Mozliwo$¢ dofinansowania

Marketing cyfrowy w branzy beauty. Kurs 1 200,00 PLN brutto
trwa 8 godzin dydaktycznych. Koszt: 1200 1200,00 PLN netto
;f’”é z} 150,00 PLN brutto/h
AKADEMIA ZDROWIA

Numer ustugi 2024/06/10/8973/2177383 150,00 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
"Akademia Zdrowia" y y

Izabela tajs

18,888 ¢

& Ustuga szkoleniowa

® 8h
59 15.07.2024 do 15.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing
Identyfikator projektu Regionalny Fundusz Szkoleniowy Il

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . . o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Kurs adresowany jest do wszystkich oséb, ktére chciatyby pozna¢ tajniki

sprzedazowe, jezyk korzysci i argumentacje sprzedazowa, zrozumie¢ jak

lepiej pozyskiwac klientéw, w szczegdlnosci za pomoca social medidw,

pozna¢ sposoby na zatrzymanie klienta, czy obstuge trudnego klienta,

nauczy¢ sie utrzymywac dtugoterminowe relacje z klientem i nie tylko.
Grupa docelowa ustugi

Zapraszamy przedsiebiorcéw, pracownikéw/wtascicieli salonow

pieknosci - z zakresu kosmetyki, masazu, fryzjerstwa, medycyny
estetycznej, solaridw, sklepdw zajmujgcych sie sprzedazg kosmetykow i
sprzetéw do zabiegéw kosmetycznych/z med. estetycznej badz
akcesoriéw do masazu.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakornczenia rekrutacji 09-07-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
wauzy Rl 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Poszerzenie wiedzy m.in na temat tajnikow sprzedazowych, jezyka korzysci i argumentacji sprzedazowej, sposobdéw na
zatrzymanie klienta, czy obstuge trudnego klienta, jak lepiej pozyskiwac klientow, w szczegdlnosci za pomoca social
medidw, jak utrzymywacé dtugoterminowe relacje z klientem i nie tylko.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

zwigkszenie sprzedazy kosmetykow i
ustug, poznanie podstaw
sprzedazowych, poznanie aktualnych
trendéw, profesjonalne prowadzenie
salonu beauty i social medidw,
profesjonalna obstuga klienta,
utrzymywanie dtugoterminowych relacji
z klientem, sposoby na zatrzymanie i
utrzymanie klienta, réwniez trudnego,
jezyk korzysci i argumentacja
sprzedazowa, jak skutecznie

Kryteria weryfikacji

Ocena wiedzy poprzez krétki test np.
odgrywanie scenek sprzedazowych
danej ustugi, czy kosmetyku, badz
wymyslenie reklamy/sposobu na
rozreklamowanie firmy w sieci,
przedstawienie planu marketingowego
firmy

Metoda walidaciji

Wywiad swobodny

pozyskiwa¢ klientow, jak sprzedawaé
karnety i zacheca¢ promocjami, jak
dodawa¢ posty w internecie, aby
zyskaty popularnosé

Cel biznesowy

Zdobycie nowych umiejetnosci.

Zwiekszenie sprzedazy kosmetykdw i ustug,

Jak zacheci¢ promocjami, jak prowadzi¢ social media, jak sprzedawac karnety.

Poznanie metod sprzedazowych.

Poznanie metod na zatrzymanie klienta, profesjonalng obstuge klienta, réwniez trudnego.
Utrzymanie relacji dlugoterminowych z klientem,

Jak skuteczniej pozyskiwac klientow.

Efekt ustugi

W wyniku szkolenia w czasie zaje¢ uczestnicy uzyskajg wiedze m.in. na temat: zwiekszenia sprzedazy kosmetykow i ustug, jak zacheci¢
promocjami, jak prowadzi¢ social media, jak sprzedawacé karnety, metod sprzedazowych, sposobdéw na zatrzymanie klienta, profesjonalna
obstuge klienta, réwniez trudnego, jak utrzymac relacje dtugoterminowe z klientem, jak skuteczniej pozyskiwacé klientow.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Wywiad swobodny

Kwalifikacje

Kompetencje



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, zawiera.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, potwierdza.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zdobycie wiedzy oraz informuje o przebiegu szkolenia jak réwniez ile godzin trwato szkolenie.

Program

Na kursie omawiane bedzie m.in:

- jak rozmawiac¢ z klientem (podstawy sprzedazowe, profesjonalna komunikacja z klientem),
- zwiekszenie sprzedazy kosmetykow i ustug,

- prowadzenie salonu beauty i social mediow,

- programy lojalnosciowe,

- komunikacja z klientem przez internet, telefon jak i stacjonarnie,
- sprzedaz karnetow,

- jak zacheci¢ promocjami,

- oméwienie metod (trikdw) sprzedazowych,

- jak zatrzymac klienta,

- obstuga nowego jak i statego klienta,

- utrzymywanie relacji dtugoterminowych z klientem,

- jak skutecznie pozyskiwa¢ klientdw,

- jak radzi¢ sobie z trudnym klientem,

- jezyk korzysci i argumentacja sprzedazowa.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L . 3 . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikoéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 1 200,00 PLN
Koszt ustugi netto 1200,00 PLN
Koszt godziny brutto 150,00 PLN
Koszt godziny netto 150,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Alicja Walczak

‘ ' Jest to wybitna specjalistka w zakresie prowadzenia social medidw.
Posiada ogromng wiedze na temat metod sprzedazowych i profesjonalnej obstugi klienta.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe

Warunki techniczne

Komputer, tablet badz telefon z kamerka i mikrofonem za pomoca ktérego bedzie mozna sie potaczyé poprzez platforme - Skype.

Kontakt

Martyna Zielinska

E-mail martyna.zielinska@akademia-zdrowia.pl
Telefon (+48) 725790 622






