Mozliwos$¢ dofinansowania

lojalnosci klienta w gabinecie beauty -

ﬁ Skuteczna sprzedaz, obstuga i budowanie

szkolenie
Numer ustugi 2026/04/21/143893/3501673
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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

5 08.10.2026 do 09.10.2026

Biznes / Sprzedaz

3 600,00 PLN brutto
3 600,00 PLN netto
180,00 PLN brutto/h
180,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do oséb z réznym doswiadczeniem w branzy

kosmetycznej, w tym:

» wtascicieli i manageréw salonéw beauty, klinik kosmetologii

estetycznej i spa,

e 0s6b planujgcych otwarcie wtasnego gabinetu,
¢ specjalistow, ktérzy chcg wzmocnié¢ swojg marke osobistg i

komunikacje biznesowa.

Uczestnik nie musi posiadaé wiedzy w zakresie niniejszego szkolenia.
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20

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

(MSUES) - wersja 2.0



Ustuga "Skuteczna sprzedaz, obstuga i budowanie lojalnosci klienta w gabinecie beauty - szkolenie" przygotowuje do
samodzielnego prowadzenia profesjonalnej obstugi klienta, skutecznej sprzedazy i budowania lojalnosci w gabinecie

beauty poprzez efektywng komunikacje i dopasowang oferte.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozpoznaje potrzeby klienta i unika
btedéw w obstudze

Prowadzi rozmowe sprzedazowa i
konsultacje z klientem

Buduje lojalnos¢ klienta i strukture
wizyty

Kryteria weryfikacji

- rozpoznaje potrzeby i oczekiwania
klienta

- identyfikuje i eliminuje btedy w
obstudze

- dostosowuje komunikacje do typu
klienta

- buduje autorytet eksperta w relacji z
klientem

- wykorzystuje pytania sprzedazowe i
techniki komunikacyjne

- prowadzi rozmowe od pierwszego
kontaktu po pozegnanie

- radzi sobie z obiekcjami klienta

- prezentuje oferte i zamyka sprzedaz

- projektuje strukture wizyty i
konsultacji

- tworzy i prezentuje plan pielegnacyjny

- wdraza dziatania zwiekszajace
powtarzalnos¢ wizyt

- utrzymuije relacje dtugoterminowe z
klientem

Metoda walidaciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

. Psychologia klienta — potrzeby, oczekiwania, emocje

. Btedy w obstudze klienta i jak ich unika¢

. Kluczowe momenty sprzedazowe i techniki komunikacji

. Praca z obiekcjami klienta i drobne gesty budujace lojalno$é

. Schemat wizyty i konsultacja — diagnoza potrzeb

. Tworzenie i prezentacja planu pielegnacyjnego

. Techniki domykania sprzedazy i podtrzymywania relaciji

. Budowanie dtugoterminowej lojalnosci klienta

. Walidacja - test teoretyczny, obserwacja w warunkach symulowanych
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Ustuga "Skuteczna sprzedaz, obstuga i budowanie lojalnosci klienta w gabinecie beauty - szkolenie" przygotowuje do samodzielnego
prowadzenia profesjonalnej obstugi klienta, skutecznej sprzedazy i budowania lojalnosci w gabinecie beauty poprzez efektywna
komunikacje i dopasowang oferte.

Szkolenie skierowane jest do 0séb z réznym doswiadczeniem w branzy kosmetycznej, w tym:

¢ wiascicieli i manageréw salonéw beauty, klinik kosmetologii estetycznej i spa,
e 0s6b planujacych otwarcie wtasnego gabinetu,
¢ specjalistow, ktérzy chcg wzmocnié swoja marke osobistg i komunikacje biznesowa.

Uczestnik nie musi posiadaé wiedzy w zakresie niniejszego szkolenia.

Szkolenie trwa 20 godzin dydaktycznych i sktada sie z cze$ci teoretycznej 10 h, czesci praktycznej 7 h 15 min, walidacji 30 min, przerw 2 h 30
min. Przerwy wliczajg sie do czasu trwania ustugi. Maksymalna ilos¢ oséb w grupie wynosi 12.

Zajecia beda realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci. Realizacja zadan i éwiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby
stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikéw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak
réwniez w podziale na grupy.

Proces walidacji bedzie przebiegat nastepujgco: uczestnik wykona wczesniej przygotowane zadanie symulacyjne, a walidator oceni jego
dziatania na podstawie scenariusza i karty obserwacyjnej (minimalny prég zaliczenia: 80%). Nastepnie uczestnik rozwigze test teoretyczny
jednokrotnego wyboru, ktéry réwniez wymaga uzyskania minimum 80% poprawnych odpowiedzi i zostanie sprawdzony bezposrednio po jego
zakonczeniu przez Osobe walidujgca ustuge. Wyniki obu form walidacji zostang przekazane uczestnikowi od razu po zakonczeniu i odnotowane
w protokole.



Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej, w sali konferencyjnej wyposazonej m.in. w rzutnik i flipchart z zachowaniem zasad BHP oraz
organizacja przerw zgodng z harmonogramem.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

. Data realizacji Godzina Godzina i .
Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia

Psychologia
klienta - Marzena Sitarz -

. 08-10-2026 09:00 11:00 02:00
potrzeby, Szmigiel

oczekiwania,
emocje

Marzena Sitarz -
Przerwa Szmigiel 08-10-2026 11:00 11:15 00:15

Btedy w L
obstudze Klientai  MarzenaSitarz 08-10-2026 11:15 13:00 01:45

Szmigiel
jak ich unikaé g
Przerwa Marzena Sitarz = 4.10-2026 13:00 13:45 00:45

Szmigiel

Kluczowe

momenty .

: . Marzena Sitarz -
sprzedazowe i . 08-10-2026 13:45 15:15 01:30

. Szmigiel
techniki
komunikacji
Marzena Sitarz -

Przerwa 08-10-2026 15:15 15:30 00:15

Szmigiel

Praca z

obiekcjami Marzena Sitarz -
Klienta i drobne arzena sta 08-10-2026 15:30 16:30 01:00
. Szmigiel
gesty budujace
lojalnosé
Schemat
wizyty i Marzena Sitarz -
i . 09-10-2026 09:00 11:00 02:00
konsultacja - Szmigiel

diagnoza potrzeb

Marzena Sitarz -
Przerwa Szmigiel 09-10-2026 11:00 11:15 00:15



. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L X , X Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Tworzenie

i prezentacja Marzena Sitarz -
R 09-10-2026 11:15 13:00 01:45
planu Szmigiel
pielegnacyjnego
Marzena Sitarz —
Przerwa 09-10-2026 13:00 13:45 00:45

Szmigiel

3B Techniki

domykania .
L. Marzena Sitarz -
sprzedazy i 09-10-2026 13:45 15:15 01:30

. Szmigiel
podtrzymywania
relacji

EPER Przerwa Marzena Sitarz = 49 16.2026 15:15 15:30 00:15
Szmigiel

Budowanie Marzena Sitarz -
diugoterminowej Szmigiel
lojalnosci klienta

09-10-2026 15:30 16:00 00:30

Walidacja

- test teoretyczny,

obserwacjaw - 09-10-2026 16:00 16:30 00:30
warunkach

symulowanych

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 600,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 180,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 180,00 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Marzena Sitarz — Szmigiel

Ekspertka z ponad 14-letnim doswiadczeniem w branzy beauty i zarzadzaniu. Tworczyni i
wiascicielka sieci stylizacji paznokci przeksztatconej w system franczyzowy, zarzadzajgca zespotem
45 specjalistek. Byta dyrektor generalna jednego z najwigkszych salonéw kosmetologicznych w
Rzeszowie, tgczgcego ustugi spa i medycyny estetycznej. Projektantka i manager koncepcji Spa w
pieciogwiazdkowym hotelu Bristol Tradition & Luxury. Wspotpracowata z inwestorami i wiascicielami
przy tworzeniu salonéw kosmetycznych i fryzjerskich — od koncepcji po ofertg, strategie
marketingowg, rekrutacje i szkolenia personelu. Zatozycielka konferencji ,Biznes&Beauty” oraz
autorka licznych projektow wspierajgcych rozwéj marek w branzy kosmetologicznej i spa.
Specjalizuje sie w prowadzeniu szkolen z zakresu brandingu, strategii marketingowej, komunikacji
marki oraz sprzedazy ustug w branzy beauty. Wiedze trenerska tagczy z praktycznym
doswiadczeniem biznesowym. Nieustannie podnosi swoje kwalifikacje, uczestniczac w branzowych
szkoleniach, konferencjach i seminariach dotyczgcych kosmetologii, spa oraz medycyny
estetycznej. Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat od dnia rozpoczecia
szkolenia. Email: kontakt@marzenasitarz.pl.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Pliki dokumentéw przygotowanych w dowolnym formacie - materiaty dla uczestnikéw obejmuja zestawy kart zawierajgcych z najwazniejsze
zagadnienia ze szkolenia, zestaw ¢wiczen do pracy wtasnej.

Informacje dodatkowe

* Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.
e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zajec.

¢ 1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktycznych.

e Szkolenie trwa 20 godzin dydaktycznych.
e Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku
od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).

¢ Organizator zapewnia dostepnos¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawg z dnia 19
lipca 2019 r. 0 zapewnianiu dostepnos$ci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci dla
polityki spéjnosci 2021-2027".

¢ Harmonogram z przerwami opracowano zgodnie z wymogami Znaku Jakos$ci MSUES 2.0, co zapewnia efektywno$¢ nauki i komfort

uczestnikéw oraz potwierdza wysoka jako$¢ swiadczonej ustugi.

Adres

ul. Podpromie 12
35-051 Rzeszow

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja



o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail zdzislaw.celusta@eventun.pl

Telefon (+48) 608 427 360

Zdzistaw Celusta



