupowa gosci, stosowa¢ zaawansowane techniki sprzedazy (cross-selling,
up-selling, storytelling) i czyta¢ sygnaty niewerbalne, aby dopasowa¢ obstuge. Poznasz standardy obstugi VIP i klientow
premium, nauczysz sie budowac¢ pozytywne doswiadczenie goscia, radzié¢ sobie w sytuacjach kryzysowych, pracowaé
pod presjg i otrzymasz indywidualny feedback oraz certyfikat potwierdzajgcy profesjonalizm.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Swiadomo$é roli kelnera - rozumie
swoja funkcje jako ambasadora marki i

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opisuje funkcje kelnera jako

Metoda walidacji

doradcy klienta, wptywajac na ambasadora marki i doradcy klienta w Wywiad swobodny
wizerunek lokalu i doswiadczenie prezentacji sytuaciji
goscia.
W scenkach sprzedazowych uczestnik
Zastosowanie psychologii sprzedazy - poprawnie identyfikuje potrzeby goscia i
wykorzystuje mechanizmy decyzji stosuje mechanizmy decyzji Wywiad swobodny
zakupowych gosci w codziennej pracy. zakupowych w praktyce (ocena
trenera).
Dopasowanie komunikacji do klienta — . .
. R L, . W éwiczeniach praktycznych
identyfikuje typy klientéw VIP i . .
. . . adekwatnie dobiera ton gtosu, tempo .
premium, czyta ich emocje oraz . . Wywiad swobodny
. . . rozmowy i jezyk perswazji do typu
intencje, stosujac elastyczny ton gtosu, L. X
. . goscia VIP/premium
tempo rozmowy i jezyk perswaz;ji.
L . . W scenkach sprzedazowych uczestnik
Storytelling i rekomendacje - stosuje o . .
X . o K : przedstawia historie oraz rekomenduje
historie oraz odpowiednie dobieranie . . . .
X o, X ) wino, alkohol lub danie zgodnie z Wywiad swobodny
win, alkoholi i dan, aby zwiekszyé . o
A . oczekiwaniami goscia (ocena trenera +
skutecznos¢ sprzedazy.
feedback grupowy).
Zaawansowane techniki sprzedazy - Uczestnik w praktyce stosuje cross-
otrafi stosowac cross-selling i up- selling i up-selling, osiggajgc wzrost
P grup grup 9, 0s1agaja Wywiad swobodny

selling w sposéb naturalny, zwiekszajac
$redni rachunek o 15-25%.

wartosci rachunku w symulacji o min.
15% bez wymuszania sprzedazy.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Obstuga VIP i klientéw wymagajacych - W ¢éwiczeniach praktycznych uczestnik
stosuje standardy najlepszych lokali i stosuje standardy obstugi premium,
e siandarcy nayepszyeh ofal! g yoosa P Wywiad swobodny
dba o najwyzsza jakos¢ doswiadczenia zgodnie z checklista jakosci (ocena
goscia. trenera).
Uczestnik prawidtowo opisuje kolejne
Mapowanie do$wiadczenia klienta - etapy $ciezki goscia i wskazuje
rozumie, jak kelner ksztattuje Sciezke dziatania kelnera, ktére wptywaja na Wywiad swobodny
goscia od wej$cia do pozegnania. doswiadczenie klienta (test wiedzy lub
scenka praktyczna).
Radzenie sobie w sytuacjach
yt' ) . W scenkach kryzysowych uczestnik
kryzysowych — stosuje technike REACT . ) . .
. . . . poprawnie stosuje technike REACT i .
i inne narzedzia odzyskiwania Wywiad swobodny

strategie odzyskiwania satysfakcji

satysfakcji goscia, w tym przy Klienta

negatywnych opiniach i reklamacjach.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenc;ji

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 walidacji?

TAK

Program

Dzien 1. Godziny szkolenia: 8:00-15:00

» Swiadomosé roli kelnera jako ambasadora marki, wizytéwki lokalu i doradcy klienta

e Psychologia sprzedazy w gastronomii: mechanizmy decyzji zakupowych gosci

¢ Typologia klientéw premium i VIR, czyli jak czyta¢ intencje i emocje goscia

e Techniki elastycznej komunikacji: ton gtosu, tempo rozmowy, jezyk perswaz;ji

e Storytelling w obstudze: jak dobra historia pomaga w sprzedazy

¢ Sztuka rekomendaciji: jak dobiera¢ propozycje wina, alkoholi i dar do oczekiwan goscia
e Zaawansowane techniki sprzedazy: cross-selling, up-selling,

e Jak zwiekszy¢ sredni rachunek o 15 — 25%, bez poczucia ,wciskania” czegos na site.



Dzien 2. Godziny szkolenia: 8:00-15:00

e Obstuga VIP i klientéw wymagajacych: standardy najlepszych miejsc na swiecie

e Mapowanie Customer Experience, czyli jak kelner ksztattuje catg Sciezke goscia

e Reagowanie w sytuacjach kryzysowych: case studies z realnych scenariuszy i technika REACT
¢ Negatywne opinie i reklamacje: zaawansowane techniki odzyskiwania satysfakcji goscia

e Scenki sprzedazowe i kryzysowe: praktyka

e Grywalizacja: konkurs na najlepszy storytelling

* Indywidualny feedback: personalne wskazéwki od trenera

e Uroczyste zakonczenie: certyfikaty, medale + nagréd

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L, . . ) . Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3567,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 254,79 PLN
Koszt osobogodziny netto 207,14 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 4

-
o | SEBASTIAN FIGAT

Sebastian to doswiadczony manager gastronomii, specjalizujgcy sie w optymalizacji procesow,
sprzedazy eventowej oraz wdrazaniu nowoczesnych technologii, w tym sztucznej inteligenciji, w
branzy HoReCa. Swoja kariere rozpoczat jako kelner, przechodzac przez kolejne szczeble az do roli
managera zarzadzajgcego w prestizowych lokalach, takich jak Baila Show & Dining, Browar
Warszawski czy Blue Cactus. Dzieki doswiadczeniu w sprzedazy eventow osiggnat rekordowe




wyniki, generujac przychody na poziomie ponad 6 min zt rocznie. Sebastian ukonczyt certyfikowany
kurs Business Programme Al w Ecadeo Jakuba Roskosza, co pozwolito mu skutecznie wdrazaé
rozwigzania Al zwiekszajgce rentownos¢ restauracji. Ukonczyt Akademie Teatralng im. Aleksandra
Zelwerowicza w Warszawie na kierunku aktorstwo dramatyczne. Posiada takze certyfikaty
Managera Gastronomii HorArt HoReCa Academy Poland, kurs mediacji PARP oraz wystgpien
publicznych. Specjalizuje sie w zwiekszaniu obrotu firm i podnoszeniu efektywnos$ci operacyjnej
poprzez optymalizacje proceséw. Swojg wiedze przektada rowniez na szkolenia w innych branzach,
pokazujgc uniwersalno$é sztucznej inteligencji oraz swoich umiejetnosci mediacyjnych i
sprzedazowych. Jego podejscie taczy strategiczne zarzadzanie, skuteczng sprzedaz i innowacyjne
technologie, czynigc go jednym z najbardziej wszechstronnych ekspertow w optymalizacji biznesu.

224

JACEK JASKOLSKI

Jacek Jaskolski to ceniony doradca w zakresie zarzgdzania, wprowadzania zmian w
przedsiebiorstwach, oraz wykorzystania innowacyjnych narzedzi do zarzadzania przedsiebiorstwem,
ktéry od 10 lat przyczynia sie do szybszego rozwoju firm.

Swoje doswiadczenie zdobywat w Anglii, Francji, oraz Polsce, dzieki czemu charakteryzuje sie
podejsciem miedzynarodowym. Jacek swoje doswiadczenie nabywat w w branzy gastronomicznej,
eventowej, oraz e-learning i innowacje petnigc role kierownika, managera, oraz General Managera
odpowiedzialnego za procesy sprzedazowe, marketingowe, oraz zarzadzanie i budowanie zespotem.
Trener-wyktadowca podczas licznych szkolen, oraz kurséw w zakresie sprzedazy, oraz innowaciji.

3z4

ADAM PECYNA

Wieloletni ekspert w dziedzinie sprzedazy i zarzagdzania. Specjalizuje sie w budowie systemoéw
sprzedazowych, zarzagdzaniu kadrg oraz szkoleniach, ktére pomagajg firmom w branzy HORECA
podnosi¢ sprzedaz i poprawia¢ efektywnos$é zespotéw. Z pasjg i zaangazowaniem dziele sie swojg
wiedzg — przeszkolitem juz ponad 2000 oséb! W mojej pracy wykorzystuje innowacyjne narzedzia
do analizy potencjatu zespotow i tworzenia strategii, ktére zwiekszajg zyski i usprawniajg procesy
operacyjne. Jesli chcesz zoptymalizowac¢ sprzedaz i wzmocnié¢ swoj zespét — jestem tutaj, by Ci
pomoc! Swoje doswiadczenie zdobywatem przez lata pracy w duzych korporacjach
przeprowadzajgc setki szkolen i prowadzac wiele zespotéw.

4z4

O Karolina Kulibska-Janusz

‘ ' Prawnik, Manager HR i Kierownik administracji z wieloletnim doswiadczeniem operacyjnym. Na co
dzien wspétpracuje z agencjami pracy tymczasowej, nadzorujgc procesy legalizacji zatrudnienia
cudzoziemcéw i dbajgc o ich zgodnos¢ z przepisami oraz realiami biznesu. Pracuje na styku prawa i
praktyki — wspottworze i koordynuje prace zespotéw legalizacyjnych, dbajac o to, by procesy byty
skuteczne, zgodne z prawem i dopasowane do realiéw operacyjnych. Analizuje i projektuje
rozwigzania prawne w obszarze pracy tymczasowej i outsourcingu, przygotowuje umowy, procedury
i standardy, ktére pozwalajg firmom bezpiecznie i efektywnie dziata¢ w dynamicznych
$rodowiskach. Doswiadczenie zdobywatam w branzach HoReCa, produkcji i ustugach utrzymania
czystosci, dlatego w swoich dziataniach i szkoleniach stawiam na konkret, realne case'y i
rozwigzania, ktére faktycznie dziatajg .

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Kazdy z uczestnikéw otrzymuje dedykowane materiaty szkoleniowe (komplet dokumentéw szkoleniowych w wersji pdf)

Adres

Warszawa
Warszawa

woj. mazowieckie

Sala w restauraciji.

Kontakt

JACEK JASKOLSKI

E-mail jacek@houseofimpact.co
Telefon (+48) 698 691 309




