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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do branzy Beauty, Wellness & SPA, aw
szczeg6lnosci do 0sdb, dla ktorych kluczowa jest bezposrednia relacja z
klientem oraz budowanie wizerunku eksperckiego.

W szczegélnosci zapraszamy:

e Wiascicieli i Managerow salonéw beauty i gabinetéw medycyny
estetycznej: oséb odpowiedzialnych za strategie rozwoju, standardy
obstugi oraz rentownos$¢ placéwki.

¢ Kosmetologéw, kosmetyczki oraz linergistki: specjalistow, ktérzy
chca wzmocni¢ swojg pewnos¢ siebie w oferowaniu drogich pakietow

Grupa docelowa ustugi

zabiegowych i pielegnacji domowe;j.

¢ Lekarzy i pielegniarki medycyny estetycznej: osoby wykonujace
zabiegi inwazyjne, dla ktérych budowanie zaufania i bezpieczeristwa
pacjenta jest kluczowym elementem pracy.

¢ Pracownikow recepciji i koordynatoréw obstugi klienta: ,twarzy”
salonu, ktére stanowig pierwszy i ostatni punkt styku z klientka,
odpowiedzialnych za rezerwacje i sprzedaz komplementarna.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakornczenia rekrutacji 08-02-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 7



Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest nabycie przez uczestnikéw zaawansowanych kompetencji w zakresie profesjonalnej obstugi klienta
w branzy beauty, budowania autorytetu doradcy oraz psychologii sprzedazy relacyjnej. Uczestnik nauczy sie, jak
projektowac¢ doswiadczenie klienta (Customer Journey) w standardzie Premium, co przetozy sie na wzrost wskaznika
powracalnosci klientéw oraz zwiekszenie sprzedazy produktéw do pielegnacji domowej (upselling) bez stosowania
pres;ji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

W zakresie WIEDZY uczestnik:

Zna psychologiczne mechanizmy
podejmowania decyzji zakupowych w
branzy beauty (lek przed bélem,
potrzeba akceptacji).

Rozréznia typologie trudnych klientéw i
zna dedykowane techniki
komunikacyjne dla kazdego z nich.

Zna zasady nowoczesnego savoir-
vivre'u gabinetowego oraz wptyw
proksemiki (zarzadzania przestrzenia)
na komfort klientki.

Posiada wiedze na temat konstrukcji
jezyka korzysci oraz technik domykania
wizyty kolejna rezerwacja.

W zakresie UMIEJETNOSCI uczestnik:

Potrafi przeprowadzi¢ diagnoze potrzeb
klientki, stosujac techniki aktywnego
stuchania i pytania otwarte.

Skutecznie stosuje "Tarcze na obiekcje"
- potrafi uzasadni¢ wysoka cene
zabiegu wartoscia i efektami, a nie
sktadnikami technologicznymi.

Samodzielnie projektuje Sciezke obstugi
posprzedazowej (Follow-up), budujac
lojalnos¢ klientki poza salonem.

Potrafi zarekomendowac¢ i sprzeda¢
pielegnacje domowa jako integralng
czes¢ terapii zabiegowej.

Wdraza procedure radzenia sobie z
reklamacjami i sytuacjami kryzysowymi
(Metoda Szklanki).

W zakresie KOMPETENCJI
SPOLECZNYCH uczestnik:
Prezentuje postawe "Doradcy Pigkna"
opartej na empatii, pewnosci siebie i
spokoju eksperckim.

Buduje relacje oparte na zaufaniu i
bezpieczenstwie, dbajac o najwyzszy
standard etyki zawodowe;j.

Jest przygotowany do asertywnego
zarzadzania wtasng energig w
kontaktach z wymagajacymi klientami.

Przyjmuje odpowiedzialno$¢ za
wizerunek marki salonu jako miejsca o
standardzie Premium.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Obserwacje trenera podczas scenek
symulacyjnych (odgrywanie rol:
specjalista — klientka).

Case study - analiza trudnych sytuac;ji z

. _ Obserwacja w warunkach
gabinetu uczestnikéw.

symulowanych

Test wiedzy / Quiz na zakoriczenie
szkolenia, sprawdzajacy znajomos¢é
technik perswazyjnych i standardéw
obstugi.



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

MODUL I: Mentalnos¢ Eksperta — Ty jestes marka premium
W branzy beauty Twoja pewnosc siebie jest zaraZliwa. Jesli Ty wierzysz w efekt, klientka tez uwierzy.

¢ Kwalifikacje nowej ery: Dlaczego bycie ,dobrg kosmetyczka” to dzi$ za mato? Rola doradcy piekna.

¢ Zmiana zaczyna sie w glowie: Pokonywanie barier przed oferowaniem drozszych pakietéw (zrozumienie, ze wysoka cena to wysoka
wartosc).

¢ Mistrzowie narzekania w poczekalni: Jak dba¢ o wtasng energie i nie da¢ sie ,wyssaé” trudnym przypadkom.

MODUL II: Standardy "Wow" — Savoir-vivre i atmosfera, ktéra sprzedaje
W beauty sprzedaje zapach, czystosc i Twdj usmiech.

¢ Savoir-vivre w gabinecie: Co buduje zaufanie w ciggu pierwszych 30 sekund?
* Rola empatii i aktywnego stuchania: Jak ustyszec to, czego klientka nie méwi gtosno (jej kompleksy i marzenia).
¢ Systematyka i standard: Dlaczego kazda kawa i kazde powitanie musi by¢ tak samo doskonate.

MODUL lII: Psychologia Relacji i Dobér Rozwigzan
Od potrzeb do efektu "Lustra”.

 Proces decyzyjny klientki: Dlaczego ona sie boi? (strach przed przerysowaniem, bélem, brakiem efektu).
¢ Prawo posredniego dziatania: Budowanie relacji przy recepcji, ktéra owocuje sprzedazg w gabinecie.
¢ Metody kreowania potrzeb: Jak delikatnie zasugerowac¢ zabieg dodatkowy, by klientka poczuta, ze to troska, a nie ,wciskane”.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 1



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
E3) .Beauty
Service Manager:
Profesional PATRYCJA
SR KORPACKA- 09-02-2026 09:00 16:00 07:00
standardy od
. BLASZCZUK
recepcji po
gabinet - 1czes¢"
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 586,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1290,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 226,67 PLN
Koszt osobogodziny netto 184,29 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)
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PATRYCJA KORPACKA-BLASZCZUK

Dyrektor merytoryczny Brian Tracy Polska. Doswiadczony, certyfikowany trener biznesu,
dyplomowany coach, psycholog, wyktadowca uczelni wyzszych oraz praktyk biznesu. Certyfikowany
praktyk ,Kodu emoc;ji”.

Wspottworezyni ksigzki ,Potega biznesowych inspiracji. Zaprogramuj moézg na nowo”, ktorg wydata
m.in. z Brianem Tracy oraz Michaelem Tracy.

Wspdtautorka ksigzki Siegaj dalej dedykowanej dla handlowcdw, treneréw i coachoéw, a takze
autorka licznych publikacji branzowych (np. w magazynach ,World Business Class Magazine”, ,As
Sprzedazy”, ,Szef Sprzedazy”, , Tygrysy Biznesu”).

Miedzynarodowy, akredytowany trener Brian Tracy International (Master Class Business Trainer).

Wystepowata na 1 scenie m.in. z takimi osobami jak Brian Tracy, Kevin Hogan, Michael Tracy,
Mateusz Grzesiak czy Jacek Walkiewicz.
Autorka innowacyjnych metod i narzedzi menedzerskich oraz sprzedazowych.

Pracuje m.in. z zarzagdami firm, srednig i wyzszg kadrg menedzerska, przedsiebiorcami,
specjalistami, handlowcami oraz tysigcami oséb zainteresowanymi swoim rozwojem.



Tworca projektédw i programéw rozwojowych, podnoszacych wzrost sprzedazy i efektywnosci pracy
u wielu klientéw korporacyjnych.
Jest wyktadowca w Szkole Wyzszej Psychologii Spotecznej (SWPS)

Informacje dodatkowe
Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Co uczestnicy otrzymajg w ramach szkolenia?

Na zajeciach pojawi sie pakiet narzedziowy, ktéry sprawi, ze wiedza nie zostanie w wirtualnej sali szkoleniowej, ale ,po6jdzie” z
uczestnikiem do biura:

1. "Niezbednik Lidera" (Workbook):
e Podrecznik z teorig dodatkowa w pigutce i miejscem na autodiagnoze wtasnego stylu zarzadzania.
2. Gotowe Scenariusze i Skrypty Rozmoéw:

e Gotowy algorytm rozmowy z klientka.
e Zwroty proasertywne utatwiajgce stawianie granic bez urazy rozmowcy.

3. Indywidualny Profil Komunikacyjny:

e Whioski z ¢wiczen dotyczgcych mowy ciata i tonacji gtosu — uczestnik dowie sie, jak jest odbierany i co powinien skorygowaé w swojej
autoprezentaciji.

4. Dostep do ,Banku Rozwigzan Konfliktow - stworzonego na zajeciach”:

¢ Zbiér opracowanych podczas warsztatu rozwigzan dla realnych problemoéw (case studies), z ktérymi borykajg sie uczestnicy w swojej
codziennej pracy.

5. Certyfikat:

e Dokument potwierdzajgcy nabycie praktycznych umiejetnosci niezbednych w branzy Beauty

Informacje dodatkowe

Dlaczego ten program to ,Must-Have” dla Twojego salonu?

» Wzrost sprzedazy detalicznej (home care): Opanowanie leku przed oferowaniem kosmetykéw domowych.
¢ Wieksza liczba serii zabiegowych: Zamiana klientek ,przypadkowych” na klientki abonamentowe.

¢ Profesjonalny wizerunek: Zespot, ktéry moéwi jezykiem korzysci i emanuje spokojnym autorytetem.

* Redukcja stresu: Jasne procedury na trudne sytuacje z klientkami.

Adres

ul. Krysztatowa 10/U1
20-582 Lublin

woj. lubelskie
Paparazzi Clinic
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail info@patrycjakorpacka.pl

Telefon (+48) 502 517 417

Patrycja Korpacka-Btaszczuk



