Program szkoleniowy
Co zrobié, aby Twdj recepcjonista sprzedawat?

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 w zakresie
skutecznej sprzedazy ustug beauty przez recepcje, poprzez rozwoj wiedzy,
umiejetnosci i kompetencji spotecznych zwigzanych z komunikacja z klientem, obstuga
sprzedazowg oraz budowaniem relacji. Szkolenie wzmacnia kluczowe kompetencje
pracownikow pierwszego kontaktu, wptywajac bezposrednio na efektywnos¢ pracy
gabinetu oraz jego wyniki biznesowe, zgodnie z ideg uczenia sie przez cate zycie
promowang przez KFS i BUR.

Efekty uczenia sie (wymagane przez BUR)
Wiedza
Uczestnik:
e rozumie role recepcjonisty w procesie sprzedazy ustug beauty,
e zna podstawowe zasady sprzedazy i komunikacji z klientem,
e zna potrzeby i oczekiwania klientdw gabinetow beauty,
e zna standardy obstugi klienta i etyki sprzedazy.
Umiejetnosci
Uczestnik:
e prowadzi rozmowe z klientem w sposéb wspierajacy sprzedaz ustug,
e rozpoznaje potrzeby klienta i dopasowuje oferte,
e skutecznie prezentuje ustugi i pakiety zabiegowe,
e radzi sobie z obiekcjami klientéw,
e profesjonalnie obstuguje klienta w kontakcie osobistym i telefonicznym.

Kompetencje spoteczne



Uczestnik:
o Swiadomie buduje relacje z klientami,
e pracuje odpowiedzialnie i zespotowo,

o wykazuje postawe proaktywna i nastawiong na rozwo6j kompetencji zawodowych.

Program szkolenia
Czesé teoretyczna
1. Rolarecepcjonisty w gabinecie beauty
o recepcjajako centrum obstugi klienta i sprzedazy,
o wptyw pierwszego kontaktu na decyzje zakupowe klienta.
2. Psychologia klienta w branzy beauty
o potrzeby, emocje i oczekiwania klientéw,
o budowanie zaufania i poczucia bezpieczenstwa.
3. Podstawy sprzedazy ustug beauty
o sprzedaz doradcza vs. sprzedaz nachalna,
o komunikowanie wartosci ustugi zamiast ceny.
4. Standardy obstugi klienta
o jezyk korzysci,
o profesjonalna komunikacja osobista i telefoniczna,
o etyka sprzedazy.
5. Najczestsze btedy sprzedazowe recepciji
o analiza nieefektywnych zachowan,

o sposoby ich eliminowania.

Czes¢ praktyczna
1. Analiza pracy recepgji
o omowienie realnych sytuacji z gabinetow,

o identyfikacja obszarow do poprawy.



Techniki rozmowy sprzedazowej
o pierwszarozmowa z klientem,
o proponowanie ustug i pakietow,
o umawianie na kolejne wizyty.
Radzenie sobie z obiekcjami klientow
o ,zadrogo”, ,musze sie zastanowic¢”, ,,nie teraz”,
o budowanie pewnosci i zaufania.
Cwiczenia praktyczne - scenki sprzedazowe
o rozmowy z klientem przy recepciji,
o rozmowy telefoniczne,
o praca na przyktadach z branzy beauty.
Budowanie postawy sprzedazowej recepcjonisty
o motywacja,
o odpowiedzialnos¢ za wyniki,

o wspotpraca z zespotem gabinetu.

Metody szkoleniowe

wyktad tematyczny,

warsztaty praktyczne,

analiza studiow przypadkow,
éwiczenia symulacyjne (role-play),

konsultacje indywidualne z prowadzgca.

Weryfikacja efektow uczenia sie

obserwacja uczestnikéw podczas ¢wiczen praktycznych,
analiza poprawnosci prowadzonych rozmow sprzedazowych,

omoéwienie zdobytych umiejetnosci i rekomendacje rozwojowe.



Uzasadnienie zgodnosci z KFS i BUR

Szkolenie:
¢ rozwija kluczowe kompetencje sprzedazowe i komunikacyjne pracownikow,
o podnosi efektywnos$é pracy recepcji i jakos¢ obstugi klienta,
e wspiera rozwo6j zawodowy i przedsiebiorczos¢ w branzy beauty,

e realizuje idee uczenia sie przez cate zycie.



