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Sprzedaz wina w restaurac;ji i sklepie -
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© Krakéw / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Gastronomia

1799,99 PLN
1463,41 PLN
112,50 PLN

91,46 PLN

161,11 PLN

Ustuga szkoleniowa skierowana jest do:

e pracownicy restauraciji i lokali gastronomicznych
¢ kelnerzy i osoby obstugujace gosci w restauracjach

Grupa docelowa ustugi

e pracownicy sklepéw specjalistycznych z winem

brutto
netto
brutto/h
netto/h

cena rynkowa @

e pracownicy sklepéw spozywczych oferujgcych sprzedaz wina
¢ osoby chcace rozwijaé kompetencje w zakresie sprzedazy i

rekomendaciji wina

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 14

Data zakonczenia rekrutacji 04-10-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do profesjonalnej sprzedazy i rekomendacji wina w restauracji oraz w
sklepie. Uczestnik poznaje podstawowe style win, zasady food pairingu oraz techniki sprzedazy stosowane w
gastronomii i handlu. W trakcie szkolenia rozwija umiejetno$¢ rozpoznawania potrzeb klientéw, prezentowania wina w
sposo6b zrozumiaty dla goscia oraz stosowania technik zwiekszajgcych warto$é sprzedazy i satysfakcje klientéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje podstawowe style win,
szczepy winorosli oraz informacje
zawarte na etykietach win

Rekomenduje wino dopasowane do
preferencji klienta oraz do serwowanych
potraw

Stosuje techniki sprzedazy wina
zwiekszajace warto$¢ zamdwienia

Prowadzi rozmowe z klientem
dotyczaca wyboru wina w sposéb
profesjonalny i dostosowany do
poziomu wiedzy odbiorcy

Kryteria weryfikacji

rozréznia podstawowe style win (biate,
czerwone, rézowe, musujace),

identyfikuje najpopularniejsze szczepy
winorosli spotykane w ofercie
restauraciji i sklepéw

wyjasnia podstawowe informacje
znajdujace sie na etykiecie wina (region,
szczep, rocznik, apelacja).

analizuje potrzeby klienta na podstawie
rozmowy sprzedazowej

dobiera wino do wybranych potraw
zgodnie z podstawowymi zasadami
food pairingu

uzasadnia rekomendacje wina w
odniesieniu do preferencji smakowych
klienta

stosuje techniki upsellingu i cross-
sellingu w rozmowie sprzedazowe;j

przedstawia wino w sposéb atrakcyjny i
zrozumiaty dla klienta

odpowiada na najczesciej zadawane
pytania klientéw dotyczace wina

dostosowuje jezyk komunikacji do
poziomu wiedzy klienta

buduje pozytywna relacje z klientem
podczas rekomendacji wina

reaguje na trudne sytuacje sprzedazowe
i pytania klientéw

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



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 efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, 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

Program szkolenia zostat opracowany w celu rozwiniecia kompetencji uczestnikdw w zakresie profesjonalnej sprzedazy i rekomendaciji
wina w gastronomii oraz w handlu detalicznym. Zakres tematyczny obejmuje podstawowa wiedze o stylach win, szczepach winorosli oraz
zasadach ich prezentacji i serwowania, a takze praktyczne techniki sprzedazy wykorzystywane w restauracjach i sklepach.

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg podstawowe zasady food pairingu, interpretac;ji etykiet win oraz sposob6w opisywania wina w
sposoéb zrozumiaty dla klienta. Waznym elementem programu jest rozwijanie umiejetnosci prowadzenia rozmowy sprzedazowe;j,
rozpoznawania potrzeb klientéw oraz stosowania technik upsellingu i cross-sellingu.

Szkolenie ma charakter praktyczny — obejmuje degustacje win, éwiczenia sensoryczne, symulacje rozméw sprzedazowych oraz analize
typowych sytuacji wystepujgcych w obstudze gosci restauracji i klientéw sklepéw. Program zostat zaprojektowany tak, aby uczestnicy
mogli bezposrednio wykorzystaé zdobytag wiedze i umiejetnosci w codziennej pracy zawodowe;j.

Podczas szkolenia uczestnicy otrzymujg materiaty dydaktyczne wspierajgce proces uczenia sie oraz umozliwiajgce utrwalenie wiedzy
zdobytej podczas zajeé.

Materiaty obejmujg w szczegdlnosci:

 skrypt szkoleniowy zawierajacy podstawowe informacje dotyczace styléw win, szczepéw winorosli oraz zasad food pairingu,
e zestaw materiatéw pomocniczych dotyczacych interpretacji etykiet win oraz podstawowej terminologii winiarskiej,

e przyktadowe scenariusze rozmow sprzedazowych wykorzystywane podczas éwiczen,

e materiaty do degustaciji i opisu win.

Szkolenie realizowane jest w formie zaje¢ stacjonarnych w sali szkoleniowej dostosowanej do prowadzenia zaje¢ teoretycznych oraz
warsztatowych.

Wymagania organizacyjne obejmuja:

* sale szkoleniowg wyposazong w miejsca siedzace dla uczestnikéw oraz prowadzacego,

¢ stanowiska umozliwiajgce prowadzenie degustaciji win,

 sprzet multimedialny (komputer, projektor lub ekran multimedialny),

 dostep do materiatow degustacyjnych (wino, kieliszki degustacyjne, akcesoria do serwowania wina),
e materiaty szkoleniowe dla uczestnikéw.



Szkolenie prowadzone jest przez trenera posiadajgcego doswiadczenie w zakresie wiedzy o winie oraz sprzedazy w gastronomii lub
handlu. Grupa szkoleniowa powinna liczy¢ maksymalnie 12-16 uczestnikéw, co umozliwia prowadzenie éwiczen praktycznych oraz
indywidualne wsparcie uczestnikow podczas zajec.

Grupa docelowa

e pracownicy restauracji i lokali gastronomicznych

¢ kelnerzy i osoby obstugujgce gosci w restauracjach

e pracownicy sklepéw specjalistycznych z winem

e pracownicy sklepédw spozywczych oferujacych sprzedaz wina

¢ osoby chcace rozwija¢ kompetencje w zakresie sprzedazy i rekomendacji wina

Program szkolenia
Dzien 1 — 20.04.2026
09:00-09:45 — Wprowadzenie do szkolenia: rola wina w sprzedazy gastronomicznej i detalicznej

Przedstawienie programu szkolenia oraz oméwienie znaczenia wina w budowaniu wartosci sprzedazy w restauraciji i sklepie.
Wprowadzenie do podstawowej terminologii winiarskiej oraz najwazniejszych poje¢ wykorzystywanych w pracy z klientem.

09:45-10:30 — Podstawowe style wina i ich profile smakowe

Omowienie podstawowych styléw win (biatych, czerwonych, rézowych i musujacych) oraz ich charakterystycznych cech sensorycznych.
Uczestnicy uczg sie rozpoznawac réznice miedzy stylami win w konteks$cie ich rekomendac;ji klientom.

10:30-11:15 — Najwazniejsze szczepy winorosli i style wina w ofercie restaurac;ji i sklepéw

Prezentacja najczesciej spotykanych szczepéw winorosli oraz stylow win obecnych w kartach win i ofertach sklepéw. Omowienie ich
charakterystyki oraz zastosowania w sprzedazy.

11:15-12:00 - Jak czytaé etykiete wina i przekazywac jej znaczenie klientowi

Interpretacja informacji znajdujgcych sie na etykiecie wina: kraj pochodzenia, region, szczep, apelacja oraz rocznik. Przektadanie
informacji technicznych na jezyk zrozumiaty dla klienta.

12:00-12:30 — Przerwa
12:30-13:15 — Degustacja sprzedazowa — opis wina w rozmowie z klientem

Cwiczenia sensoryczne oraz nauka opisywania wina w sposéb atrakcyjny i zrozumiaty dla klientéw. Rozwijanie umiejetnosci
prezentowania waloréw wina w kontekscie sprzedazowym.

13:15-14:00 - Psychologia sprzedazy wina

Rozpoznawanie potrzeb klientéw oraz dopasowywanie rekomendacji do poziomu wiedzy i oczekiwan gosci restauracji lub klientow
sklepow.

14:00-14:45 - Techniki upsellingu i cross-sellingu w sprzedazy wina

Przedstawienie metod zwiekszania warto$ci zamdwienia poprzez rekomendacje odpowiednich win oraz budowanie atrakcyjnych
propozyciji dla klienta.

14:45-15:30 - Najczestsze pytania klientéw dotyczace wina

Omowienie typowych pytan pojawiajacych sie w sprzedazy wina oraz éwiczenia sytuacji sprzedazowych zwigzanych z rekomendacjg win.
Dzien 2 — 21.04.2026

09:00-09:45 - Zasady taczenia wina z jedzeniem (food pairing)

Omoéwienie podstawowych zasad dopasowywania wina do potraw oraz przyktadéw rekomendacji dla gosci restauracji.

09:45-10:30 - Sprzedaz wina na kieliszki

Znaczenie sprzedazy win na kieliszki w gastronomii, wptyw na rotacje produktow oraz zwiekszanie wartosci sprzedazy.

10:30-11:15 — Budowanie atrakcyjnej oferty win



Zasady tworzenia przejrzystej i atrakcyjnej karty win w restauraciji lub ekspozycji win w sklepie.

11:15-12:00 - Storytelling w sprzedazy wina

Techniki opowiadania o winie, regionach oraz producentach w sposéb angazujacy klienta i wspierajacy proces sprzedazy.
12:00-12:30 — Przerwa

12:30-13:15 — Poréwnywanie styléw wina w praktyce

Cwiczenia rozwijajgce umiejetno$¢ opisywania i poréwnywania réznych styléw win oraz ich rekomendacii klientom.
13:15-14:00 - Obstuga wina w restauracji

Zasady prawidtowego serwowania wina: temperatura podania, dobdr szkta, otwieranie butelki oraz prezentacja wina dla goscia.
14:00-14:45 - Trudne sytuacje sprzedazowe

Radzenie sobie z reklamacjami, niezdecydowanymi klientami oraz nietypowymi pytaniami dotyczacymi wina.
14:45-15:30 — Walidacja - test teoretyczny i obserwacja w warunkach symulowanych

Liczba godzin teoretycznych: 11

Liczba godzin praktycznych: 5

W tym walidacja: 1

Przerwy nie sg wliczane do czasu trwania szkolenia.

Szkolenie realizowane jest w godzinach lekcyjnych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 18

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
o Prowadzacy o . I
zajeé zaje¢ rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie

do szkolenia: rola

. . Justyna Kotylna 05-10-2026 09:00 09:45 00:45
wina w sprzedazy
gastronomicznej

i detalicznej

Podstawowe
style wina i ich
profile smakowe

Justyna Kotylna 05-10-2026 09:45 10:30 00:45

Najwazniejsze

szczepy

winorosli i style Justyna Kotylna 05-10-2026 10:30 11:15 00:45
wina w ofercie

restauracji i

sklepow

Liczba godzin



Przedmiot / temat

zajet

Jak czytaé

etykiete wina i
przekazywac jej
znaczenie
klientowi

Przerwa

Degustacja
sprzedazowa -

opis winaw
rozmowie z
klientem

Psychologia
sprzedazy wina

D) Techniki

upsellingu i
cross-sellingu w
sprzedazy wina

Najczestsze
pytania klientow
dotyczace wina

D Zasady

faczenia wina z
jedzeniem (food
pairing)

Sprzedaz

wina na kieliszki

Budowanie
atrakcyjnej oferty
win

Storytelling w
sprzedazy wina

PEEEY Przerwa

Poréwnywanie
styléw wina w
praktyce

Prowadzacy

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Justyna Kotylna

Data realizacji
zajeé

05-10-2026

05-10-2026

05-10-2026

05-10-2026

05-10-2026

05-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

12:30

13:15

14:00

14:45

09:00

09:45

10:30

11:15

12:00

12:30

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

13:15

14:00

14:45

15:30

09:45

10:30

11:15

12:00

12:30

13:15

Liczba godzin

00:45

00:30

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:30

00:45



Przedmiot / temat

_ Prowadzacy
zajec

Obstuga

winaw Justyna Kotylna
restauraciji

Trudne
sytuacje Justyna Kotylna
sprzedazowe

Walidacja

- test teoretyczny

i obserwacja w -
warunkach
symulowanych

Cennik

Data realizacji

zajeé

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:15

14:00

14:45

Godzina
zakonczenia

14:00

14:45

15:30

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Justyna Kotylna

Cena

1799,99 PLN

1463,41 PLN

112,50 PLN

91,46 PLN

‘ ' Doswiadczenie branzowe

Specjalistka w dziedzinie wina, edukatorka i przedsiebiorczyni zwigzana z branzg winiarska.
Poszukiwaczka smakow i aromatéw, absolwentka kursu WSET Level 3 Award in Wines, ktéry

ukoniczyta z wyréznieniem, oraz posiadaczka certyfikatu French Wine Scholar. Zatozycielka projektu

Winebox — subskrypcji zestawéw winnych oraz wtascicielka sklepu specjalistycznego z winem,
gdzie zajmuje sie selekcjg win oraz doradztwem dla klientow. Autorka artykutéw o tematyce



winiarskiej publikowanych w magazynie Trybuszon. Dodatkowo dziata jako przewodniczka po
winnicy na Jurze Krakowsko-Czestochowskiej, przyblizajgc odwiedzajgcym proces produkcji wina
oraz specyfike polskiego winiarstwa. Najstarsze certyfikaty zawodowe uzyskata w 2021 roku, a
najnowsze w 2023 roku, co potwierdza aktualnosé wiedzy i rozwdj kompetencji.

Doswiadczenie w zakresie szkolen i weryfikacji umiejetnosci

Od kilku lat prowadzi degustacje edukacyjne, warsztaty oraz szkolenia z zakresu wiedzy o winie,
skierowane zaréwno do oséb rozpoczynajgcych swojg przygode z winem, jak i do pracownikéw
branzy gastronomicznej oraz handlu specjalistycznego. W swojej dziatalnos$ci edukacyjnej
koncentruje sie na przystepnym przekazywaniu wiedzy o stylach win, regionach winiarskich oraz
podstawach degustacji i rekomendacji wina. Posiada doswiadczenie w prowadzeniu zajeé
praktycznych oraz moderowaniu degustaciji, podczas ktérych uczestnicy rozwijajg umiejetnosé
rozpoznawania styléw win i opisywania ich w sposob zrozumiaty dla

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Materiaty obejmujg w szczegdlnosci:

¢ skrypt szkoleniowy zawierajgcy podstawowe informacje dotyczace styléw win, szczepéw winorosli oraz zasad food pairingu,

e zestaw materiatéw pomocniczych dotyczacych interpretacji etykiet win oraz podstawowej terminologii winiarskiej,
¢ przyktadowe scenariusze rozmow sprzedazowych wykorzystywane podczas éwiczen,
e materiaty do degustaciji i opisu win.

Informacje dodatkowe

Zwolnione z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o podatku od towaréw i ustug — ustuga ksztatcenia zawodowego
finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych

Adres

ul. Lubicz 40
31-512 Krakéw

woj. matopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja

o Wi

Kontakt

O
a

Szymon Milonas

E-mail kursy@winedukacja.pl
Telefon (+48) 574 428 227



