Mozliwos$¢ dofinansowania

STRATEGICZNY EVENT MANAGER |
MARKETING 2.0 (Pakiet: Event Manager +
Marketing 2.0)

Numer ustugi 2026/08/13/170161/3745404

Akademfa

Akademia ) Sopot

Gastronomii EDYTA

OKROJU- & Ustuga szkoleniowa

WIERZBICKA [ stacjonarna

ok Kk Kk 49/5 B Zajecia grupowe
® 32:00h

12 ocen

5 29.10.2026 do 04.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Gastronomia

5115,00 PLN brutto
4 158,54 PLN netto
159,84 PLN brutto/h
129,95 PLN netto/h
214,81 PLN cena rynkowa @

Szkolenie dedykowane jest wtascicielom lokali gastronomicznych,
managerom eventéw oraz pracownikom dziatéw marketingu i sprzedazy
w branzy HoReCa. Program przygotowany jest dla oséb, ktére:

¢ Chca profesjonalnie planowaé i rozlicza¢ eventy, budowac rentowne

kosztorysy (F&B cost) oraz zarzadza¢ logistyka wydarzen prywatnych i

korporacyjnych.

¢ Daza do opanowania nowoczesnych narzedzi promog;ji, takich jak lejki

Grupa docelowa ustugi

TikTok.

sprzedazowe, kampanie Meta Ads, Google Ads (YouTube Shorts) oraz

¢ Chca wykorzysta¢ sztuczng inteligencje (Al) oraz aplikacje mobilne
(Canva, CapCut) do tworzenia profesjonalnych grafik i rolek

sprzedazowych.

e Zajmuja sie kreowaniem wizerunku marki, chcg wdrozy¢ Influencer
Marketing, Neuromarketing oraz zadbac¢ o cyberbezpieczenstwo

firmowych mediéw spotecznos$ciowych.

Minimalna liczba uczestnikéw 8
Maksymalna liczba uczestnikow 23

Data zakonczenia rekrutacji 22-10-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnika do kompleksowej organizacji rentownych eventéw oraz prowadzenia
zaawansowanych dziatan marketingowych. Uczestnik nauczy sie budzetowania (F&B cost), tworzenia ofert handlowych i
zarzadzania logistyka wydarzen. Program rozwija umiejetnosci projektowania lejkéw sprzedazowych, obstugi Al i CapCut
w tworzeniu tresci wideo oraz prowadzenia ptatnych kampanii reklamowych, co pozwoli na skuteczne pozyskiwanie
klientow i wzrost zyskéw z eventéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik projektuje budzet i
rentowno$¢ wydarzenia (eventu).

Organizuje proces sprzedazy i logistyki

eventowej.

Zarzadza sytuacjami kryzysowymi
podczas wydarzen.

Buduje zaawansowane lejki
sprzedazowe online.

Kryteria weryfikacji

kalkuluje koszty gastronomii (F&B cost)
i open barow

wyznacza cele sprzedazowe na
podstawie danych rynkowych

rozréznia recepture finansowa od
rzeczywistego kosztu realizacji

tworzy oferte handlowa wykorzystujac
storytelling i personalizacje

planuje harmonogramy i agendy pracy
dla zespotu realizacyjnego

wskazuje kluczowe zapisy w umowach
chroniace interesy lokalu

identyfikuje ryzyka organizacyjne przy
eventach korporacyjnych

projektuje scenariusze reakcji na
nieprzewidziane zdarzenia

stosuje mape komunikacji miedzy
dziatami firmy w trakcie eventu

definiuje etapy $ciezki klienta od
zainteresowania do zakupu

analizuje skuteczno$é lejkdw na
podstawie danych statystycznych

integruje strategie online z tradycyjnymi
metodami reklamy offline

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Tworzy ptatne kampanie reklamowe w
mediach spotecznosciowych.

Obstuguje nowoczesne narzedzia
kreatywne (Canva, CapCut, Al).

Wdraza techniki psychologii sprzedazy i
neuromarketingu.

Zabezpiecza firmowe zasoby w
$rodowisku cyfrowym.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

planuje kampanie reklamowe na
Facebooku, Instagramie i YouTube

dobiera parametry targetowania do
specyfiki grup docelowych

monitoruje efektywnos¢ dziatan
promocyjnych w czasie rzeczywistym

tworzy materiaty graficzne i
sprzedazowe rolki wideo

wykorzystuje sztuczng inteligencje (Al)
do generowania tresci i zdjeé

planuje harmonogram publikac;ji tresci z
wykorzystaniem aplikacji mobilnych

stosuje techniki wptywu na decyzje
zakupowe klientow

omawia zasady wspétpracy z
influencerami oraz wzory uméw

projektuje programy lojalnosciowe
budujgce powracalnos¢ gosci

identyfikuje zagrozenia zwigzane z
utratg kont w mediach
spotecznos$ciowych

stosuje dobre praktyki
cyberbezpieczenstwa w marketingu

opisuje proces rebrandingu na
podstawie analizy Case Study

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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 walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

STRATEGICZNY EVENT MANAGER | MARKETING 2.0

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 odbywajg sie w jednej grupie, bez podziatu na podgrupy.

TRYB REALIZACJI | CZAS TRWANIA: szkolenia prowadzone jest w trybie godzin zegarowych (60 minut). Lgczny czas trwania: 32 godziny
(4 dni po 8 godzin). Podziat godzin: 32 godziny teoretyczne (szklenie ma forme wyktadéw z elementami dyskusji, analizy przypadkow i
¢wiczen koncepcyjnych). Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi.

BLOK 1 - 29-30 PAZDZIERNIKA 2026 - SZKOLENIE EVENT MANAGER
DZIEN 1/29.10.2026 / 09:00 - 17:00 / 8h

« |dentyfikacja grup docelowych — analiza potrzeb klientéw korporacyjnych i prywatnych

¢ Dywersyfikacja przychodéw — opracowanie réznych zrédet dochodéw z eventéw

¢ Planowanie roczne — wyznaczanie celéw sprzedazowych i strategii na caty rok

¢ Planowanie budzetu kwartalnego — krétkoterminowe cele i kontrola kosztéw

¢ Ustalanie celéw sprzedazowych na podstawie danych — praca na realnych liczbach, nie intuicji

e Kalkulacja kosztéw eventéw — jak oblicza¢ wszystkie elementy i planowaé zysk

¢ Analiza wynikéw sprzedazy - jak wyciggaé wnioski i dostosowywac oferte

e Food & beverage cost — jak kontrolowa¢ koszty gastronomii i unika¢ strat

¢ Projektowanie zysku z eventu — planowanie rentownosci juz na etapie oferty

e Receptura finansowa vs rzeczywisty koszt — poréwnanie zatozen z wykonaniem, analiza odchylen i przyczyn strat
¢ Rozliczenie open baréw — jak kontrolowac¢ koszty napojéw i efektywnie zarzgdzac rozliczeniem konsumpcji

DZIEN 2/ 30.10.2026 / 09:00 - 17:00 / 8h

e o Tworzenie oferty handlowej — gotowe pakiety dla réznych grup klientéw
¢ Personalizacja ustug — jak spetnia¢ indywidualne oczekiwania gosci
¢ story telling — kreowanie wyobrazenia o0 wymarzonym evencie
¢ Kluczowe zapisy w umowach — co musi sie znalez¢, by unikng¢ problemoéw prawnych
¢ Rozwdj sprzedazy — praktyczne techniki cross-sellingu i upsellingu
« Sciezka kontaktu — czyli jak zwiekszyé sprzedaz przez budowanie relacji
¢ Negocjacje z dostawcami — jak uzyskac lepsze warunki i oszczedza¢
e Ankiety oczekiwan i brief dla zespotu — jak zebra¢ informacje od klienta i przekazac¢ je do realizacji
¢ Ustalanie zadan i harmonogramoéw - czytelna agenda dla catego zespotu
e Mapa komunikacji — jak usprawni¢ przeptyw informacji miedzy dziatami
¢ Praktyczne narzedzia organizacyjne — szablony, checklisty, scenariusze wydarzen
e Zarzadzanie kryzysowe - jak reagowac¢ na nieprzewidziane sytuacje podczas eventu
e Test wiedzy wewnetrzny

PRZERWA WDROZENIOWA
BLOK 2 - 03-04 GRUDNIA 2026 - SZKOLENIE MARKETING 2.0

Dzien 111/ 03.12.2026 / 09:00 - 17:00 / 8h



¢ Marketingowe drzewo, na ilu gateziach siedzisz?

e Strategie sprzedazy - jak tworzy¢ skuteczne plany sprzedazowe i marketingowe

¢ Cele marketingowe krétko i dtugoterminowe cele

¢ Segmentacja rynku — sztuka tworzenia grup docelowych w oparciu o cele

¢ Lejki sprzedazowe - jak projektowaé i rozumie¢ lejki, ktére przeksztatcajg zainteresowanie

e w zakup

¢ Analiza lejkéw - ulepszanie lejkéw na podstawie danych

* Lejki w kampaniach reklamowych — potgczenie lejkéw z kampaniami

e Kampanie na Facebooku i Instagramie — tworzenie reklam na zywo

e Targetowanie reklam - efektywne dotarcie do wtasciwej grupy

e Kampania na You Tube - shortsy jako nowy format do promocji w Google Ads

¢ Monitoring mediéw

e Warsztaty z tworzenia kampanii reklamowej od A do Z — kompleksowe podejscie do kreowania kampanii: od zdjeé, przez obrébke,
tre$¢, grafike w Canvie, az po publikacje

¢ i harmonogramowanie

¢ Integracja strategii online i offline — jak efektywnie tgczy¢ dziatania marketingowe

¢ w Internecie z tradycyjnymi metodami reklamy, aby zwiekszy¢ zasi

Dzien IV / 04.12.2026 / 09:00 - 17:00 / 8h

¢ Rebranding — Case Study lokalu z Gdanska — analiza przypadku zmiany wizerunku marki
e TikTok — algorytmy i tworzenie tresci — warsztaty z wykorzystaniem Cap Cut do kreacji video
e Influencer Marketing - jak zaczgé?

e Wspdtpraca z Influencerem oraz przyktadowa umowa

* Neuromarketing — wykorzystanie psychologii w sprzedazy

e Techniki wptywu — jak wptywaé na decyzje klientéw

e Programy lojalnosciowe — programy dla statych klientéw

¢ Narzedzia zarzagdzania organizacja pracy w marketingu — aplikacje wspierajgce projekty
e Grafika w Canvie — tworzenie

e Warsztat gastronomicznych rolek w CapCut — magiczne znikanie

¢ Wykorzystanie Al w marketingu — stosowanie sztucznej inteligencji do tworzenia tresci

e izdje¢

¢ Cyberbezpieczenstwo mediéw spotecznosciowych — jak nie stracié¢ konta.

e Trendy w marketingu i jego przysztos¢

WALIDACJA EFEKTOW UCZENIA SIE:

e ¢ Metoda walidaciji: test teoretyczny przeprowadzony po ukoriczeniu 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 materiatdw.

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

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 34



Przedmiot /
temat

Analiza
rynku i
planowanie
sprzedazy
eventowej
(Identyfikacja
grup
docelowych,
analiza
potrzeb
klientow,
dywersyfikacj
a przychodéw,
planowanie
rocznei
kwartalne)

Budzetowanie
icele
sprzedazowe
w eventach
(Ustalanie
celow
sprzedazowyc
hna
podstawie
danych,
planowanie
budzetu,
kontrola
kosztow,
analiza
wynikéw
sprzedazy)

Kalkulacja
kosztéw i
rentownos¢
eventéw
(Kalkulacja
kosztéw
eventow, food
& beverage
cost,
projektowanie
zysku,
receptura
finansowa vs
rzeczywisty
koszt)

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Martyna
Baran

Martyna
Baran

Martyna
Baran

Data realizacji
zajeé

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

11:00

13:30

14:00

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

13:30

14:00

15:45

Liczba godzin

01:45

00:15

02:30

00:30

01:45



Przedmiot /
temat

Rozliczenia i
analiza
efektywnosci
eventéw
(Rozliczenie
open baréw,
analiza
odchylen,
identyfikacja
strati
wnioskowanie

)

Tworzenie i
personalizacj
a oferty
eventowej
(Oferta
handlowa,
pakiety
sprzedazowe,
personalizacj
a ustug,
storytelling)

-

Sprzedaz,
relacje i
bezpieczenst
wo
wspotpracy
(Rozwoj
sprzedazy,
cross-selling,
upselling,
Sciezka
kontaktu z
klientem,
kluczowe
zapisy w
umowach)

@D

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Martyna
Baran

Martyna
Baran

Martyna
Baran

Data realizacji
zajeé

29-10-2026

29-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

Godzina
rozpoczecia

15:45

16:00

09:00

10:45

11:00

13:30

Godzina
zakonczenia

16:00

17:00

10:45

11:00

13:30

14:00

Liczba godzin

00:15

01:00

01:45

00:15

02:30

00:30



Przedmiot /
temat

Organizacja
eventu i
wspotpraca z
dostawcami
(Negocjacje z
dostawcami,
ankiety
oczekiwan,
brief dla
zespotu,
harmonogram
y, mapa
komunikacji,
narzedzia
organizacyjne

Zarzadzanie
kryzysowe
podczas
eventéw

=D

Marketingowe
drzewo i
strategie
sprzedazy,
wyznaczanie
celéw krétko-
i
dtugotermino
wych,
segmentacja
rynku i
budowanie
grup
docelowych

oD

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Martyna
Baran

Martyna
Baran

Marta
Grabianowska

Data realizacji
zajeé

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

03-12-2026

03-12-2026

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:45

16:00

16:30

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

15:45

16:00

16:30

17:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:45

00:15

00:30

00:30

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Lejki
sprzedazowe
projektowanie
i analiza,
optymalizacja
na podstawie
danych,
taczenie
lejkéw z
kampaniami
reklamowymi

@B

Kampanie
reklamowe w
Meta Ads,
targetowanie,
YouTube
Shorts w
Google Ads,
monitoring
mediow i
analiza
efektywnosci
dziatan

am-

Warsztat
tworzenia
kampanii od A
doZ-
zdjecia,
grafika w
Canvie, tresci,
publikacja i
harmonogram
owanie
dziatan

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Marta
Grabianowska

Marta
Grabianowska

Marta
Grabianowska

Data realizacji
zajeé

03-12-2026

03-12-2026

03-12-2026

03-12-2026

03-12-2026

03-12-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:30

13:30

14:00

15:30

Godzina
zakonczenia

12:15

12:30

13:30

14:00

15:30

15:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:00

00:30

01:30

00:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Integracja

dziatan online

i offline,

zwiekszanie L

. . Zajecia
zasiegu i
skutecznosci
komunikacji
marketingowe

j

Rebranding -
case study
lokalu, TikTok
- algory.tm i Zajecia
tworzenie

tresci,

warsztaty

video w

CapCut

Przerwa

Influencer

marketing i

wspétpraca,

przyktadowa Zajecia
umowa,

neuromarketi

ng i techniki

wptywu w

sprzedazy

Przerwa

@B

Programy

lojalnosciowe,

narzedzia do

zarzadzania L
. Zajecia

marketingiem,

grafika w

Canvie, rolki

gastronomicz

ne w CapCut

Przerwa

an-

Prowadzacy

Marta
Grabianowska

Marta
Grabianowska

Marta
Grabianowska

Marta
Grabianowska

Data realizacji
zajeé

03-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

04-12-2026

Godzina
rozpoczecia

15:45

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

13:30

Godzina
zakonczenia

17:00

10:30

10:45

12:15

12:30

13:30

14:00

Liczba godzin

01:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:00

00:30



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- o . , R Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wykorzystani
eAlw
marketingu,

tworzenie Marta

tresci i zdjec, Zajecia . 04-12-2026 14:00 15:30 01:30
. Grabianowska

cyberbezpiec

zenhstwo
mediéw
spotecznosci
owych
32234 & Przerwa - 04-12-2026 15:30 15:45 00:15
Trendy
w marketingu,
kierunki Zajecia Marta 04-12-2026 15:45 16:30 00:45
rozwoju i Grabianowska
przysztosé
branzy
34734 Walidacja - 04-12-2026 16:30 17:00 00:30
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 32:00
w tym suma godzin zajeé 26:30
w tym suma godzin walidacji 01:00
w tym suma przerw 04:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 36:30

Cennik

r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.




Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5115,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 158,54 PLN
Koszt osobogodziny brutto 159,84 PLN
Koszt osobogodziny netto 129,95 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 32:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
o

122

Martyna Baran

Specjalizacja:

Zarzadzanie obiektami weselnymi

Prowadzi szkolenia: Manager Obiektu Weselnego, Manager Cateringu, Event Manager, Szkolenie
Kelnerskie

Osoba prowadzaca zajecia spetnia warunek: doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje w zakresie
powierzonych zadan zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w BUR.

222

Marta Grabianowska

MBA, magister Zarzgdzania Marketingowego, przedsiebiorczyni.

Ekspertka w dziedzinie PR i marketingu z 14-letnim doswiadczeniem w pracy dla duzych korporac;ji i
centréw handlowych w Polsce. Od 6 lat zwigzana z Akademii Gastronomii, gdzie jako szkoleniowiec
przekazuje swojg wiedze managerom i wtascicielom bizneséw gastronomicznych, uczac
skutecznych strategii marketingowych — od promociji lokali po budowanie silnej obecnosci w
mediach spotecznosciowych.

Praktyk z krwi i kosci — wspotwiascicielka marki Klub na Fali, sieci beach baréw i klubéw nocnych
(Poznan, Boszkowo, Stawa), w ktérych taczy funkcje zarzadcze z rolg Dyrektora Kreatywnego,
kierujgc czteroosobowym zespotem marketingowym. Odpowiada za tworzenie i realizacje strategii
komunikacji opartych na real-time marketingu, wspotpracy z twércami UGC, influencer marketingu i
storytellingu. Na swoim koncie ma kampanie z lokalnymi mediami i portalami kulinarnymi oraz
organizacje licznych wydarzen — od otwar¢ lokali po kompleksowg oprawe promocyjng eventow



sezonowych.

Roéwnolegle wspoéttworzy Promo Models Poland — agencje wspierajgca rozwoj kariery w branzy
eventowej i modowej. Organizuje wydarzenia promocyjne i modowe, a pod jej opiekg znajduje sie juz
blisko 500 oséb — hostess, modeli, aktoréw, twdércéw contentu i koordynatoréw eventéw z
Warszawy, Poznania i Trojmiasta.

Osoba prowadzaca zajecia spetnia warunek: doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje w zakresie
powierzonych zadan zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

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

e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Anna Kurt



O E-mail biuro@agastronomii.pl
Telefon (+48) 780 760 240



