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HARMONOGRAM SZKOLENIA

Projekt ,,Przez aktywnos$¢ do zatrudnienia” (POWR.01.02.01-24-0027/20)

Nazwa szkolenia

,Kurs kosmetyczny z elementami obstugi klienta”

Nazwa instytucji szkoleniowej

tETOWSKI CONSULTING Szkolenia, Doradztwo, Rozwoj
Mateusz tetowski

Czas trwani

a szkolenia

od

26.10.2021 do | 10.11.2021

Miejsce realizacji szkolenia

(doktadny adres)

43-100 Tychy, ul. Zareby 7

2

TERMINY ZAJEC

DATA

GODZINY
oD DO

ILOSC
GODZ.

TEMAT- TRESC ZAJECIA

MODUL SZKOLENIA: ZABIEGI

KOSMETYCZNE

26.10.2021

8.00-15.15

Zapoznanie sie z uczestnikami kursu ,przepisy BHP oraz P.poz., regulamin
pracowni kosmetycznej, organizacja pracy w gabinecie kosmetycznym,
cechy

i obowigzki kosmetyczki. Omdwienie narzedzi oraz produktéw
wykorzystywanych do zabiegéw. (2h)

Sterylizacja, dezynfekcja, aseptyka, praca z autoklawem — higiena
pomieszczen i sprzetu. Zasady i Srodki ostroznosci. (2h)

Funkcje i budowa skéry, najwazniejsze choroby skéry, omowienie jednostki
chorobowej paznokci. (2h)

Charakterystyka cery, najwazniejsze w kosmetyce, diagnostyka
kosmetyczna i ocena stanu skory, zalecanie pielegnacyjne gabinetowe oraz
domowe — wywiad kosmetyczny (ocena subiektywna i obiektywna). (3h)

27.10.2021

8.00-15.15

Charakterystyka cery, najwazniejsze w kosmetyce, diagnostyka
kosmetyczna i ocena stanu skory zalecanie pielegnacyjne gabinetowe oraz
domowe — wywiad kosmetyczny (ocena subiektywna i obiektywna). (1h)
Wybrane sktadniki aktywne w kosmetyce, techniki aplikacji, ustalenie
wskazan i przeciwwskazan, ankieta kosmetyczna. (2h)

Zabiegi pielegnacyjne, omdwienie przeciwwskazan, czestotliwosé
wykonania zabiegéw. (4h)

Zajecia praktyczne w zakresie zabiegéw kosmetycznych

w tym z wykorzystaniem preparatéw. (2h)

28.10.2021

8.00-15.15

Zajecia praktyczne w zakresie zabiegdéw kosmetycznych w tym z
wykorzystaniem preparatow. (9h)

29.10.2021

8.00-15.15

Zajecia praktyczne w zakresie zabiegéw kosmetycznych

w tym z wykorzystaniem preparatéw. (3h)

Pielegnacja skéry twarzy, szyi i dekoltu. Wykonywanie zabiegdéw: peeling
kawitacyjny, mikrodermabrazja, jonoforeza, oksybrazja. (6h)

02.11.2021

8.00-15.15

Pielegnacja skéry twarzy, szyi i dekoltu. Wykonywanie zabiegdéw: peeling
kawitacyjny, mikrodermabrazja, jonoforeza, oksybrazja. (2h)
Podstawy wykonywania profesjonalnego makijazu (7h)

03.11.2021

8.00-15.15

Podstawy wykonywania profesjonalnego makijazu. (3h)
Podstawy wykonywania zabiegdw stylizacji rzes: lifting rzes, botoks rzes,
laminacja. (6h)

04.11.2021

8.00-15.15

Podstawy wykonywania zabiegdw stylizacji rzes: lifting rzes, botoks rzes,
laminacja. (9h)
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TEMAT- TRESC ZAJECIA

05.11.2021

8.00-15.15

Podstawy wykonywania zabiegdw stylizacji rzes: lifting rzes, botoks rzes,
laminacja. (1h)

Pielegnacja skdry dtoni i stép. Przygotowanie do zabiegu manicure,
pedicure klasyczny, masaz stép. Zajecia praktyczne w obszarze
zabiegdw manicure oraz pedicure. (8h)

08.11.2021

8.00-14.30

Pielegnacja skory dtoni i stop. Przygotowanie do zabiegu manicure,
pedicure klasyczny, masaz stép. Zajecia praktyczne w obszarze zabiegow
manicure oraz pedicure. (2h)

Depilacja w gabinecie kosmetycznym. Wskazania i przeciwwskazania,
przygotowanie do zabiegu, techniki wykonania zabiegu depilacji woskiem i
laserem. Omodwienie kosmetykow stosowanych przed i po zabiegu. (6h)

MODUL: OBS

tUGA KLIENTA

09.11.2021

8.00-14.30

Typologia klientow. (2h)

Sposoby pozyskiwania klientéw (2h)

- Internet, media, telefon.

Zasady profesjonalnej obstugi klientéw (4h)

-skuteczne metody obstugi klienta,

-moc aktywnego stuchania — jak unikng¢ btedéw komunikacyjnych,
- sposoby wzbudzania sympatii w trakcie obstugi klienta.

10.11.2021

8.00-14.30

Budowanie pozytywnych relacji z klientem (2h)

-jak prezentowa¢ wtasne intencje oraz odkrywac intencje klienta i dzieki
temu budowac trwate i satysfakcjonujace relacje,

- jak zbudowac wiarygodnos¢ i zaufanie w relacji z klientem.

Trudne sytuacje w relacjach z klientami i sposoby ich rozwigzywania (4h)
- skuteczne reakcje na zazalenia i niezadowolenie klienta,

- obstuga klienta na ,nie” - techniki zarzagdzania obiekcjami,

- co zrobi¢, gdy klient:

- jest roszczeniowy i wywiera presje,

- jest agresywny — atakuje i uzywa obrazliwego jezyka,

- jest ,,gadutg” — nie stucha i nie daje Ci dojs¢ do stowa,

- nie ma racji lub jest na ,nie” do Twoich propozycji

i rozwigzan.

Obstuga telefoniczna i bezposrednia (2h)

- jak przygotowac sie do rozmowy, by zrobié¢ dobre wrazenie i zachecic¢ do
wspotpracy,

- decyzje zakupowe klientow,

- jezyk korzysci - jak etycznie skierowac klienta ku optymalnemu
rozwigzaniu,

- tajemnica ‘dostrojenia sie’ do klienta przez telefon

- obstuga klienta za posrednictwem e-maila - jak to robié profesjonalnie.




