Mozliwo$¢ dofinansowania

Specjalista salonu beauty 1 496,91 PLN brutto
1217,00 PLN netto

I l, Numer ustugi 2024/08/07/17239/2255558
‘ '\ 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
% % & ) 06.11.2024 do 06.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Pracownicy i wtasciciele gabinetow 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 4
Data zakonczenia rekrutacji 05-11-2024
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 BEAUTY EKSPERT - jest podniesienie kompetencji i standardéw obstugi klienta. Szkolenie przygotowuje
do stosowania r6znych technik sprzedazy kosmetykéw oraz zabiegéw w gabinecie.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- stosuje metody wzbudzania szacunku
buduje relacje z klient | zaufania, Test teoret
uduje relacje z klientem est teoretyczn
! d -charakteryzuje techniki budowania yezny

partnerskiej relacji,

-stosuje metody prezentowania intencji
wtasnych i odkrywania intenc;ji klienta,
- stosuje jezyk korzysci,

. oo . - reaguje na obiekcje klienta,
poprawnie komunikuje sie z klientem . o Test teoretyczny
- informuje klienta o dalszych etapach

wspotpracy
- uzywa kluczowe pytania, parafrazy,
informacje zwrotne

- charakteryzuje reguty wptywu
stosuje techniki wywierania wptywu spotecznego, Test teoretyczny
-wykrywa manipulacje klienta

- opisuje zasady i techniki radzenia
sobie z obstuga trudnego klienta,

. . - stosuje metody radzenia sobie z
obstuguje trudnego klienta . L. Test teoretyczny
trudnymi sytuacjami,

- omawia i wdraza techniki stawiania
granic,

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
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 weryfikacji?

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 walidacji?

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



Program

MODUL |: Motywacja specjalisty
czyli jak przetamac¢ w sobie strach przed proponowaniem, budowaé autorytet specjalisty i zaufanie w oczach klientek

¢ Przestan sprzedawac a poinformu;j

e Po czym mozna pozna¢ profesjonaliste - i na pewno nie po tym, ze boi sie poinformowac¢ o dalszych krokach w pielegnacji
e Jak przestac bac sie odmowy klientki

e Ratunku!Trudny klient, czyli jak poradzi¢ sobie z upartg Kowalska

¢ Pozytywne nastawienie sprawia, ze 3 na 4 klientki kupig od Ciebie kosmetyki i zabiegi- udowodnie to!

¢ Dlaczego klientki nie traktujg powaznie zalecen specjalisty i jak to zmienic

e Jak reagowaé na odmowe klientki, by mie¢ szanse na jej zmiane decyz;ji

MODUL II: Kluczowe umiejgtnosci w komunikaciji z klientami
"triki" - czyli mate szczegdty w rozmowie z klientem, ktére majag duze znaczenie

e Znajomos¢ oferty — jak przygotowaé ,mape oferty”, by utatwi¢ sobie dopasowanie rozwigzania dla kazdego klienta

¢ Prezentacja mozliwosci — czyli co podkresla¢ w rozmowie z klientka, by ona zdecydowata sie na zakup profesjonalnych kosmetykéw i
kolejnych zabiegow.

¢ Reagowanie i zapobieganie wymoéwkom klientéw (np. ,zastanowie sie”, ,jeszcze mam swdj krem”)

¢ Planowanie kolejnych krokow wspotpracy z klientami — czyli jak zamieni¢ jedng wizyte klientki na plan dopasowanej dla niej kuraciji

MODUL IlI: Schemat wizyty krok po kroku
przetestowany "majstersztyk”, po ktérym wymowki klientek typu "ja jeszcze mam swoj krem" sg bez sensu

¢ Powitanie — zapowiadajgce rozmowe o kosmetykach i kolejnych zabiegach

¢ Konsultacja — kluczowe pytania i parafrazy potrzebne do tego, by klientka zrozumiata, Ze potrzebuje rozwigzania jej problemu, a nie
jednorazowej wizyty

¢ Proponowanie — w jaki sposéb méwi¢ o kosmetykach i kolejnych wizytach, by byty one naturalnym, logicznym wyborem dla klientki

e Pozegnanie — jak zakonczy¢ wizyte, by zwiekszy¢ szanse na sprzedaz na kolejnej wizycie

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

Prowadzone w ramach szkolenia zajecia 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 prowadzacego, zajecia praktyczne realizowane sg metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 4

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . ., . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

€EZ) MODUL I:

Motywacja Marta Fiton 06-11-2024 10:00 12:00 02:00
specjalisty



Przedmiot / temat
zajec

) MODUL Ii:

Kluczowe
umiejetnosci w
komunikaciji z
klientami

MODUL III:
Schemat wizyty
krok po kroku

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Marta Fiton

Marta Fiton

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Marta Fiton

Trener Biznesu Beauty. Doswiadczony

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

06-11-2024 12:00
06-11-2024 14:15
06-11-2024 16:45
Cena
1496,91 PLN
1217,00 PLN

213,84 PLN

173,86 PLN

szkoleniowiec z zakresu sprzedazy, marketingu
ustug i produktéw salonu beauty, klinik medycyny
estetycznej i spa oraz zarzgdzania 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
specjalistow branzy beauty.

Prowadzi szkolenia otwarte Akademii Menadzera, dotyczacych

Godzina
zakonczenia

14:00

16:45

17:15

Liczba godzin

02:00

02:30

00:30



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. Wspdlna 56/-
00-686 Warszawa

woj. mazowieckie

Centrum Szkoleniowe Wspdlna

Kontakt

Katarzyna Biegajska



o E-mail biuronml@newkey.pl
r ‘ Telefon (+48) 570 204 610



