Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna sprzedaz, organizacja i 2 200,00 PLN brutto
\(.,) zarzadzanie w branzy beauty 2200,00 PLN netto
o - Numer ustugi 2025/03/04/118781/2597626 100,00 PLN brutto/h
LA-BEAUTY 100,00 PLN netto/h
CPW Spétka z © t6dz / stacjonarna
ograniczona & Ustuga szkoleniowa

odpowiedzialnosciag (© 22h
% % % % * £ 17.03.2025 do 18.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest adresowane do os6b, ktére:

¢ witascicieli salonéw kosmetycznych i obiektéw z branzy beauty
e pracownikéw branzy beauty odpowiedzialnych za sprzedaz obstuge
Grupa docelowa ustugi klienta.

Szkolenie skierowane jest do os6b dziatajgcych w branzy beauty, ktére
chca zwiekszy¢ swojg skutecznosé sprzedazowa, poprawi¢ organizacje
pracy salonu oraz zyskaé petng kontrole nad finansami i rozwojem marki.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakornczenia rekrutacji 16-03-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 22

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego prowadzenia dziatan sprzedazowych i
marketingowych w branzy Beauty.

Uczestnicy szkolenia zdobeda wiedze i praktyczne umiejetnosci w obszarze sprzedazy, marketingu, zarzadzania
zespotem oraz finanséw. Dzigki zdobytym kompetencjom beda mogli skuteczniej obstugiwaé klientéw, zwiekszaé
przychody salonu, efektywnie zarzgdza¢ zespotem

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje niezbedne etapy

procesu sprzedazy w branzy beauty Wywiad swobodny
Charakteryzuje proces sprzedazy i
proces marketingowy w branzy beauty Charakteryzuje niezbedne etapy
procesu marektingowego w branzy Wywiad swobodny
beauty
Nawiazuje relacje z klientem i
aW|qz.u1e re a.c:je z klientem i Wywiad swobodny
odpowiada na jego potrzeby.
Obstuguje klienta w profesjonaln
Stosuje odpowiednig komunikacje z ’g ! P ! y Wywiad swobodny
. sposéb.
klientem.
Wykorzystuje metody rozmowy z
klientem w celu zapoznania sie z jego Wywiad swobodny
preferencjami.
Opracowuje plan sprzedazy i
poszczegdlne etapy procesu projektuje proces sprzedazy w oparciu o Obserwacja w warunkach
marketingowego z podziatem na specyfike branzy beauty. symulowanych

poszczegolne cele i priorytety

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Zaswiadczenie wydane po ukonczeniu szkolenia zawiera opis zakresu umiejetnosci i efektéw nauki, ktére kursant nabyt
w trakcie szkolenia.

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

Zaswiadczenie wydane po ukonczeniu szkolenia zawiera potwierdzenie, ze przeprowadzono walidacje szkolenia, w
trakcie jego trwania - w oparciu o kryteria zawarte w efektach uczenia sie.



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

Zaswiadczenie wydane po ukonczeniu szkolenia potwierdza, ze w trakcie szkolenia zastosowano rozdzielnos¢ procesu
ksztatcenia i walidaciji.

Program

Szkolenie jest kompleksowym programem edukacyjnym skierowanym do witascicieli salonéw
beauty, manageréw, kosmetologéw, stylistéw oraz oséb planujacych rozwoj w branzy

beauty. Uczestnicy zdobeda wiedze i praktyczne umiejetnosci w zakresie sprzedazy,
profesjonalnej obstugi klienta, efektywnej organizacji pracy, zarzadzania zespotem, kontroli
finanséw oraz strategii marketingowych.

Dzieki szkoleniu uczestnicy nauczg sie, jak skutecznie sprzedawac ustugi i produkty,
poprawia¢ komunikacje z klientem, zarzadzaé salonem oraz rozwija¢ marke w social mediach.
Skuteczna sprzedaz produktéw i ustug w branzy beauty

i Psychologia sprzedazy — jak zrozumie¢ potrzeby klientow i skutecznie dopasowac oferte?
i Strategie sprzedazowe — techniki budowania wartosci ustug i produktéw.

X Jak przetamywacé obiekcje klientéw i finalizowaé sprzedaz?

X Skuteczne metody upsellingu i cross-sellingu.

X Budowanie lojalnosci klientéw i dtugoterminowych relacji.

Komunikacja z klientem w salonie — budowanie zaufania i relacji

X Jak rozpoznaé styl komunikacji klienta i dostosowa¢ do niego swoja strategie rozmowy?

X Aktywne stuchanie - klucz do zrozumienia oczekiwan klienta.

i Rola mowy ciata i tonacji gtosu w komunikacji z klientem.

Il Sztuka prowadzenia rozmowy sprzedazowej bez nachalnosci.

X Jak radzi¢ sobie z trudnym klientem i skutecznie rozwigzywaé konflikty?

Test osobowosci DISC - analiza predyspozycji sprzedazowych i podziat obowigzkéw w zespole
X Wprowadzenie do modelu DISC - jak osobowos¢ wptywa na styl pracy i sprzedazy?

i Analiza predyspozycji sprzedazowych na podstawie DISC.

N Jak dopasowaé styl obstugi klienta do jego typu osobowosci?

X Wykorzystanie DISC do efektywnego podziatu obowigzkéw w zespole.

X Jak budowacé zespoty pracujace w harmonii i zwiekszaé ich efektywnos¢?

Organizacja pracy w salonie — optymalizacja procesow i zarzadzanie czasem

X Planowanie i harmonogramowanie pracy - jak zwiekszyé¢ efektywnos$é bez chaosu?

X Standardy obstugi klienta — jak wprowadzac i egzekwowac procedury?

X Jak minimalizowaé niepotrzebne koszty i optymalizowa¢ dziatania w salonie?



{ Wdrazanie systemoéw rezerwacji — lepsza organizacja i zarzadzanie terminami.
X Jak zadbaé o ptynnosé pracy w salonie i unika¢ nadmiernego obciazenia zespotu?
Obstuga klienta na poziomie EKSPERT - tworzenie doswiadczenia premium

¥ Budowanie wizerunku salonu jako marki premium.

X Profesjonalna postawa i savoir-vivre w obstudze klienta.

X Tworzenie atmosfery sprzyjajacej sprzedazy i lojalnosci klientéw.

N Jak sprawié, by klient czut sie wyjatkowo i chetnie wracat do salonu?

il Strategie pozyskiwania rekomendacji i budowania bazy statych klientow.

IV Walidacja

ustuga realizowana w formule godzin dydaktycznych 45 min.

Przerwy i walidacja wliczaja sie w liczbe godzin ustugi.

na prosbe uczestnikdéw moga byé zarzagdzone przerwy, przystuguje im 15 min przerwy na kazde 4 godziny ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Sprzedaz

w branzy beauty

(psychologia

sprzedazy, Paulina Btazejczy 17-03-2025 12:00 14:00 02:00
techniki

zamykania

transakgiji)

Komunikacja z
klientem w
salonie (zasady
skutecznej
komunikacji,

Paulina Btazejczy 17-03-2025 14:00 16:00 02:00

budowanie
relacji)

Przerwa Paulina Btazejczy 17-03-2025 16:00 16:15 00:15

Test DISC

(analiza

predyspozycji

sprzedazowych, Paulina Btazejczy 17-03-2025 16:15 18:00 01:45
podziat

obowigzkow w

zespole)



Przedmiot / temat
zajec

Organizacja
pracy w salonie
(planowanie
grafiku,
standardy pracy)

Obstuga

klienta na
poziomie
EKSPERT
(budowanie
doswiadczenia
premium)

Studium
przypadkoéw -
analiza realnych
sytuacji w
salonie

Przerwa

Praktyczne
éwiczenia-
sprzedazowe i
komunikacyjne

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Paulina Btazejczy

Paulina Btazejczy

Paulina Btazejczy

Paulina Btazejczy

Paulina Btazejczy

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
17-03-2025 18:00
18-03-2025 09:00
18-03-2025 11:30
18-03-2025 13:00
18-03-2025 13:15
18-03-2025 17:15

Cena

2 200,00 PLN

2 200,00 PLN

100,00 PLN

100,00 PLN

Godzina
zakonczenia

20:30

11:30

13:00

13:15

17:15

17:30

Liczba godzin

02:30

02:30

01:30

00:15

04:00

00:15



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Paulina Btazejczy
‘ ' Wtascicielka i zatozycielka 3 marek : Hand Park, Bjutitka,

Akademia Biznesu Beauty. Aktualnie wtascicielka marki

edukacyjnej:R6zowaSzefowa

Od 10 lat prowadzi salon Hand Park Beauty, najwiekszy salon w

miescie Bielsko Biata. Samodzielnie stworzyta silng marke, kt6rag

nieustanie rozwija i doskonali. Opracowata autorski program

zarzadzania salonem i targetownia pracownikéw.

Jej pasja jest tworzenie pieknych miejsc, wyrézniajgcych sie na

rynku oraz dzielenie sie swojg wiedzg aby powodowac wzrost

innych salonéw beauty na rynku. Ostatnie 5 lat aktywnie dziata w branzy beauty, podnoszac i
utrwalajgc swoje kompetencje.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

,Ustuga rozwojowa bedzie na dzier prowadzenia szkolenia spetnia¢ aktualne wymogi dot. przestrzegania obostrzen zwigzanych z COVID
19, zgodnie z obowigzujgcymi wytycznymi https://www.gov.pl/web/koronawirus/aktualne-zasady-i-ograniczenia."

"Dostawa towardéw lub $wiadczenie ustug zwolnionych od podatku VAT na podstawie art.113 ust. 1i 9 ustawy o VAT"

" zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ ustawy z dnia 11.03.2004r.0 podatku od towardw i ustug (Dz.U. 2011.177.1054 z p6zn. zm.)- w
catosci"

Adres

ul. Krzysztofa Cedry 4/LU2
91-129 tédz

woj. tédzkie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail natalia.labeauty@gmail.com

Telefon (+48) 731 422 600

Natlai Modzelewska



