Mozliwo$¢ dofinansowania

Beauty Manager - zarzadzanie i rozwéj w 8 300,00 PLN brutto
j branzy beauty - szkolenie 8 300,00 PLN netto
166,00 PLN brutto/h

. . Numer ustugi 2025/07/23/33060/2897882
Dialexi 166,00 PLN  netto/h

CENTRUM SZKOLENIOWE

Dialexi spétka z
ograniczong

© Rzeszéw / stacjonarna

odpowiedzialnoscia ® Ustuga szkoleniowa

W 4975 @© s50h
4895 ocen B 27.10.2025 do 31.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Szkolenie skierowane jest do:

¢ wiascicieli i manageréw salonéw z branzy beauty (fryzjerstwo,
kosmetologia, stylizacja paznokci, masaze i inne),
Grupa docelowa ustugi ¢ 0so6b planujacych otwarcie wtasnego biznesu w branzy ustug beauty,
¢ doswiadczonych specjalistow, ktérzy chca rozwingé swoje kompetencije
zarzadcze i przej$¢ na etap prowadzenia zespotu lub wtasnej firmy.

Do udziatu w ustudze nie jest wymagane doswiadczenie.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 6

Data zakonczenia rekrutacji 20-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 50

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga ,Beauty Manager - zarzadzanie i rozw6j w branzy beauty - szkolenie” przygotowuje uczestnika do efektywnego
budowania, motywowania i zarzgdzania zespotem, tworzenia spéjnej, atrakcyjnej i rozpoznawalnej marki oraz
zarzadzania wszystkimi obszarami dziatalnosci, a takze podniesienia jakos$ci obstugi klienta i skutecznosci sprzedazy w

branzy beauty.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Efektywnie zarzadza zespotem

Wdraza perfekcyjne techniki
sprzedazowe i obstugi klienta

Kryteria weryfikacji

* rozréznia zakresy kompetenciji i
odpowiedzialnosci wtasciciela,
menagera i pracownikéw

« charakteryzuje etapy rozwoju zespotu i
analizuje ich wptyw na efektywnos$é
pracy gabinetu

« charakteryzuje i dobiera odpowiednie
style zarzadzania do sytuacji w zespole
* wyraza skuteczne komunikaty i
stosuje techniki komunikacji
sprzyjajace motywacji i jasnemu
przekazywaniu celéw

+ dobiera i stosuje narzedzia
motywacyjne dostosowane do specyfiki
pracy w branzy beauty

* rozpoznaje zrédta konfliktow w
zespole i konstruktywnie je rozwigzuje
* buduje relacje oparte na zaufaniu

« deleguje zadania

« stosuje indywidualne podejscie w
zarzadzaniu zespotem

« tworzy kulture organizacyjna
wspierajgcg wysoki standard obstugi
klienta

« identyfikuje potrzeby, oczekiwania i
emocje klienta wptywajace na decyzje
zakupowe.

* rozpoznaje i analizuje najczestsze
btedy w procesie obstugi i sprzedazy

« identyfikuje kluczowe ,momenty
sprzedazowe”, ktore wptywaja na jego
doswiadczenie.

+ dobiera i stosuje techniki komunikacji
z klientem

+ odréznia informowanie klienta od
realnej, skutecznej sprzedazy

« identyfikuje typowe obiekcje klienta i
stosuje sprawdzone techniki radzenia
sobie z nimi

* buduje relacje i lojalnos¢ klienta
poprzez drobne gesty

« stosuje skuteczne techniki konczenia
wizyty i proponuje kolejne zabiegi

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Efektywnie zarzadza gabinetem

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« diagnozuje obszary wymagajace
usprawnien

+ definiuje misjg, wizje i cele
strategiczne gabinetu

* planuje dziatania zgodne z
dlugoterminowa strategia rozwoju

« charakteryzuje strukture finansowa
gabinetu beauty

* oblicza marze i planuje budzet z
uwzglednieniem przychodéw i kosztéw
* organizuje harmonogram pracy
gabinetu

« stosuje narzedzia do zarzadzania
czasem i kalendarzem pracy

* projektuje i wycenia oferte ustug

* ocenia rentownos$¢ poszczegdlnych
zabiegéw

+ dobiera skuteczne metody budowania
zespotu i przydziela obowiazki

* zarzadza codzienng praca zespotu,
uktada grafiki, ustala i egzekwuje cele
oraz monitoruje ich realizacje

* tworzy i wdraza standardy pracy oraz
procedury operacyjne zapewniajace
wysoka jakos$¢ ustug

« stosuje metody kontroli jakosci
obstugi klienta oraz mierzy efektywnos¢
sprzedazy w gabinecie

+ wdraza i obstuguje narzedzia
analityczne i sprzedazowe

« prowadzi skuteczng komunikacje z

Test teoretyczny

zespotem, organizuje spotkania, udziela
informacji zwrotnych oraz rozwigzuje
sytuacje konfliktowe

* organizuje wiasny dzien pracy, ustala
priorytety i deleguje zadania

« opracowuje plan rozwoju gabinetu,
priorytetyzuje dziatania oraz tworzy
kalendarz wdrozen strategicznych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

+ odréznia marke gabinetu od marki
osobistej oraz dobiera odpowiednie
strategie komunikacji dla kazdej z nich
« formutuje misje i warto$ci marki
+ wdraza dziatania marketingowe i
komunikacyjne
« projektuje jezyk i ton komunikacji
marki z uwzglednieniem grupy
docelowej (np. tresci postéw, opisow
ustug, ofert)
+ dobiera i stosuje elementy spéjnej
identyfikacji wizualnej - kolory, logo,
zdjecia oraz materiaty promocyjne
« tworzy profil idealnego klienta
Buduje strategie marketingowa (persona) oraz dobiera metody Test teoretyczny
komunikaciji
« analizuje charakter marki i dobiera
strategie marketingowe zgodne z jej
tozsamoscia i celami
* projektuje i prowadzi komunikacje w
mediach spotecznosciowych,
dostosowujac tresci do kanatu, celu i
odbiorcy
- stosuje skuteczne metody promocji
marki zaréwno w przestrzeni lokalnej,
jak i online, zwiekszajac
rozpoznawalnos¢ i lojalnos$¢ klientow
* opracowuje uporzadkowany plan
dziatain marketingowych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

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

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

TAK

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

TAK



Program

Ustuga jest realizowana w godzinach dydaktycznych (1 godzina = 45 minut).
Czas trwania: 50 godzin dydaktycznych, w tym 30 godzin teoretycznych i 20 godzin praktycznych.

Harmonogram ustugi moze ulega¢ nieznacznemu przesunieciu czasowemu ze wzgledu na czas wykonywanych zabiegéw i umiejetnosci
uczestnikéw. Podczas ustugi przewidziane sa przerwy ujete w harmonogramie.

Szkolenie skierowane jest do:

¢ wiascicieli i manageréw salonéw z branzy beauty (fryzjerstwo, kosmetologia, stylizacja paznokci, masaze i inne),
¢ 0s6b planujgcych otwarcie wtasnego biznesu w branzy ustug beauty,
¢ doswiadczonych specjalistow, ktérzy chca rozwingé swoje kompetencije zarzadcze i przej$¢ na etap prowadzenia zespotu lub wtasnej firmy.

Do udziatu w ustudze nie jest wymagane doswiadczenie.

Szkolenie sktada sie z czesci teoretycznej (wyktad, prezentacja multimedialna) oraz praktycznej (realizowana metodami interaktywnymi i
aktywizujgcymi uczestnikow).

Uczestnik potwierdza swojg obecnos$¢ poprzez podpisanie listy obecnosci. Na koniec szkolenia przeprowadzana jest walidacja.
Zarzadzanie zespotem (1 dzien)

. Specyfika zarzadzania zespotem w gabinecie beauty - rola wtasciciela i managera
. Etapy rozwoju zespotu i ich znaczenie w pracy gabinetu

. Style zarzadzania w branzy beauty - jak je stosowag, by zwiekszy¢ zaangazowanie
. Skuteczna komunikacja z zespotem — jak budowac jasne i motywujgce przekazy
Motywowanie pracownikéw beauty — narzedzia i techniki dopasowane do branzy.

. Rozwigzywanie konfliktéw i radzenie sobie z trudnymi sytuacjami w zespole
Budowanie zaufania i lojalnosci zespotu — klucz do stabilno$ci kadry

. Delegowanie zadan i optymalizacja pracy w gabinecie

. Zarzadzanie réznorodnoscig — indywidualne podejscie do pracownikéw beauty

. Tworzenie kultury organizacyjnej sprzyjajacej wysokiej jakosci obstugi klienta
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Perfekcyjna sprzedaz i obstuga klienta (1 dzien)

. Kim jest wspotczesny klient gabinetu — oczekiwania, potrzeby, emocje
. Dlaczego klient kupuje? Psychologia decyzji zakupowych

. Analiza najczestszych btedéw w obstudze i sprzedazy w gabinecie

. Sciezka klienta i jej kluczowe punkty kontaktu (tzw. ,momenty sprzedazowe”)
. Techniki rozmowy z klientem - pytania, parafrazy, potrzeby

. Jak proponowac zabiegi, pakiety, kosmetyki — bez wciskania

. Odréznienie informowania od realnej sprzedazy

. Praca z obiekcjami (,za drogo”, ,musze sie zastanowic¢”)

. Budowanie relacji i lojalnosci — mate gesty, ktére robig wielka réznice
. Case study i ¢wiczenia — scenki z zycia gabinetu

. Skuteczna konicéwka wizyty — kiedy i jak proponowacé kolejny zabieg
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Zarzadzanie gabinetem (2 dni)

. Analiza stanu gabinetu — jak zdiagnozowac co dziata, a co nie

. Zarzadzanie strategiczne — wizja, misja, cele i plan dziatania

. Finanse gabinetu beauty — struktura kosztéw, przychodéw, marze, budzetowanie

. Kalendarz, harmonogramy i zarzgdzanie czasem pracy gabinetu

. Oferta ustug — budowa, wycena, analiza rentownosci i sezonowosci

Budowanie zespotu - rekrutacja, onboarding, podziat obowigzkéw, systemy motywacyjne
. Zarzadzanie codzienng pracg zespotu — grafiki, cele, egzekwowanie zadan

. Standardy pracy i procedury operacyjne w salonie

. Kontrola jakosci — jak mierzy¢ poziom obstugi klienta i skutecznos$¢ sprzedazy

. Narzedzia do monitoringu i analizy — CRM, systemy sprzedazowe, KPI, raportowanie
. Komunikacja wtasciciel-zespot — spotkania, informacje zwrotne, konflikty

. Organizacja dnia pracy managera/wtasciciela

. Plan rozwoju gabinetu — priorytetyzacja, plan wdrozen, kalendarz dziatan
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Branding i strategia marketingowa (1 dzien)
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. Czym jest marka i dlaczego to nie tylko logo

. Marka gabinetu vs. marka osobista — réznice i strategie

. Archetypy marki — jak zbudowa¢ tozsamos¢, ktdra przyciagga

. Misja, wartosci, obietnica marki — jak je okresli¢ i zakorzeni¢

. Projektowanie jezyka i tonu komunikacji marki (jezyk postéw, opisow, ofert)
. Spéjnos¢ wizualna — kolory, logo, zdjecia, branding materiatéw

. Mapa klienta idealnego — kogo chcesz przyciggaé i jak to zrobié

. Strategie marketingowe dopasowane do charakteru marki

. Komunikacja w social mediach - co, jak i kiedy méwi¢, by sprzedawaé

. Jak skutecznie promowa¢ marke w lokalnej spotecznosci i online

. Plan dziatan marketingowych na 3 miesigce — bez chaosu i z pomystem
. Najczestsze btedy w brandingu i promocji — czego unikaé

Harmonogram

Li

czba przedmiotéw/zajeé: 27

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina

iy Prowadzacy L, .
zajeé zajeé rozpoczecia
Teoria:

Czym jest marka

1jak ja zbudowac Marzena Sitarz-

od podstaw; . 27-10-2025 09:00
. Szmigiel

Marka gabinetu a

marka osobista -

wybor i kierunek

Marzena Sitarz-
przerwa Szmigiel 27-10-2025 10:30

Praktyka:

Archetypy,

wartosci, misja; .
. - Marzena Sitarz—
Tozsamosé 27-10-2025 10:45

..... Szmigiel
jak mowi¢, by byé
zapamigtanym

Marzena Sitarz—
przerwa . 27-10-2025 13:00
Szmigiel

Teoria:

Branding
wizualny -
kolory, logo, Marzena Sitarz—
. 27-10-2025 13:15
estetyka; Idealny Szmigiel
klient i
dopasowanie

komunikaciji

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

13:00

13:15

14:30

Liczba godzin

01:30

00:15

02:15

00:15

01:15



Przedmiot / temat
zajec

Praktyka:

Strategia
marketingowa:
social media,
dziatania lokalne,
kampanie; Plan
dziatan na 3
miesigce +
analiza btedéw

Teoria:

Specyfika
zarzadzania
zespotem w
gabinecie beauty;
etapy rozwoju
zespotu

Teoria:

Style zarzadzania
i skuteczna
komunikacja z
zespotem

przerwa

Praktyka:

Motywowanie
pracownikéw,
rozwigzywanie
konfliktow i
budowanie
zaufania

Teoria:

Delegowanie
zadan,
zarzadzanie
réznorodnoscia i
kultura
organizacyjna

Praktyka:

Diagnoza
gabinetu, analiza
obecnej sytuaciji,
identyfikacja
problemow

Prowadzacy

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Data realizacji
zajeé

27-10-2025

28-10-2025

28-10-2025

28-10-2025

28-10-2025

28-10-2025

29-10-2025

Godzina
rozpoczecia

14:30

09:00

11:15

13:15

13:30

15:30

09:00

Godzina
zakonczenia

16:30

11:15

13:15

13:30

15:30

16:30

11:15

Liczba godzin

02:00

02:15

02:00

00:15

02:00

01:00

02:15



Przedmiot / temat
zajec

Teoria:

Zarzadzanie
strategiczne —
cele, plan
dziatania,
struktura
organizacyjna

przerwa

Praktyka:

Finanse gabinetu
- koszty,
przychody,
marze,
rentownosgé,
budzetowanie

Teoria:
Organizacja
pracy —
kalendarze,
zarzadzanie
czasem,
optymalizacja
grafiku

Teoria:

Oferta i struktura
ustug — wycena,
sezonowos¢,
analiza
zyskownosci

Teoria:
Zespot —
rekrutacja,
onboarding,
systemy
motywacyjne,
zarzadzanie
celami

przerwa

PREZYA Teoria:
Procedury,
standardy,
kontrola jakosci i
komunikacja
wewnetrzna

Data realizacji

Prowadzacy L,
zajec

Marzena Sitarz—

.. 29-10-2025
Szmigiel
Marzena Sitarz—

. 29-10-2025
Szmigiel
Marzena Sitarz—

. 29-10-2025
Szmigiel
Marz.e.na Sitarz— 20-10-2025
Szmigiel
Marzena Sitarz—

. 30-10-2025
Szmigiel
Marzena Sitarz—

. 30-10-2025
Szmigiel
Marz.ef'ua Sitarz— 30-10-2025
Szmigiel
Marzena Sitarz—

30-10-2025

Szmigiel

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:15

13:30

15:30

09:00

11:15

13:15

13:30

Godzina
zakonczenia

13:15

13:30

15:30

16:30

11:15

13:15

13:30

15:30

Liczba godzin

02:00

00:15

02:00

01:00

02:15

02:00

00:15

02:00



Przedmiot / temat
zajec

Praktyka:

Plan rozwoju
gabinetu —
priorytetyzacja i
kalendarz
wdrozen

vr¥¥5) Teoria:
Wprowadzenie:
klient dzisiaj,
jego emocje i
potrzeby;
Psychologia
zakupéw i
najczestsze
btedy w
sprzedazy ustug
beauty

Praktyka:

Praktyczne
techniki rozmowy
i aktywnego
stuchania;
Proponowanie
zabiegow,
pakietow i
produktéw —
jezyk korzysci

przerwa

PEFPrA Praktyka:
Praca z
obiekcjami, case
study z zycia
gabinetow;
Budowanie
relacji i lojalnosci
klienta -
codzienne
nawyki obstugi

Praktyka:
Symulacje
rozmow:
zakonczenie
wizyty,
rekomendacje,
pakiety

2%yl walidacja

Prowadzacy

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Marzena Sitarz—
Szmigiel

Data realizacji
zajeé

30-10-2025

31-10-2025

31-10-2025

31-10-2025

31-10-2025

31-10-2025

31-10-2025

Godzina
rozpoczecia

15:30

09:00

11:15

13:15

13:30

15:30

16:00

Godzina
zakonczenia

16:30

11:15

13:15

13:30

15:30

16:00

16:30

Liczba godzin

01:00

02:15

02:00

00:15

02:00

00:30

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 8 300,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 8 300,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 166,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 166,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Marzena Sitarz—Szmigiel

Ekspert z ponad 13-letnim do$wiadczeniem. W swojej sieci salonéw zarzadzata 45 kosmetyczkami i
stylistkami w jednym czasie. Przez 4 lata dyrektor generalny jednego z najwiekszych salonéw
kosmetologicznych ze SPA i medycyng estetyczng, prowadzac 15-osobowy zespét. Twérczyni
konceptu Spa dla 5-gwiazdkowego hotelu Bristol Traditional&Luxury, ktérym kierowata przez
pierwsze miesigce jego dziatalnosci wdrazajac i budujgc zespét masazystow, recepcjonistow oraz
managera. Jako niezalezny ekspert wspierata inwestoréw oraz wtascicieli w tworzeniu salonéw
kosmetologicznych, fryzjerskich, a takze w rekrutacji oraz szkoleniu personelu. Twdérczyni jednej z
najwiekszych konferencji biznesowej na terenie podkarpacia Biznes&Beauty. Na przestrzeni lat
wspottworzyta gabinety kosmetyczne oraz spa — od etapu koncepciji, poprzez strategie, na ofercie,
dziataniach marketingowych oraz sprzedazowych konczac. Z wyksztatcenia filolog polski o profilu
nauczycielskim, a takze HR-owiec po Zarzadzaniu Zasobami Ludzkimi. Uczestniczka wielu kursow,
szkolen oraz seminariéw zwigzanych z branzg kosmetologiczng, spa oraz medycyny estetycznej.
Ukonczyta szkolenia:

-2019r. — Social media + marketing

-2021r. — Jak rozwija¢ sprzedaz kosmetykdw, uczestniczyta w Forum Branzy Ksmetologicznej -
Beauty Innovations

- 2023r. — Skuteczny marketing twojego lokalu; Personal Branding; Tworzenie wtasnej marki
kosmetykow

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje skrypt szkoleniowy w formie papierowej.



Informacje dodatkowe

Ustuga jest realizowana w godzinach dydaktycznych (1 godzina szkolenia = 45 minut)
Przed zapisem na szkolenie prosimy o kontakt telefoniczny lub mailowy w celu sprawdzenia dostgpnosci wolnych miejsc.
Cena nie zawiera kosztow wyzywienia, noclegu i transportu.

Dla podmiotéw/oséb uczestniczacych w ustudze, ktére otrzymajg dofinansowanie min. 70%, koszt szkolenia jest zwolniony z podatku VAT
(podstawa prawna: Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towardw i ustug oraz
warunkow stosowania tych zwolnien: § 3 ust. 1 pkt 14).

Dla podmiotow/os6b uczestniczacych w ustudze, ktére otrzymajg dofinansowanie mniejsze niz 70%, podmiot swiadczacy ustuge
wystawi fakture doliczajac 23% VAT.

Adres

ul. ks. Daniela Sulikowskiego 12a
35-330 Rzeszéw

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@dialexi.pl

Telefon (+48) 690 620 952

Karolina Chadata



