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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Numer ustugi 2026/04/21/170161/3502761

© Sopot / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

SZKOLENIE ZARZADZANIE SPRZEDAZA 1 770,00 PLN brutto

1439,02 PLN netto
221,25 PLN brutto/h
179,88 PLN netto/h

161,11 PLN cena rynkowa @

Inne / Gastronomia

Szkolenie skierowane jest do wtascicieli, manageréw i kierownikéw lokali
gastronomicznych, a takze do os6b odpowiedzialnych za sprzedaz i
rozw0j oferty w gastronomii. Skierowane réwniez do wszystkich
zainteresowanych zwiekszeniem efektywnosci sprzedazy w branzy
HoReCa.

Ustuga adresowana jest rowniez do uczestnikow projektu "Kierunek -
Rozwdj". Uczestnicy projektu "Kierunek - Rozwdj" z wojewddztwa
kujawsko-pomorskiego, zgtoszeni przez Wojewddzki Urzad Pracy w
Toruniu moga skorzystac¢ z ustugi bezptatnie w ramach bonéw
elektronicznych

Dodatkowo Osoby mieszkajace lub pracujgce na terenie wojewddztwa
pomorskiego (m.in. Gdansk, Gdynia, Sopot, powiaty: gdanski, kartuski,
pucki, nowodworski, wejherowski) moga skorzysta¢ z dofinansowania w

ramach projektu WEKTOR realizowanego przez Agencje Rozwoju
Pomorza.
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Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do samodzielnego analizowania, planowania i wdrazania skutecznych dziatan sprzedazowych w
gastronomii, z wykorzystaniem narzedzi analitycznych, technik sprzedazowych oraz metod inzynierii menu, co pozwala
na zwiekszenie efektywnosci sprzedazy, poprawe rentownosci oferty i rozwéj kompetencji kadry zarzadzajace;j
sprzedaza.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji
Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

rozréznia rodzaje raportow
sprzedazowych i wskazuje ich Test teoretyczny
zastosowanie,

interpretuje wskazniki efektywnosci

. Test teoretyczny
sprzedazy,
Uczestnik analizuje dane sprzedazowe
w gastronomii w celu identyfikacji
obszaréw wymagajacych poprawy. ocenia skutecznos¢ dziatan
sprzedazowych na podstawie analizy Test teoretyczny
danych,
identyfikuje produkty rentowne i
nierentowne na podstawie danych Test teoretyczny
liczbowych.
klasyfikuje pozycje menu w macierzy
Test teoretyczny

BCG,

okresla czynniki wptywajace na
Y PIyWaja Test teoretyczny

Planuje dziatania sprzedazowe z rentownos¢ produktéw,

zastosowaniem technik inzynierii menu

i analizy BCG. uzasadnia decyzje dotyczace zmian w

Test teoretyczn
ofercie na podstawie analizy danych, yezny

projektuje zmiany w menu zwigkszajace

s . Test teoretyczn
efektywno$¢ sprzedazy. yezny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

charakteryzuje techniki up-sellingu i

X Test teoretyczny
cross-sellingu,

wskazuje elementy skutecznej
Projektuje rozwigzania zwiekszajace prezentacii oferty Test teoretyczny
wartos¢ rachunku klienta z
zastosowaniem technik

sprzedazowych. analizuje wptyw standaryzacji obstugi

Test teoretyczn
na efektywnos¢ sprzedazy, yezny

ocenia skuteczno$¢ réznych

P - Test teoretyczny
programoéw lojalno$ciowych.

planuje dziatania szkoleniowe

T ) Test teoretyczny
wspierajace sprzedaz,

charakteryzuje skuteczne systemy

Test teoretyczn
motywacyjne dla pracownikéw, yezny

Organizuje system motywacyjny i
szkoleniowy dla personelu

sprzedazowego w gastronomii. uzasadnia znaczenie rozwoju

Test teoretyczn
kompetencji sprzedazowych w zespole, yezny

ocenia wptyw motywacji na wyniki

. Test teoretyczny
sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenciji

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 walidacji?

TAK



Program

SZKOLENIE ZARZADZANIE SPRZEDAZA

GRUPA DOCELOWA: szkolenie skierowane jest do wtascicieli, manageréw i kierownikéw lokali gastronomicznych, a takze do os6b
odpowiedzialnych za sprzedaz i rozwdj oferty w gastronomii. Skierowane réwniez do wszystkich zainteresowanych zwiekszeniem
efektywnosci sprzedazy w branzy HoReCa.

WARUNKI ORGANIZACYJNE: szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej, w sali szkoleniowej wyposazonej w miejsca siedzgce
(krzesto i stolik) dla kazdego uczestnika. Kazdy uczestnik otrzymuje komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowane;.
Maksymalna liczna uczestnikéw: 23 osoby. Zajecia odbywaja sie w jednej grupie, bez podziatu na podgrupy.

TRYB REALIZACJI | CZAS TRWANIA: szkolenia prowadzone jest w trybie godzin zegarowych (60 minut). Lgczny czas trwania: 8 godzin (1
dzien, 8 godzin). Podziat godzin: 8 godzin teoretycznych (szklenie ma forme wyktadéw z elementami dyskusji, analizy przypadkéw i
¢wiczen koncepceyjnych). Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi.

Dzieri1/09:00 - 17:00 / 8h

e Sprzedaz w gastronomii — przeprowadzenie samodzielnego audytu

¢ Psychologia sprzedazy w praktyce

¢ Analiza danych sprzedazowych — rodzaje raportéw z omowieniem

¢ Analiza efektywnosci — wnioski, obszary do poprawy, programy naprawcze
e Opracowanie planu dziatania w réznych wariantach

¢ Statystyka sprzedazy — znaczenie i zastosowanie

e Okreslenie produktow rentownych oraz nierentownych

¢ Analiza menu i macierz BCG

e Ksztattowanie cen sprzedazy i inzynieria menu

¢ Prawidtowa prezentacja oferty — uktad, prezentacja ceny, triki sprzedazowe
e Gastrofizyka w praktyce — zastosowanie czynnikdw zewnetrznych w sprzedazy
e Programy lojalnosciowe — mechanizmy i zasady tworzenia

e Budowanie rachunku - skuteczne techniki sprzedazy

e Up-selling i cross-selling w praktyce

e Standaryzacja obstugi jako kluczowy czynnik powiekszania rachunku

e Szkolenie personelu sprzedazowego

¢ Systemy motywacyjne dla personelu — gotowe rozwigzania

e Wewnetrzny test teoretyczny

WALIDACJA EFEKTOW UCZENIA SIE:

e o Metoda walidacji: test teoretyczny przeprowadzony po ukonczeniu szkolenia.
e Forma: test pisemny zawierajgcy pytania zamknigte i otwarte, obejmujgce wszystkie efekty uczenia sie okreslone w karcie ustugi.
¢ Organizacja: test odbywa sie w sali szkoleniowej, w ktdrej przeprowadzone byto szkolenia; czas trwania 30 minut; praca
samodzielna, bez pomocy materiatdéw.

Z przyczyn niezaleznych od Wykonawcy (np. losowych) harmonogram szkolenia moze zosta¢ nieznacznie zmieniony. Wszystkie
informacje dostepne w jednostce szkolgcej zostang przekazane Operatorowi.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L. . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.



Cennik

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

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1770,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1439,02 PLN
Koszt osobogodziny brutto 221,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 179,88 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1
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O Jakub Walentowski

‘ ' Specjalizacja:

Zarzadzanie sprzedaza

Prowadzi szkolenia: Zarzadzanie Sprzedaza, Sprzedaz Sugerowana, Standaryzacja Sali Pracy i Baru.
Osoba prowadzgca zajecia spetnia warunek: doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje w zakresie
powierzonych zadan zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w BUR.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw w formie drukowanej, opracowanych przez ekspertéw i treneréw Akademii
Gastronomii. Materiaty zawieraja tre$ci wyktadowe, ¢wiczenia i szablony do pracy wtasnej. Materiaty sg dostosowane do realiéw branzy
gastronomicznej i umozliwiajg samodzielne wdrazanie wiedzy po zakonczeniu szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Szkolenie jest otwarte - moga zapisac sie wszyscy zainteresowani.

Szkolenie bedzie realizowane po zgtoszeniu sie minimum 8 osdb, maksymalna liczba uczestnikéw to 23. Obowigzuje kolejnos¢ zgtoszen.

Informacje dodatkowe

Cena ustugi podana jest w wartosci netto. Do ceny doliczany jest podatek VAT 23%.



W przypadku finansowania ustugi w co najmniej 70% ze $rodkéw publicznych, ustuga korzysta ze zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1
pkt 29 lit. b ustawy o VAT.

Adres

ul. Wiadystawa Broniewskiego 10
81-841 Sopot

woj. pomorskie

Akademia Gastronomii miesci sie w Sopocie przy ul. Broniewskiego 10. Zajecia odbywaja sie w komfortowej,
nowoczesnie urzgdzonej sali szkoleniowej, przystosowanej do prowadzenia szkolen stacjonarnych. Miejsce zapewnia
odpowiednie warunki do pracy i nauki, z petnym zapleczem sanitarnym i socjalnym. Obiekt znajduje sie w dogodne;j
lokalizacji z tatwym dostepem komunikacjg miejska.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@agastronomii.pl

Telefon (+48) 571 515 558

Anna Kurt



