Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie Sprzedaz i Ogranizacja Imprez 2 136,00 PLN brutto

Okolicznosciowych 2136,00 PLN netto
133,50 PLN brutto/h

133,50 PLN netto/h
161,11 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/04/01/148235/3458809

SZKOLENM

Karolina Kolariska

] © Wroctaw / stacjonarna
Twoje Gastro

& Ustuga szkoleniowa

Yook Kk Kk K 47/5 ® 16h
45 ocen £ 23.06.2026 do 24.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Gastronomia

Identyfikatory projektow Kierunek - Rozwoj

Szkolenie skierowane jest do 0s6b pracujgcych w branzy gastronomicznej
i hotelarskiej, odpowiedzialnych za sprzedaz, organizacje i realizacje
imprez okoliczno$ciowych oraz eventéw biznesowych. Uczestnikami

Grupa docelowa ustugi moga by¢ wiasciciele lokali, managerowie, koordynatorzy wydarzen oraz
pracownicy dziatéw sprzedazy i obstugi klienta. Szkolenie dedykowane
jest zaréwno osobom z dos$wiadczeniem, jak i tym, ktére chca rozwingé
kompetencje w tym obszarze.

Minimalna liczba uczestnikéw 7
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 20-06-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Uczestnik szkolenia bedzie przygotowany do samodzielnego prowadzenia procesu sprzedazy imprez okolicznosciowych
- od pierwszego kontaktu z klientem, przez przygotowanie dopasowanej oferty, az po skuteczne domkniecie sprzedazy z
uwzglednieniem negocjacji i obrony ceny. Bedzie potrafit zaplanowac¢ i skoordynowac¢ organizacje wydarzenia, zarzadzacé
zespotem oraz komunikacjg miedzy dziatami, a takze reagowacé na sytuacje kryzysowe w trakcie realizacji imprezy.
Dodatkowo uczestnik nabedzie umiejetnos¢ an

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

. . Test teoretyczny z wynikiem
rozpoznaje etapy procesu sprzedazy

Uczestnik charakteryzuje proces
sprzedazy imprez okolicznosciowych
oraz jego etapy.

wskazuje wlasciwe dziatania na
poszczegdlnych etapach

rozpoznaje rodzaje imprez

generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Uczestnik rozréznia typy imprez oraz
ich potencjat sprzedazowy i

organizacyjny. Test teoretyczny z wynikiem

wskazuje ich cechy charakterystyczne .
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem

rozréznia podstawowe koszty .
generowanym automatycznie

Uczestnik identyfikuje elementy

wplywajace na rentownos$¢ imprez.
Test teoretyczny z wynikiem

skazuje czynniki wptywajgce na marz
1e czy PIywaja o generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem

rOZpoznaje elementy Oferty generowanym automatycznie

Uczestnik zna zasady konstruowania

oferty oraz techniki sprzedazy.

Test teoretyczny z wynikiem
identyfikuje techniki sprzedazy yezny z wy .
generowanym automatycznie

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 sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?



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 walidac;ji?

TAK
Program

DZIEN |

Blok 1: Fundamenty sprzedazy i psychologia goscia

e Sprzedaz imprez jako proces doradczy - rola i odpowiedzialnos$¢
¢ Emocje goscia a decyzje zakupowe

* Profil goscia: biznesowy vs indywidualny

e Typy imprez i ich potencjat sprzedazowy

Blok 2: Rentownos¢ i analiza biznesowa imprez

e Sezonowo$¢ imprez okoliczno$ciowych
¢ Rentownos$é: marza vs obrét
e Struktura kosztéw:

» food cost

¢ beverage cost

¢ koszty osobowe

¢ koszty techniczne

¢ Ocena optacalnosci wydarzen

Blok 3: Proces sprzedazy krok po kroku

* Pierwszy kontakt z go$ciem

* Profesjonalna i $wiadoma sprzedaz

¢ System sprzedazy Sandlera w gastronomii
¢ Follow-up - kiedy i jak wracaé do klienta

Blok 4: Oferta, negocjacje i domykanie sprzedazy

¢ Konstruowanie pakietéw ofertowych

e Upselling i cross-selling w imprezach

¢ Personalizacja oferty

¢ Najczestsze pytania i watpliwosci gosci
¢ Obiekcje cenowe i ich obstuga

¢ Obrona ceny bez obnizania jakosci

¢ Kiedy warto odmoéwi¢ wspétpracy

DZIENII

Blok 1: Proces organizacyjny i przygotowanie imprezy

¢ Przekazanie realizacji: sprzedaz — operacja
e Harmonogram przygotowan

¢ Dokumentacja i ustalenia z go$ciem

¢ Kluczowe elementy poprawnej realizacji



Blok 2: Planowanie i logistyka wydarzenia

¢ Scenariusz imprezy krok po kroku

¢ Plan dnia i koordynacja dziatan

* Ukfad sali, stotéw i bufetow

e Menu i synchronizacja pracy (kuchnia + serwis + technika)

Blok 3: Zarzadzanie zespotem i komunikacja

¢ Role i odpowiedzialnosci w zespole
¢ Briefing przed impreza

e Wspoétpraca miedzy dziatami

¢ Praca pod presja czasu

e Zarzadzanie stresem i komunikacja

Blok 4: Sytuacje kryzysowe i doswiadczenie goscia

e Kryzysy w trakcie imprezy (zmiany, opdznienia)
¢ Obstuga niezadowolonego goscia

¢ Problemy techniczne i reagowanie

¢ Emocje gosci jako klucz do sukcesu

e Podsumowanie i wnioski

¢ Plan wdrozenia po szkoleniu

Walidacja - test teoretyczny z automatycznie generowanym wynikiem

Czas trwania przerw wliczany jest w czas realizacji ustugi, przy czym 1 godzina szkoleniowa odpowiada 1 godzinie zegarowej (60 minut).

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

BIok1:

Fundamenty KAROLINA
sprzedazy i B 23-06-2026 09:00 11:00 02:00
. KOLANSKA
psychologia
goscia
KAROLINA
Przerwa B 23-06-2026 11:00 11:15 00:15
KOLANSKA
Blok 2:
Rentownosc¢ i
. KAROLINA
analiza B 23-06-2026 11:15 13:00 01:45
. KOLANSKA
biznesowa
imprez
KAROLINA

I¥EF) Przerwa § 23-06-2026 13:00 13:30 00:30
KOLANSKA



Przedmiot / temat
zajec

Blok 3:

Proces
sprzedazy krok
po kroku

Przerwa

Blok 4:

Oferta,
negocjacje i
domykanie
sprzedazy

38 Blok 1:

Proces
organizacyjny i
przygotowanie
imprezy

Przerwa

Blok 2:

Planowanie i
logistyka
wydarzenia

Przerwa

Blok 3:

Zarzadzanie
zespotem i
komunikacja

IkFAE] Przerwa

Blok 4:
Sytuacje
kryzysowe i
doswiadczenie
goscia

Walidacja

Prowadzacy

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

KAROLINA
KOLANSKA

Data realizacji

zajeé

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

24-06-2026

Godzina

rozpoczecia

13:30

15:15

15:30

09:00

11:00

11:15

13:00

13:30

15:15

15:30

16:50

Godzina
zakonczenia

15:15

15:30

17:00

11:00

11:15

13:00

13:30

15:15

15:30

16:50

17:00

Liczba godzin

01:45

00:15

01:30

02:00

00:15

01:45

00:30

01:45

00:15

01:20

00:10



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 136,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 136,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 133,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 133,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

KAROLINA KOLANSKA

Doswiadczenie zawodowe w branzy gastronomicznej buduje od ponad dwudziestu lat, pracujac
zaréwno w Polsce, jak i w Wielkiej Brytanii, w dynamicznym i wymagajacym srodowisku
operacyjnym. Od ponad 10 lat prowadze szkolenia w zakresie sprzedazy oraz organizacji imprez
okolicznoSciowych, dzielgc sie praktyczng wiedza i sprawdzonymi rozwigzaniami.Praca jest moja
pasja, ktérg z petnym zaangazowaniem przekuwam w wiedze oraz umiejetnosci przekazywane
uczestnikom szkolen. Fascynuje mnie tempo, zmiennos$¢ oraz nieprzewidywalnos¢ codziennych
wyzwan, ktére ksztattujg elastycznosc¢, odpowiedzialnos¢ i umiejetnos¢ szybkiego podejmowania
decyzji.

Posiadam wieloletnie doswiadczenie w realizacji eventéw, bankietdw oraz obstudze imprez
okolicznosciowych, gdzie kluczowe znaczenie majg logistyka, sprawna organizacja pracy zespotu,
praca pod presjg czasu oraz dbato$¢ o najwyzszg jakos¢ serwisu. W pracy szkoleniowej tagcze
doswiadczenie gastronomiczne i eventowe z codzienng praktykg operacyjng, prezentujac
rozwigzania, ktore realnie sprawdzaja sie w pracy zespotow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

e Autorskie materiaty w wersji papierowej i elektronicznej

¢ Certyfikat ukoriczenia szkolenia

e Narzedzia do sporzadzania notatek: notes i dtugopis

Warunki uczestnictwa

cheé rozwoju



Informacje dodatkowe

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikow Projektu "Matopolski pociag do kariery - sezon 1" i dla Uczestnikow Projektu "Nowy start w
Matopolsce z EURESem".

Adres

ul. Powstancéw Slgskich 7
53-332 Wroctaw

woj. dolnoslaskie
Hotel Novotel

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

KAROLINA KOLANSKA

E-mail kontakt@twojegastro.com
Telefon (+48) 690 632 853




