Mozliwo$¢ dofinansowania

MASTERCLASS: PROFESJONALNA 2 370,00 PLN brutto

SPRZEDAZ PRODUKTOW 2 370,00 PLN netto
&y -uomaNza KOSMETOLOGICZNYCH - BY SKIN 263,33 PLN brutto/h

MASTERS 263,33 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/09/14/128771/3006230

Humanza Mirostaw
Jarmakowicz

Fok ok Kok 4975
233 oceny

© toédz/ stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

® 9h
59 22.11.2025 do 22.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do:
- kosmetologéw i pracownikéw gabinetéw kosmetologicznych,
- wtascicieli i menedzeréw gabinetéw beauty,

Grupa docelowa ustugi

- 0s6b odpowiedzialnych za sprzedaz detaliczng i obstuge klienta,

ktérzy chca zdoby¢ praktyczne umiejetnosci sprzedazy profesjonalnych
kosmetykéw w formule

online.
Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakornczenia rekrutacji 21-11-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 9

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Przygotowanie uczestnikow do swiadomej i naturalnej sprzedazy profesjonalnych

produktéw kosmetologicznych, zardwno w modelu sprzedazy eksperckiej, jak i sprzedazy opartej na

emocjach.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik zna 5-krokowy model
sprzedazy eksperckiej w gabinecie
kosmetologicznym

Uczestnik zna techniki sprzedazy
opartej na emocjach i potrafi je
stosowaé¢ w praktyce

Potrafi przeprowadzi¢ konsultacje
kosmetologiczng ukierunkowana na
sprzedaz produktu

Potrafi dobiera¢ produkty kosmetyczne
do probleméw skérnych klientéw

Uczestnik zna techniki komunikac;ji
wspierajgce budowanie zaufania i
sprzedazy

Potrafi w sposéb naturalny
rekomendowac¢ produkty jako cze$é
terapii

Rozumie role marzowania i strategii
biznesowych w sprzedazy kosmetykéw

Kryteria weryfikacji

prawidtowo wymienia i opisuje
poszczegdlne etapy modelu sprzedazy.

poprawnie wskazuje i omawia minimum
3 techniki sprzedazy emocjonalne;j,
potrafi zastosowac¢ je w symulowanej
rozmowie z klientem.

przedstawia logiczny przebieg
konsultacji,

umiejetnie taczy diagnoze potrzeb
klienta z rekomendacja produktu.

dobiera produkty zgodnie z
przedstawionym
przypadkiem/problemem skérnym,
uzasadnia wybér konkretnych
preparatéw.

stosuje techniki komunikacji
interpersonalnej (parafraza, pytania
otwarte, jezyk korzysci) podczas
symulacji.

rekomenduje produkt w sposéb
nienachalny i spojny z diagnoza klienta,
potrafi przedstawi¢ argumenty w formie
jezyka korzysci.

poprawnie wyjasnia zasady
marzowania,

wskazuje znaczenie marzy i strategii
biznesowych dla rentownosci gabinetu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny



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 weryfikacji?

TAK

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

TAK

Program

Modut | — Cze$¢ teoretyczna: Fundamenty sprzedazy w branzy beauty
Cele modutu:

e Zrozumienie specyfiki sprzedazy w branzy beauty.
e Poznanie nowoczesnych modeli sprzedazy i mechanizméw psychologicznych wptywajacych na decyzje zakupowe klienta.
e Zdobycie wiedzy produktowej i ekonomicznej niezbednej do efektywnego rekomendowania rozwigzan.

Program szczegétowy:

1. Wprowadzenie do sprzedazy w branzy beauty
e Charakterystyka rynku beauty i aktualne trendy konsumenckie.
e Sprzedaz ustug a sprzedaz produktow detalicznych — réznice i synergie.
e Rola doradcy/eksperta w gabinecie kosmetycznym.

2. Sprzedaz ekspercka — 5-krokowy model sprzedazy profesjonalnej
e Budowanie pierwszego wrazenia i otwarcie rozmowy.
 |dentyfikacja potrzeb i diagnoza problemoéw.
¢ Prezentacja rozwigzan i rekomendacja.

e Zamkniecie sprzedazy.
¢ Opieka posprzedazowa i lojalizacja klienta.

3. Sprzedaz na emocjach — psychologia klienta i budowanie relacji
e Typy klientéw i ich motywacje zakupowe.
e Techniki perswazji i jezyk emocji w sprzedazy.
e Budowanie trwatych relacji opartych na zaufaniu.

4. Typowe problemy skadrne i ich rozwigzania produktowe
¢ Najczestsze wyzwania: tradzik, przebarwienia, odwodnienie, starzenie sie skory, wrazliwos$é.
e Jak dopasowac produkt i ustuge do problemu.
e Argumentacja sprzedazowa oparta na efektach i bezpieczenstwie.

5. Techniki komunikacji wspierajace sprzedaz
e Aktywne stuchanie i zadawanie pytan otwartych.
e Parafraza i jezyk korzysci.
* Radzenie sobie z obiekcjami klientéw.

6. Zasady marzowania i planowania oferty detalicznej
e Czym jest marza i jak jg kalkulowaé w branzy beauty.
* Tworzenie oferty komplementarnej (cross-selling, up-selling).
e Planowanie asortymentu detalicznego w gabinecie.

Modut Il — Czesé praktyczna: Doskonalenie umiejetnosci sprzedazowych
Cele modutu:

e Przetozenie wiedzy teoretycznej na realne sytuacje sprzedazowe.



¢ Rozwdj umiejetnosci konsultacji, rekomendaciji i finalizacji transakciji.

¢ Wypracowanie indywidualnych scenariuszy sprzedazy dostosowanych do specyfiki gabinetu uczestnika.

Program szczegétowy:

Symulacje konsultacji sprzedazowych (case studies)

 Cwiczenia w parach i grupach.

¢ Analiza mocnych stron i obszaréw do poprawy.

Scenki sytuacyjne: klient niezdecydowany, klient wymagajacy, klient sceptyczny.

1. Cwiczenia w rekomendacji produktéw dopasowanych do problemu klienta

 Analiza realnych przypadkéw skérnych.

e Argumentacja sprzedazowa w oparciu o potrzeby i oczekiwane efekty.
e Budowanie pakietdéw pielegnacyjnych (gabinet + dom).

2. Analiza najczestszych btedow w sprzedazy kosmetykow
e Przyktady btedéw komunikacyjnych i sprzedazowych.
e Jak unika¢ nachalnosci i presji sprzedazowe;j.
e Jak odpowiada¢ na obiekcje i pytania o cene.

3. Tworzenie indywidualnego scenariusza sprzedazy dla swojego gabinetu

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 4

Przedmiot / temat

zajeé Prowadzacy

Modut | -

Czesé

teoretyczna: .
Anna Jaros-Sajda
Fundamenty
sprzedazy w

branzy beauty

Przerwa Anna Jaros-Sajda

Modut Il -
Czesé
praktyczna:

Doskonalenie Anna Jaros-Sajda

umiejetnosci
sprzedazowych

Egzamin -

Cennik

Cennik

Opracowanie krok po kroku wtasnej Sciezki konsultaciji.
¢ Dopasowanie technik sprzedazowych do grupy docelowej gabinetu.
Prezentacja wypracowanych scenariuszy i feedback grupy/trenera.

Data realizacji
zajeé

22-11-2025

22-11-2025

22-11-2025

22-11-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

13:00

13:30

18:30

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

18:30

19:30

Liczba godzin

03:00

00:30

05:00

01:00



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 370,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 370,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 263,33 PLN
Koszt osobogodziny netto 263,33 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Anna Jaros-Sajda

‘ ' Anna Jaros-Sajda — kosmetolog, doktor nauk medycznych i nauk o zdrowiu w dziedzinie nauk
farmaceutycznych, trener mentalny biznesu. Ceniona ekspertka w dziedzinie kosmetologii, ktérej
dorobek naukowy znajduje odzwierciedlenie w publikacjach na tamach miedzynarodowych
czasopism branzowych.

Zatozycielka i wspotwtascicielka renomowanej kliniki Skin Masters, gdzie z powodzeniem wdraza
autorskie strategie terapeutyczne. Specjalizuje sie w terapiach skoér problemtycznych. W swoich
metodach stawia na holistyczne podejs$cie.Jako ekspertka w zakresie innowacyjnych substancji
aktywnych wykorzystywanych w kosmetologii, wspotpracuje z wiodgcymi markami kosmetycznymi
w Polsce. Prowadzi specjalistyczne szkolenia dla profesjonalistéw z branzy beauty, przekazujac
wiedze, ktéra realnie podnosi skutecznos¢ terapii kosmetologicznych w klinikach i gabinetach na
terenie catego kraju. Ceniona za profesjonalizm, innowacyjne podejscie i naukowa precyzje, inspiruje
$rodowisko kosmetologiczne do wdrazania nowoczesnych, skutecznych i holistycznych rozwigzan
w terapii skory.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

- Skrypt szkoleniowy w formie drukowanej i PDF
- Arkusze ¢wiczen (symulacje rozméw sprzedazowych, plan sprzedazowy)

- Certyfikat ukonczenia kursu

Informacje dodatkowe

To szkolenie to inwestycja, ktdra realnie podniesie rentownos$¢ Twojego gabinetu. Dzieki wiedzy i doswiadczeniu treneréw Skin Masters
zyskasz sprawdzone narzedzia, aby sprzedawac¢ wiecej produktéw detalicznych i ustug, jednoczesnie budujac profesjonalny wizerunek i
trwate relacje z klientami. Uczestnicy nauczg sie, jak prowadzi¢ konsultacje sprzedazowe w sposéb naturalny i skuteczny, dopasowywaé
rekomendacje do probleméw skérnych oraz radzié sobie z obiekcjami, co przetozy sie na wigkszg pewnos¢ w pracy i satysfakcje z
wynikéw. Efektem bedzie nie tylko wzrost sprzedazy, ale takze lojalno$¢ klientéw, ktdrzy chetniej wracajg do gabinetu, doceniajagc
profesjonalng obstuge i indywidualne podejscie.



Adres

ul. Jana Kilinskiego 123
90-049 t6dz
woj. tédzkie

Szkolenie odbedzie sie w w petni przygotowanym i wyspecjalizowanym gabinecie szkoleniowym SKIN MASTERS,
zlokalizowanym w todzi przy ul. Kilinskiego 123. Gabinet wyposazony jest w profesjonalny sprzet oraz stanowiska
dydaktyczne, co zapewnia realizacje czesci teoretycznej i praktycznej zgodnie z wymaganiami programowymi.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail mateusz.jarmakowicz@gmail.com

Telefon (+48) 515271 985

Mateusz Jarmakowicz



