Mozliwo$¢ dofinansowania

SZKOLENIE "KONSULTANTKA SLUBNA" Z 4 800,00 PLN brutto
EGZAMINEM ZEWNETRZNYM 4800,00 PLN netto
@ DGProgress  Numer ustugi 2025/08/12/188977/2936903 100,00 PLN brutto/h

100,00 PLN netto/h

© Mielec/ stacjonarna
DGProgress

& Ustuga szkoleniowa
Grzegorz Drzewosz

® 48h
59 13.10.2025 do 22.10.2025

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Oferta szkoleniowa skierowana jest do kobiet, ktére chca rozpoczac
kariere jako konsultantki slubne lub planistki wesel, a takze do osob, ktére
pragng poszerzy¢ swoje kompetencje o specjalizacje $lubna.

Uczestniczkami szkolenia mogg by¢:

e Osoby planujace zatozy¢ wtasng dziatalno$é w branzy $lubnej
(freelancerki, wtascicielki matych agencji eventowych),

e Poczatkujgce konsultantki, ktére chcg zdobyé solidne fundamenty

Grupa docelowa ustugi teoretyczne i praktyczne,

e Pracowniczki branzy beauty, florystyki, fotografii slubnej czy dekoraciji,
ktére chca rozwingé swojg oferte o kompleksowa organizacje slubdw,

¢ Kobiety poszukujgce zmiany zawodowej lub mozliwo$ci pracy
zdalnej/niezaleznej, pasjonujace sie tematyka $lubng, organizacja
wydarzen i praca z ludzmi.

Szkolenie jest prowadzone stacjonarnie, co pozwala uczestniczkom
uczy¢ sie z jednoczesnym zachowaniem kontaktu z prowadzaca i innymi
uczestniczkami.

Minimalna liczba uczestnikow 8
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 48

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Akredytacja Centréw Egzaminacyjnych ECDL



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia "Konsultantka slubna" jest przygotowanie uczestniczek do profesjonalnego wykonywania
zawodu konsultantki slubnej poprzez zdobycie wiedzy teoretycznej i praktycznych umiejetnosci z oraz przygotowanie do
egzaminu zewnetrznego i otrzymania certyfikaty MY PS.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Planuje i organizuje ceremonie $lubne
oraz wesela zgodnie z wymaganiami
klienta i obowigzujacymi trendami.

Koordynuje prace ustugodawcow (np.
fotograféw, dekoratoréw, zespotow
muzycznych).

Sporzadza harmonogramy i budzety
$lubne oraz kontroluje ich realizacje.

Komunikuje sie efektywnie z klientami i
rozwigzuje sytuacje konfliktowe.

Tworzy koncepcje tematyczne i
dekoracje dostosowane do stylu i
oczekiwan pary mtode;j.

Zna podstawy prawa i formalnosci
zwigzane z organizacjg $lubu (np.
dokumenty wymagane do zawarcia

matzenstwa).

Prowadzi dokumentacje i umowe
zwigzana z realizacja ustug slubnych.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Sporzadzenie szczegétowego planu i
harmonogramu organizacji $lubu na
podstawie wymagarn klienta.

Przedstawienie przyktadowego budzetu
oraz sposobu jego kontroli.

Ocena umiejetnosci komunikacyjnych
na podstawie symulacji rozmowy z
klientem lub rozwigzywania konfliktéw.

Przygotowanie koncepcji tematycznej
dekoracji wraz z uzasadnieniem wyboru
stylu i elementéw.

Sprawdzenie znajomosci formalnosci i
dokumentéw wymaganych do zawarcia
$lubu (np. test pisemny lub ustny).

Przedstawienie wzoru umowy z
klientem lub ustugodawca.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Pytanie 1. Czy wydany dokument jest potwierdzeniem uzyskania kwalifikacji w zawodzie?

TAK

Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii

Podmiotow

innych przepiséw prawa

uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy



Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje FUNDACJA MY PS

Podmiot prowadzacy walidacje jest Nie
zarejestrowany w BUR

Nazwa Podmiotu certyfikujacego FUNDACJA MY PS

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Nie

Program

9 BLOK I: PODSTAWY ZAWODU | PRACY Z KLIENTKA

Modut 1: Rola stylisty Slubnego i etyka zawodu

e Konspekt:
@ Cel modutu:

Uczestniczka kursu rozumie, kim jest stylista $lubny, zna zakres jego obowigzkdéw oraz potrafi postepowac zgodnie z zasadami etyki
zawodowej i profesjonalnej postawy w pracy z klientka.

e o Kim jest stylista?
e Zakres obowigzkéw w salonie
¢ Profesjonalna postawa i granice zawodowe

Modut 2: Sciezka klientki — od pierwszego kontaktu do odbioru sukni

e Konspekt:
e Pierwszy kontakt i budowanie zaufania
¢ Organizacja przymiarek
¢ Komunikacja miedzy wizytami

@" Cel modutu:

Uczestniczka kursu zna peten proces obstugi klientki w salonie sukien slubnych — od momentu pierwszego kontaktu, przez przymiarki, az
po odbidr sukni. Rozumie, jak budowaé relacje opartg na zaufaniu i jak utrzymac¢ dobrg komunikacje przez caty proces zakupowy.

Modut 3: Umowa z klientka krok po kroku

¢ Konspekt:
¢ Obowigzkowe zapisy w umowie
e Zabezpieczenie ptatnosci i terminéw
e Przyktadowy wzér umowy

@" Cel modutu:

Uczestniczka szkolenia rozumie, jak skonstruowac prawidtowa i bezpieczng umowe z klientkg w salonie sukien slubnych. Potrafi chronié
interesy salonu, jednoczesnie dbajgc o przejrzystos¢ i komfort klientki. Umie jasno komunikowaé¢ warunki wspétpracy i reagowac na
ewentualne watpliwosci.

€@ BLOK II: KOMUNIKACJA | PSYCHOLOGIA
Modut 4: Protokét z przymiarek — narzedzie profesjonalisty

e Konspekt:
e Jak pisa¢ protokoty? Co zawieraé?
e Jak przechowywa¢ informacje i do nich wraca¢?



@ Modut 4: Protokét z przymiarek — narzedzie profesjonalisty
@" Cel modutu:

Uczestniczka kursu rozumie, czym jest protokot przymiarki i jakg petni role w profesjonalnej obstudze klientki. Umie tworzyé doktadne,
uporzadkowane i zrozumiate zapisy z kazdej wizyty klientki oraz potrafi skutecznie przechowywac i wykorzystywac te informacje w
kolejnych etapach obstugi.

Modut 5: Jak radzi¢ sobie z emocjami klientek?

¢ Konspekt:
¢ Typy klientek: marzycielka, perfekcjonistka, decyzyjna matka
e Przyktadowe scenariusze rozméw

@" Cel modutu:

Uczestniczka kursu rozpoznaje rézne typy osobowosci klientek i potrafi dobraé odpowiednig forme komunikacji i wsparcia
emocjonalnego. Rozumie, jak radzi¢ sobie w sytuacjach stresu, presji lub niezdecydowania klientki, zachowujac profesjonalizm i empatie.

€ BLOK III: BIZNES | ZARZADZANIE
Modut 6: Zarzadzanie salonem $lubnym jako biznesem

¢ Konspekt:
e Koszty, marze, planowanie finansowe
e Sezonowos¢ i dziatania w martwym sezonie

Ten modut uczy wiascicieli i menedzeréw, jak prowadzi¢ salon z mysleniem przedsiebiorczym, jak planowac¢ przychody, zarzadzac
kosztami i przygotowac¢ sie na sezonowosc¢.

Modut 7: Rekrutacja i budowa zespotu

Celem tego tematu jest wyposazenie wtascicieli salondw sukien $lubnych oraz menedzeréw w praktyczng wiedze i narzedzia niezbedne
do skutecznego pozyskiwania, selekcji i wdrazania stylistéw do zespotu. Uczestnicy nauczg sie, jak rozpozna¢ idealnego kandydata, ktéry
bedzie nie tylko kompetentny, ale takze dopasowany do kultury i wartosci salonu, a takze jak skutecznie prowadzi¢ proces adaptac;ji i
rozwoju pracownikéw, aby budowa¢ zmotywowany, profesjonalny i zgrany zespét, ktéry przektada sie na satysfakcje klientek i sukces
biznesu.

e Konspekt:
e Jak wybrac idealng stylistke?
e Szkolenie i wdrazanie zespotu

€@ BLOK IV: MARKETING | PROMOCJA
Modut 8: Social media dla salonu $lubnego

e Konspekt:
¢ Instagram, Facebook, TikTok — jaka strategie wybraé?
e Kalendarz publikaciji

Modut 10: Obstuga reklamacji i sytuacje kryzysowe

¢ Konspekt:
e Jak rozmawia¢ z niezadowolong klientka?
e Procedury i protokoty reklamacyjne

@" BLOK V: ROZWOJ | ZARZADZANIE SALONEM - MODULY DLA WLASCICIELI
% Modut 11: Zarzadzanie zaméwieniami i unikniecie pomytek

Cel: Opanowanie metod zarzadzania duzg liczbg sukien i klientow bez chaosu.auczy¢ wtasciciela salonu, jak zapanowaé nad duzg liczba
zamowien, nawet jesli klientki majg te same modele i rozmiary sukien, oraz jak wdrozy¢ system pracy, ktéry zapobiega pomytkom i
utatwia codzienne funkcjonowanie zespotu.

» System identyfikacji modeli i klientek (znaczniki, kartoteki, zawieszki)
e Przechowywanie i opisywanie sukien (magazynowanie bez btedéw)
e Przypadki: ten sam model i rozmiar - jak sie nie pomyli¢

e System przypomnien i tablic harmonogramdw



:

Modut 12: Harmonogram przymiarek i dopasowan

Cel: Stworzenie precyzyjnego, powtarzalnego systemu planowania przymiarek.Stworzenie precyzyjnego, powtarzalnego systemu
planowania przymiarek, ktéry pozwoli efektywnie zarzadzaé czasem stylistéw i klientek, minimalizowac ryzyko pomytek i stresu oraz
zapewnic¢ najwyzszg jako$¢ obstugi.

e Tworzenie kalendarza przymiarek na 2—3 miesigce do przodu

e Zasada: ,pierwsze dopasowanie — 4 tygodnie przed $lubem"

¢ Rozdzielanie klientek wg daty $lubu, typu sukni i krawcowej

¢ Narzedzia: Google Calendar / Trello do rezerwacji wewnetrznyc

Modut 13: Zarzadzanie finansami i kosztami w salonie

Cel: Zwiekszenie rentownosci i kontrola kosztéw w salonie.
Zawartos¢:

¢ Jak liczy¢ marze na sukni (a nie tylko zarobek ,na oko")
¢ Rozdzielenie przychodu z ustug vs sprzedazy

929 Modut 14: Budowa i zarzadzanie zespotem stylistek i krawcowych
Cel: Wdrozenie efektywnego i zgranego zespotu.
Zawartos¢:

 Jak rekrutowac osoby z potencjatem (i nie popetnia¢ kosztownych bteddw)
e Wdrozenie nowe;j stylistki — plan szkolenia 7-dniowego

¢ Jak prowadzi¢ spotkania zespotowe i podsumowania sezonow

e Motywacja pracownikéw: systemy premiowe, feedback, rozwoj

Cel modutu:

Zautomatyzowacé powtarzalne dziatania, uporzadkowac informacje i efektywnie zarzgdzac¢ czasem, aby wtasciciel salonu sukien $lubnych
mogt skupic¢ sie na rozwoju biznesu i jakosci obstugi klientek.

e System CRM- jak przechowywac historie klientek

e Jak zsynchronizowaé przymiarki, odbiory, poprawki
e Cyfrowe arkusze zamoéwien.

e Backup danych i porzadek w dokumentach

@ Modut 16: Planowanie rozwoju salonu
Cel: Przejscie z trybu ,przetrwac sezon" do ,planowac rozwoj".
Zawartos$¢é:

e Jak ustali¢ cele roczne i kwartalne

e Strategia: zwiekszy¢ sprzedaz vs zwiekszy¢ jako$¢ obstugi
e Wdrozenie nowych marek / kolekcji — kiedy i jak?

e Jak mierzy¢, co dziata w salonie? (wskazniki KPI)

9 Modut 17: Obstuga dostaw, kolekc;ji i relacja z markami
Cel: Zoptymalizowaé wspotprace z producentami i dystrybutorami.
Zawartosé:

e Jak negocjowac warunki zakupu sukien

e Harmonogram kolekciji: kiedy zamawia¢ nowosci, kiedy wyprzedawa¢ stare modele
e Przechowywanie i logistyka dostaw (i reklamacji)

¢ Relacja z przedstawicielami - jak jg budowaé?



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8

Przedmiot / temat
zajec

PODSTAWY
ZAWODU |
PRACY Z
KLIENTKA

KOMUNIKACJA |
PSYCHOLOGIA

@) BIZNES |

ZARZADZANIE

MARKETING |
PROMOCJA

ROZWOJ |
ZARZADZANIE
SALONEM

ZARZADZANIE
FINANSAMI |
KOSZTAMI W
SALONIE

BUDOWA |
ZARZADZANIE
ZESPOLEM
STYLISTEK |
KRAWCOWYCH

PLANOWANIE
ROZWOJU
SALONU

Prowadzacy

llona Jankowska-
Mokrzycka

llona Jankowska-
Mokrzycka

llona Jankowska-
Mokrzycka

llona Jankowska-
Mokrzycka

llona Jankowska-
Mokrzycka

llona Jankowska-
Mokrzycka

llona Jankowska-
Mokrzycka

llona Jankowska-
Mokrzycka

Data realizacji
zajeé

13-10-2025

14-10-2025

15-10-2025

16-10-2025

17-10-2025

20-10-2025

21-10-2025

22-10-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

Godzina
zakonczenia

14:00

14:00

14:00

14:00

16:00

14:00

14:00

12:00

Liczba godzin

06:00

06:00

06:00

06:00

08:00

06:00

06:00

04:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 800,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 800,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

W tym koszt walidacji brutto 200,00 PLN

W tym koszt walidacji netto 200,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 153,75 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 153,75 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 llona Jankowska-Mokrzycka

‘ ' Studiowata na Wydziale Informacji Naukowej (kierunek — prasoznawstwo z elementami
dziennikarstwa) Uniwersytetu Jana Kochanowskiego w Kielcach. Prace zawodowa rozpoczeta jako
manager polskiej edycji konkursu dla modelek The Look Of The Year (2010-2012). Ponadto w 2010 .
rozpoczeta dziatalnos¢ w zakresie organizaciji i produkcji pokazéw mody i prowadzi jg nadal. Jest
wiascicielka salonu sukien slubnych "One Love Atelier Bridal". To o wiele wiecej niz salon sukien
Slubnych, to przestrzen z kompleksowym podejsciem do potrzeb kobiety przygotowujacej sie do
$lubu. Tu odbywajg sie warsztaty dla kobiet, a przyszte panny mtode moga skorzysta¢ z wielu
cennych rad specjalistéw z ré6znych dziedzin.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Zeszyt, dtugopis, ksero wybranych materiatow, teczka.

Adres

ul. KoSciuszki 22/2
39-300 Mielec

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii



Kontakt

ﬁ E-mail mgdrzewosz@op.p!

Telefon (+48) 606 115981

Grzegorz Drzewosz



