Program szkoleniowy
Praktyczne szkolenie sprzedazowe z wykorzystaniem analizatora skory

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 kwalifikacji zawodowych uczestnikéw poprzez rozwoj
praktycznych kompetencji sprzedazowych z wykorzystaniem analizatora skory jako
narzedzia diagnostycznego i sprzedazowego. Szkolenie uczy, jak w sposob profesjonalny
diagnozowaé potrzeby klienta, komunikowac¢ wyniki analizy skéry oraz skutecznie
rekomendowac zabiegi i pielegnacje domowg. Zdobyte kompetencje wptywaja na
wzrost jakosci obstugi klienta, skutecznos$¢ sprzedazy oraz konkurencyjnos$é gabinetu,
zgodnie z ideg uczenia sie przez cate zycie promowana przez KFS i BUR.

Efekty uczenia sie (wymagane przez BUR)
Wiedza
Uczestnik:
e znarole analizatora skory w procesie diagnostycznym i sprzedazowym,
e rozumie potrzeby i oczekiwania klientéw branzy beauty,
e zna podstawowe zasady sprzedazy doradczej ustug i produktéw kosmetycznych,
e zna standardy profesjonalnej obstugi klienta.
Umiejetnosci
Uczestnik:
e prawidtowo wykorzystuje analizator skory w pracy z klientem,
e interpretuje wyniki analizy skoéry i prezentuje je klientowi w zrozumiaty sposéb,
e rekomenduje odpowiednie zabiegi i pielegnacje domowa,
e prowadzi rozmowe sprzedazowa oparta na potrzebach klienta,
e buduje warto$¢ ustugi zamiast koncentrowac sie na cenie.

Kompetencje spoteczne



Uczestnik:
e dziata odpowiedzialnie i etycznie w procesie sprzedazy,
¢ buduje relacje oparte na zaufaniu i profesjonalizmie,

 Swiadomie rozwija swoje kompetencje zawodowe i sprzedazowe.

Program szkolenia
Czesé teoretyczna
1. Rola diagnozy skory w sprzedazy ustug beauty
o analiza skéry jako element profesjonalnej obstugi,
o wptyw diagnozy na decyzje zakupowe klienta.
2. Analizator skéry jako narzedzie sprzedazowe
o mozliwosciizastosowanie analizatora skory,
o znaczenie wizualizacji problemow skérnych.
3. Psychologia klienta w branzy beauty
o potrzeby, obawy i motywacje klientow,
o budowanie zaufania i autorytetu specjalisty.
4. Podstawy sprzedazy doradczej
o sprzedaz problemuirozwigzania,
o komunikowanie wartosci zabiegu i pielegnaciji.
5. Standardy etycznej sprzedazy
o unikanie sprzedazy nachalnej,

o dtugofalowa relacja z klientem.

Czes¢ praktyczna
1. Pracaz analizatorem skory
o przygotowanie klienta do analizy,
o wykonywanie badania skory,

o interpretacjai omawianie wynikow.



2. Rozmowa sprzedazowa oparta na wynikach analizy
o zadawanie wtasciwych pytan,
o prezentowanie problemoéw i potrzeb skdry klienta.
3. Rekomendacja zabiegow i pielegnacji domowej
o dobdr ustug do wynikéw analizy,
o tworzenie planéw zabiegowych i pakietow.
4. Cwiczenia praktyczne i scenki sprzedazowe
o rozmowy z klientem,
o praca na przyktadach z gabinetow beauty,
o symulacje realnych sytuacji sprzedazowych.
5. Analiza przypadkéw i konsultacje
o omodwienie btedoéw,
o dobre praktyki sprzedazowe,

o indywidualne wskazowki do wdrozenia w gabinecie.

Metody szkoleniowe
¢ wyktad tematyczny,
e warsztaty praktyczne,
e c¢wiczenia symulacyjne (role-play),
e analiza studiow przypadkow,

¢ konsultacje indywidualne z prowadzaca.

Weryfikacja efektow uczenia sie
e obserwacja uczestnikéw podczas ¢wiczen praktycznych,
e ocena poprawnosci analizy skoéry i prowadzenia rozmowy sprzedazowej,

e omowienie zdobytych umiejetnosci i rekomendacje rozwojowe.

Uzasadnienie zgodnosci z KFS i BUR



Szkolenie:

rozwija kompetencje sprzedazowe i komunikacyjne pracownikéw branzy beauty,

zwieksza efektywnos¢ sprzedazy ustug i produktow,

podnosijakos¢ obstugi klienta i konkurencyjnos¢ gabinetéw,

wspiera rozwdj zawodowy w ramach uczenia sie przez cate zycie.



