Mozliwo$¢ dofinansowania

Profesjonalny pracownik recepciji 1 496,91 PLN brutto
1217,00 PLN netto

I l, Numer ustugi 2024/08/07/17239/2255554
‘ '\ 213,84 PLN brutto/h

173,86 PLN netto/h
newkey.pl

NEWKEY SPOLKA Z

OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS © Warszawa / stacjonarna

CIA SPOLKA ® Ustuga szkoleniowa
KOMANDYTOWA ® 7h
% % & £ 05.11.2024 do 05.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Pracownicy i wtasciciele salonéw beauty

Grupa docelowa ustugi Niezbedne do udziatu w szkoleniu: podstawowa wiedza i umiejetnosci w

zakresie prowadzenia salonu beauty.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 5
Data zakonczenia rekrutacji 04-11-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 7

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia Profesjonalny pracownik recepcji jest przygotowanie uczestnika do zadan takich jak: zwiekszenie
sprzedazy pakietow, dodatkowych zabiegéw i kosmetykdw, opracowania standardéw pracy recepcji wedtug listy



obowigzkéw oraz do dbania o pozytywny wizerunek obiektu beauty.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

prawidtowo sprzedaje i komunikuje sie
z klientem poprzez telefon

stosuje prawidtowe techniki obstugi
klienta

profesjonalnie wita oraz zegna klienta
salonu przy recepciji

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

-stosuje zasady komunikacji
interpersonalnej oraz zasady skutecznej
komunikac;ji z klientem

-przetamuje w sobie strach przed
proponowaniem oraz dociera do
potrzeb klientéw

-uktada procedury zabiegowe i
przygotowuje oferty zabiegowe

-przygotowuje ,mape oferty”, by utatwi¢
sobie dopasowanie rozwigzania dla
kazdego klienta

-planuje kolejne kroki wspétpracy z
klientami

-buduje autorytet specjalisty i zaufanie
w oczach klientek

-radzi sobie z trudnym klientem i z
klientem roszczeniowym
-przeprowadza prawidtowa procedure
obstugi klienta ; przez telefon, przy
powitaniu oraz przy pozegnaniu klienta

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Tak, dokument zawiera opis efektéw uczenia sie

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie

kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od

walidacji.



Program

MODUL I: SPRZEDAZ | OBSLUGA PRZEZ TELEFON
Jak zrobi¢ piorunujgce wrazenie na klientach by zachecié¢ do drozszych zabiegéw

¢ Jak wazne jest wiasciwe przestawienie oferty przez telefon - czyli co tracisz, gdy "tylko" odpowiadasz na pytania klientéw

e Czarna lista stow i stwierdzen przez telefon

¢ Znajomosc¢ oferty - czyli czy MISTRZ RECEPCJI powinien znaé catg oferte obieku

¢ Kluczowe korzysci oferty, czyli jak szybko trafi¢ w potrzeby klienta

e Pierwsze wrazenie - czyli jak przestawié¢ salon/gabinet by od razu podkresli¢ jego atuty

¢ Jak opowiadac¢ o ofercie osobom, ktére chca sie tylko zorientowaé i uméwi¢ ich na wizyte

¢ Jak proponowac dodatkowy zabieg, gdy klientka umawia sie na wizyte

e Jak zwiekszy¢ zamoéwienie klientki poprzez proponowanie pakietéw zabiegowych

¢ Dlaczego kazda klientka powinna sie dowiedzie¢ co jest w danym momencie w promocji i nigdy w taki sposéb jak na stacji
benzynowej

¢ W jaki spos6b zareagowa¢ na odmowe klientki, by podkresli¢ swoja troske o jej efekt

e Jak zwiekszy¢ szanse na realizacje uméwionej wizyty (bo nie lubimy gdy klientki traca zapat)

¢ Co powiedzie¢ klientce, gdy nie ma miejsca w kalendarzu

¢ Co powiedzie¢ gdy klientka odwotuje wizyte, by poczuta, ze przez to moze straci¢ upragniony efekt

¢ Co powiedzie¢ na koniec rozmowy by podkresli¢ swoj profesjonalizm

e Jak sobie radzi¢ z trudnym i wymagajacym niemozliwego klientem

MODUL II: OBSLUGA PRZY RECEPCJI - POWITANIE KLIENTA
jak zacheca¢ do dodatkowych opcji, by zwiekszyé zadowolenie klientek z ich efektow

e Jak poprosi¢ o zgode na przetwarzanie danych dla celéw marketingowych, by klientka nie odméwita
e Jak przestawi¢ calg oferte salonu klientce, ktéra jest pierwszy raz
e Czy i jak sprzedawaé przy recepcji kosmetyki do pielegnacji domowej

MODUL Ill: OBSLUGA PRZY RECEPCJI - POZEGNANIE KLIENTA
jak profesjonalnie pozegna¢ klientke, by zwiekszy¢ szanse na kolejne wieksze zamédwienia

» Jak zachecaé do programu lojalno$ciowego (ktéry pomaga zwiekszy¢ sprzedaz, a nie rozdaje znizki)
» Jak recepcja ma sprzedawa¢ kosmetyki po zabiegu (i tu sie zdziwisz)

¢ Co powiedzieé, gdy klientka odméwi

¢ Jak zacheci¢ do rezerwacji kolejnej wizyty

¢ Co powiedzie¢ na typowa wymowke: "sama zadzwonie, bo nie mam ze sobg swojego grafiku”

¢ Jak przyja¢ reklamacje od klientki

Walidacja efektéw ustugi odbedzie sig z wykorzystaniem testu.
Szkolenie adresowane jest do 0os6b posiadajgcych podstawowa wiedze i umiejetnosci w zakresie prowadzenia salonu beauty.
Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych zgodnie z harmonogramem ustugi.

Prowadzone w ramach szkolenia zajgcia realizowane sg metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody
umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci.

Teoria rozumiana jest jako wyktad prowadzgcego, zajecia praktyczne realizowane sg metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 4



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

MODUL I:
SPRZEDAZ |
OBSLUGA PRZEZ
TELEFON

Marta Fiton 05-11-2024 10:00 12:00 02:00

MODUL II:
OBSLUGA PRZY

RECEPCJI - Marta Fiton 05-11-2024 12:00 14:00 02:00
POWITANIE
KLIENTA

MODUL 11

OBSLUGA PRZY

RECEPCJI - Marta Fiton 05-11-2024 14:15 16:45 02:30
POZEGNANIE

KLIENTA

Walidacja - 05-11-2024 16:45 17:15 00:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1496,91 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1217,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 213,84 PLN

Koszt osobogodziny netto 173,86 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Marta Fiton
‘ . Trener Biznesu Beauty. Doswiadczony

szkoleniowiec z zakresu sprzedazy, marketingu
ustug i produktéw salonu beauty, klinik medycyny
estetycznej i spa oraz zarzadzania zespotem, a
takze podejmowania decyzji negocjacji oraz



efektywnej komunikacji z klientami i w zespole..
Autorka publikacji w pismach branzowych oraz
materiatéw szkoleniowych dla managerow i
specjalistéw branzy beauty.

Prowadzi szkolenia otwarte Akademii Menadzera, dotyczgcych
Analizy Strategicznej, Podejmowania Decyzji,
Negocjacji czy Budowania Relacji z Klientami,
Efektywnej komunikacji w zespole,

spa&beauty, jak i dedykowane dla hoteli spa,
salonéw beauty, klinik medycyny estetycznej
oraz dla firm dostarczajgcych rozwigzania dla
salondw i spa. Jest autorkg artykutéw w ,Spa
Inspirations” oraz publikacji ksigzkowych i
materiatéw wideo, pomagajacych zwiekszac
sprzedaz w salonie urody i spa. Trener biznesu
spa&beauty Beauty Inspiration gru 2009 -
Obecnie

Ukonczona Szkota Treneréw Wszechnicy
Uniwersytetu Jagiellofskiego w Krakowie.
Uniwersytet Warszawski Psychologia 2002 -
2006 Szkota Gtéwna Handlowa Magister
(Mgr)Finanse i Bankowo$¢ 1999 - 2004
Przeszkolita ponad 700 os6b na szkoleniach
otwartych oraz przeznaczonych dla salonéw
beauty i hoteli spa. Od 2010 roku wspétpracuje z
Polskim Instytutem Spa i Wellness oraz
wydawnictwem Spa Inspirations, prowadzac
Akademie Managera Spa & Beauty Prowadzi
indywidualne konsultacje. Prowadzi szkolenia Akademii
Menadzera dla firm wiekszych, jak i mniejszych,
przeprowadzita wiele

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkolenia, schemty rozmow, ¢wiczenia.

Informacje dodatkowe

Szkolenie bedzie sie odbywato w trybie stacjonarnym. W kazdym dniu szkoleniowym jest przewidziana przerwa minimum 15 minutowa.
Minimum jedna przerwa po 4 godzinach zajeé. Czestotliwos$¢ przerw dopasowana bedzie do indywidualnych potrzeb grupy.

Adres

ul. Wspélna 56
00-686 Warszawa

woj. mazowieckie

Centrum Szkoleniowe Wspdlna



Kontakt

ﬁ E-mail biuronmi@newkey.pl

Telefon (+48) 570204 610

Wiktoria Klinicka



