Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz oraz obstuga klienta marki 1 600,00 PLN

premium. 1 600,00 PLN

.9 ‘ STREFAEDUKACH e ustugi 2025/12/11/40298/3207020 100,00 PLN
100,00 PLN

169,00 PLN

Strefa Edukac;ji Sp. z
0.0.

© to6dz / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Kok kKK 48/5 1y ey

158 ocen 5 28.05.2026 do 29.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

brutto
netto
brutto/h
netto/h

cena rynkowa @

- wiasciciele salonéw kosmetycznych, salonéw beauty dazacy do

poprawy wynikéw sprzedazowych ich zespotéw

- managerowie oraz osoby zarzadzajace chcacy zwiekszy¢ swoja
$wiadomos¢ i kompetencje by wywiera¢ wiekszy wptyw na swoje zespoty

Grupa docelowa ustugi L, . ; .
wspiera¢ swoje zespoty w procesie sprzedazy

- Kierownicy chcacy rozwijaé swoje umiejetnosci sprzedazowe by moc

- pracownicy salonéw kosmetycznych, salonéw beauty dgzacych do

zwiekszenia swoich wynikow sprzedazowych

- osoby chcace podnies¢ swoje umiejetnosci sprzedazowe by zwigkszy¢

swoje kompetencje i umiejetnosci

Minimalna liczba uczestnikow 12
Maksymalna liczba uczestnikéw 16
Data zakonczenia rekrutacji 27-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

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



Cel

Cel edukacyjny

-Przygotowanie uczestnikéw do skutecznego prowadzenia rozmoéw sprzedazowych
-Przygotowanie uczestnikow do prawidtowej obstugi klienta premium.

- Rozwéj kompetencji z zakresu proceséw sprzedazowych.

- Budowanie pozytywnego myslenia w zespotach.

- Skuteczne metody pracy zespotowe;j..

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Zna i skutecznie wykorzystuje narzedzia
sprzedazowe, ktore potrafi zastosowaé
w codziennej pracy w sprzedazy, z
obstuga klienta

Kryteria weryfikacji

Potrafi zastosowac rézne narzedzia
sprzedazowe

Stosuje odpowiedni rodzaj komunikacji
z klientem zwrotnej w zaleznosci od
sytuaciji.

Potrafi wspoétpracowac i prowadzi¢
prawidtowa komunikacje sprzedazowa
z zespotem

Wykorzystuje feedback, mentoring i
coaching w zaleznosci od
zdiagnozowanej potrzeby

Prawidtowo interpretuje zadania i cele
sprzedazowe

Wie jak dokona¢ rezerwaciji,

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Prowadzi skuteczne i perswazyjne
rozmowy sprzedazowe

Wie jak radzi¢ sobie z trudnym klientem
dzieki czemu bedzie wiedziat jak
prowadzi¢ rozmowy telefoniczne oraz
stacjonarne, potrafit wptywaé na
podejmowane decyzje klienta

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Wykorzystuje techniki budowania
dlugoterminowych relacji
sprzedazowych.

Wykorzystuje techniki budowania
zaufania w relacji z klientem.

Potrafi rozpozna¢ typ klienta oraz jego
potrzeby.

Skutecznie prezentuje i finalizuje
sprzedaz.

Dostosowuje techniki komunikacyjne do
potrzeb i oczekiwan klienta

Potrafi w prawidtowy sposéb reagowac
na niezadowolenie klienta

Potrafi reagowa¢ na obiekcje klienta.

Potrafi przeprowadzi¢ analize potrzeb
klienta.

Jest Swiadomy znaczenia etyki w
relacjach z klientem

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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 walidac;ji?



TAK

Program

CZESC TEORETYCZNA -28.05.2026

I. Umiejetnosci komunikacji z klientami

1. Transformacja z marki do marki premium

*Jak postrzegamy teraz swoja marke?

*Kto jest naszym klientem

*Elementy procesu transformacji z marki na marke premium

a) Typy klientéw

b) Definicja marki premium

c) sktadowa procesu transformacji

2. Fundamenty marki premium

*Co odr6znia marke premium od gabinetu masowego?

*Jak klient definiuje ,premium” - rola detali w obstudze.

*Dlaczego kazdy kontakt z klientem = doswiadczenie luksusu.

a) Rytm obstugi

b) Doznania klienta

c) Swiadomos$é zmystéw

d) Detale i drobiazgi

e) Obecno$¢ zamiast kontroli

3. Reprezentowanie firmy - Rola personelu w sprzedazy ustug premium
*Dlaczego w placowce kazdy pracownik sprzedaje (recepcja, kosmetolog, terapeuta, lekarz).
*Jak budowac¢ spojny wizerunek eksperta.

*Najczestsze btedy zespotéw w rozmowie sprzedazowe;j.

a) Badz skuteczny

b) Upewnij swojego klienta

¢) Badz empatyczny i usmiechniety

d) Reaguj natychmiast

4. Psychologia klienta w ustugach - Typy klientéw i rodzaje reagowania
*Emocije klienta: lek, wstyd, niepewnos¢, oczekiwanie cudéw.

*Czego naprawde szuka klient: efektu wizualnego czy emocji (pewnos¢ siebie, mtodosé, prestiz)?
*Jak rozpoznaé typ klienta i dopasowac jezyk sprzedazy.

a) Pozytywny

b) Negatywny



c) Niepetnosprawny

d) Sposoby reagowania we wszystkich typach

5. Jak rozmawiac¢ o cenie - Komunikacja premium z klientem

*Stowa, ktdre budujg poczucie wartosci (jezyk korzys$ci emocjonalnych).

*Czego absolutnie nie méwic (np. ,drogo”, ,sprébujemy”).

*Jak rozmawiaé o cenie bez obnizania wartosci ustugi.

a) Nie decyduj za klienta

b) Nie kazdy musi by¢ twoim klientem

c) Dobra cena to taka ktdrg klient jest gotdéw zaptaci¢

d) Zacznij od poznania potrzeb klienta

e) Kiedy poda cena

f) Praca z obiekcjami (musze sie zastanowié, za drogo, to chyba stabo dziata)-jak zmieni¢ obiekcje w argumenty
g) Kiedy klientowi méwimy NIE

6 Pytania i watpliwosci — Podsumowanie

*Panel dyskusyjny

*Pytania od stuchaczy

CZESC PRAKTYCZNA 29.05.2026

Il. Obstuga Klienta — sprzedaz

1.Techniki sprzedazy - Finalizacja sprzedazy premium

*Sprzedaz konsultacyjna — pytania otwierajgce potrzeby klienta. Jak elegancko przejs¢ od rozmowy do decyzji zakupowe;j.
*Jak prowadzi¢ rozmowe, by klient sam odkryt wartos¢ ustugi.,Zamkniecia miekkie” — techniki, ktdre nie brzmig jak sprzedaz.

*Storytelling w sprzedazy zabiegow (opowiesc¢ o transformaciji, a nie o technologii).Dlaczego klient premium nie chce by¢ ,sprzedany”,
tylko ,prowadzony”.

*Cross-selling i upselling: jak elegancko proponowac pakiety, dodatkowe ustugi powigzanych i nie powigzanych ustug
Kto jest klientem

a) Klient petnoptatny

b) Klient Pakietowy

c) Klient ktoéry otrzymat prezent

d) inny klient jaki?

2. Jak prowadzi¢ rozmowe telefoniczna by brzmie¢ profesjonalnie
co zawiera blok

*Przebieg rozmowy telefonicznej

*Co jest wazne podczas rozmowy telefonicznej

*Jaki jest nasz cel

a) Przedstaw sig wyraznie

b) Wystuchaj, nie przerywaj i odpowiadaj na pytania bez zbednych informacji



c) Badz konkretny i upewnij sie, ze Cie zrozumiat i zgadza sie to czego oczekiwat
d) Zarzadzaj cisza

e) Pozwdl klientowi samemu sie roztgczyé

3. Jak obstuzyé¢ klienta stacjonarnego

*Przebieg wizyty klienta na miejscu

*Co jest wazne podczas rozmowy telefonicznej

*Jaki jest nasz cel

a) Rozmowa z klientem przy wypetnianiu karty klienta

b) Rozmowa z klientem po ustudze

¢) Rozmowa z klientem przy ptatnosci

d) Rozmowa z klientem kupujacym prezent

e) Rozmowa z klientem o ustugach w promocyjnych cenach

4. Budowanie lojalnosci i relacji dlugofalowej

Obstuga po zabiegu jako element sprzedazy kolejnych ustug.
*Jak zamieni¢ klienta w ambasadora kliniki.

*Rola rekomendacji i opinii w branzy premium

a) kontakt z klientem po zabiegu — krétka rozmowa zadowolenia
b) program rekomendacji do znajomych

c¢) zdobywamy pozytywne opinie

d) niezadowolony klient — reklamacje

5. Formy zwiekszenia volumenu zakupowego

co zawiera blok

*Jak nienachalnie zwiekszy¢ sprzedaz

*Umiejetnos¢ komponowania zabiegéw ,szytych na miare”
*Proponowanie wzajemnych ustug Kropla Med i Kropla Zen

a) diuzsze zabiegi

b) dodatki - tgczenie réznych zabiegdw

c) sprzedaz kosmetykow

d) sprzedaz wielopakow

PODSUMOWANIE

lll. WERYFIKACJA - walidacja

1. Pytania i watpliwosci — Walidacja

co zawiera blok

*Indywidualne refleksje uczestnikéw — co wprowadzam od jutra.
*Walidacja szkolenia — Test z wynikiem generowanym automatycznie

Warsztaty w grupach



a). Obstuga telefoniczna
b). Obstuga stacjonarna
c). Sprzedaz ustug

Przerwy wliczaja sie do czasu trwania ustugi szkoleniowej. 1 godzina= 1 godzina zegarowa.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 18

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

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

Katarzyna

Przedstawienie i . 28-05-2026 09:00 09:30 00:30
o Piekarska
przywitanie

Transformacja z Katarzyna
] . . 28-05-2026 09:30 10:30 01:00
marki do marki Piekarska
premium
Katarzyna
Fundamenty K 28-05-2026 10:30 11:30 01:00
K ! Piekarska
marki premium
Przerwa Katarzyna
. 28-05-2026 11:30 11:45 00:15
kawowa Piekarska
Reprezentowanie
firmy - Rola Katarzyna
. 28-05-2026 11:45 12:45 01:00
personelu w Piekarska
sprzedazy ustug
premium
Psychologia
klienta w Katarzyna
. 28-05-2026 12:45 13:45 01:00
ustugach - Typy Piekarska
klientéw i rodzaje
reagowania
Przerwa Katarzyna
: . 28-05-2026 13:45 15:15 01:30
obiadowa Piekarska
Jak
rozmawiaé o
cenie - Katarzyna
L . 28-05-2026 15:15 16:15 01:00
Komunikacja Piekarska
premium z

klientem



Przedmiot / temat
zajec

Podsumowanie -
Pytania i
watpliwosci

Przywitanie i
przypomnienie
zagadnien z dnia
poprzedniego

Techniki

sprzedazy ustug
estetycznych -
Finalizacja
sprzedazy
premium

12218 NELY
prowadzi¢
rozmowe
telefoniczng by
brzmieé¢
profesjonalnie a
jak obstuzyé¢
klienta
stacjonarnego

LEFREN Przerwa
kawowa

Budowanie
lojalnosci i relacji
dtugofalowej

D Formy

zwiekszenia
volumenu
zakupowego

Przerwa

obiadowa

Warsztaty

- Pytaniai
watpliwosci

Walidacja

- test

Prowadzacy

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Katarzyna
Piekarska

Data realizacji
zajeé

28-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

Godzina
rozpoczecia

16:15

09:00

09:30

10:30

11:30

11:45

12:45

13:45

15:15

16:15

Godzina
zakonczenia

17:00

09:30

10:30

11:30

11:45

12:45

13:45

15:15

16:15

17:00

Liczba godzin

00:45

00:30

01:00

01:00

00:15

01:00

01:00

01:30

01:00

00:45



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Katarzyna Piekarska

‘ . Trenerka, mentorka i praktyk sprzedazy z blisko 20-letnim doswiadczeniem w prowadzeniu szkolen,
gtéwnie w branzach ustugowych, ze szczegélnym uwzglednieniem sektora beauty i wellness,
réwniez w takich sektorach jak logistyka czy handel detaliczny.

Specjalizacja i zakres dziatan:

Koncentruje sie na sprzedazy, komunikacji z klientem oraz budowaniu kompetencji miekkich. Szkoli
z metod skutecznej sprzedazy ustug i produktéw, technik wywierania pozytywnego wptywu,
zwiekszania wynikéw sprzedazowych oraz wzmacniania pewnosci siebie pracownikéw.

Styl pracy i prowadzenia szkolen:

Sposob szkolenia jest dynamiczny, angazujacy i oparty na praktyce. Stawiam na merytorycznosg,
umiejetnos¢ inspirowania, lekko$¢ w przedstawianiu przyktadéw, ciekawy i konkretny sposéb
przekazywania wiedzy. Potrafie tgczy¢ teorie z praktykg w sposéb, ktéry daje natychmiastowe
efekty.

Ukonczyta liczne kursy i certyfikacje uprawniajgce do szkolert managerskich

Prowadzi wyktady podczas konferencji oraz paneli dyskusyjnych

Organizuje autorskie wyjazdy tgczace podréz z edukacjg i rozwojem osobistym.

Przez ostatnie 17 lat $cisle zwigzana z branzg beauty i wellness.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukoniczenia szkolenia.

Uczestnik otrzyma materiaty szkoleniowe

Warunki uczestnictwa



Uczestnik w trakcie trwania ustugi musi posiada¢ urzadzenie umozlwiajgce potgczenie z Internetem (laptop, smartfon, tablet) ,
obowigzkowy udziat w tescie z wynikiem generowanym automatycznie.

Uczestnik musi wzig¢ udziat w co najmniej 80% zaje¢.

Informacje dodatkowe

Walidacje przeprowadzi Katarzyna Piekarska w oparciu o test z wynikiem generowanym automatycznie.

Przerwy wliczaja sie do czasu trwania ustugi szkoleniowej. 1 godzina= 1 godzina zegarowa.

Adres

ul. gen. Romualda Traugutta 25
90-113 Lédz

woj. todzkie

Sala konferencyjna w budynku Textilimpex Sp.z 0.0

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja

o Wil

e Parking dla uczestnikow.

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@strefa.io

Telefon (+48) 605 195 888

ANNA SABAT



