Program szkoleniowy
Szkolenie z pozyskiwania klientow dla branzy beauty

Prowadzaca: strateg biznesowy mgr Ewa Przybys$
Forma szkolenia: teoretyczno-praktyczna
Rodzaj szkolenia: szkolenie zawodowe / rozwojowe

Cel szkolenia (zgodny z BUR i KFS)

Celem szkolenia jest podniesienie kompetencji zawodowych uczestnikéw w zakresie
pozyskiwania i utrzymywania klientéw w branzy beauty, poprzez nabycie wiedzy oraz
praktycznych umiejetnosci z obszaru strategii biznesowej, marketingu i budowania
relacji z klientem. Szkolenie wspiera rozwdj kompetencji miekkich i biznesowych
pracownikow oraz przedsiebiorcow, zwiekszajac ich konkurencyjnosé¢ na rynku pracy i
skutecznos¢ prowadzenia dziatalnosci, zgodnie z zatozeniami KFS i BUR.

Efekty uczenia sie (wymagane przez BUR)
Wiedza
Uczestnik:
e zna podstawy strategii pozyskiwania klientéw w branzy beauty,
e rozumie potrzeby i zachowania klientéw ustug kosmetycznych,
e zna narzedzia marketingowe wspierajgce sprzedaz ustug beauty,
e znazasady budowania marki osobistej i marki gabinetu.
Umiejetnosci
Uczestnik:
o potrafi zidentyfikowac¢ swoja grupe docelows,
e tworzy podstawowa strategie pozyskiwania klientéw,
e dobiera odpowiednie kanaty komunikacji marketingowej,
¢ buduje oferte dopasowang do potrzeb klienta,
o skutecznie komunikuje warto$¢ swoich ustug.
Kompetencje spoteczne

Uczestnik:



e dziata przedsiebiorczo i Swiadomie planuje rozwéj swojej dziatalnosci,
e« odpowiedzialnie buduje relacje z klientami,

e rozwija kompetencje biznesowe i marketingowe w sposoéb etyczny.

Program szkolenia
Czesé teoretyczna
1. Specyfika rynku beauty
o charakterystyka branzy beauty,
o aktualne trendy rynkowe,
o oczekiwania i potrzeby klientow.
2. Podstawy strategii pozyskiwania klientow
o czym jest strategia biznesowa w gabinecie beauty,
o znaczenie spoéjnosci oferty i komunikaciji.
3. Grupadocelowai klient idealny
o analiza klienta,
o segmentacja odbiorcéw ustug beauty.
4. Budowanie marki gabinetu i marki osobistej
o wizerunek specjalisty,
o zaufanieiwiarygodnos¢ w branzy.
5. Podstawy marketingu ustug beauty
o kanaty komunikacji (online i offline),

o rolarekomendacijiirelacji z klientem.

Czes¢ praktyczna
1. Analiza wtasnej dziatalnosci lub pomystu biznesowego
o okreslenie mocnych i stabych stron,
o identyfikacja przewag konkurencyjnych.

2. Tworzenie strategii pozyskiwania klientow



o dopasowanie dziatan do grupy docelowej,

o planowanie komunikacji marketingowej.
3. Budowanie oferty sprzedazowej

o tworzenie pakietow ustug,

o prezentowanie wartosci, a nie tylko ceny.
4. Komunikacja z klientem

o pierwsza wizyta i dalsza wspotpraca,

o utrzymanie klienta i budowanie lojalnosci.
5. Analiza przypadkéw i konsultacje

o omodwienie realnych przyktadéw z branzy,

o indywidualne wskazowki rozwojowe.

Metody szkoleniowe
¢ wyktad tematyczny,
e Cwiczenia praktyczne,
e analiza case studies,
e pracaindywidualna i warsztatowa,

e konsultacje z prowadzgca.

Weryfikacja efektow uczenia sie
e analiza wykonanych ¢wiczen praktycznych,
e ocena opracowanej strategii pozyskiwania klientéw,

¢ omowienie rezultatow i rekomendacje rozwojowe.

Uzasadnienie zgodnosci z KFS i BUR
Szkolenie:
e rozwija kompetencje kluczowe dla funkcjonowania i rozwoju firm beauty,

o zwieksza efektywnos¢ pracy i konkurencyjnosc¢ na rynku,



e wspiera rozwoj przedsiebiorczosci i kompetencji biznesowych,

e realizuje idee uczenia sie przez cate zycie.



