KARTA MODULU (sylabus)

2. punkty ECTS
4
1. Nazwa modutu: MARKETING USLUG KOSMETOLOGICZNYCH
Z ELEMENTAMI JAKOSCI SWIADCZONYCH USLUG 3. kod ECTS
S/N1KOS-F-
MARuKOS-VI
4. Kierunek studiow: Kosmetologia 5. Sciezka ksztatcenia: -
6. Semestr studiow: VI 7. Stopien: studia | stopnia
Forma studiow: studia stacjonarne/ . .
niestacjonarne 9. Jezyk wyktadowy: polski
10. Status modutu: fakultatywny 11. Sposéb zaliczenia: zaliczenie
12. Grupa: moduty do wyboru
13. Forma zaje¢ 14. Metody dydaktyczne 15. Sposob realizacji zaje¢

wyktad konwersatoryjny/ wyktad Zajecia prowadzone

wyktad . / . z wykorzystaniem metod i technik
z prezentacja multimedialng ksztalcenia na odlegtosé
éwiczenia éwiczenia audytoryjne: dyskusja/ praca zajecia prowadzone w salach
audytoryjne w grupach/ analiza przypadkow dydaktycznych

16. Cele i zadania modutu:
1. Zapoznanie studentow z zagadnieniami dotyczacymi szeroko pojetego marketingu oraz
jego znaczeniu dla efektywnego prowadzenia dziatalnosci w branzy kosmetyczne;.
2. Nabycie przez studentow umiejetnosci praktycznych z zakresu budowania strategii
marketingowej przedsiebiorstwa ustugowego.
17. Wymagania formalne:
1. Obecnos¢ na ¢wiczeniach audytoryjnych, mozliwos¢ usprawiedliwienia nieobecnosci na
podstawie zwolnienia lekarskiego.

18. Wymagania wstepne:
1. Posiadanie elementarnej wiedzy na temat podstawowych zagadnien dotyczacych marketingu.

19. Tresci programowe:

Ip. W - wyktad / K - konwersatorium:

Istota marketingu (geneza wspétczesnej koncepcji marketingu; wybrane definicje i pojecia
marketingu; istota marketingu; nowe trendy w marketingu).

Strategia marketingowa zyskownego salonu beauty: okreslenie klienta; specjalizacja, czy

W2 [ kompleksowos¢ ustug; strategie cenowe; konkurencja i jej wptyw na przedsiebiorstwo; wskazniki
biznesowe do obliczania zyskownosci; strategie wyr6zniania sie.

Narzedzie marketingowe w lejku zdobywania i utrzymywania klientoéw: zwiekszenie zasiegu
reklamy; wizerunek salonu przy pierwszym kontakcie; elementy wptywajgce na pozytywnag ocene
klienta podczas wizyty; dziatania wspierajgce do odzyskania utraconych klientow; utrzymywanie

W1

w3 o N . o ’
kontaktu po wizycie w celu zachecenia klientdéw do skorzystania z szerokiej oferty salonu;
kreowanie lejka sprzedazowego dla r6znych przypadkéw: nowo otwarty salon, zabiegi premium,
promocja okolicznosciowa etc.

wa Techniki marketingowe i wptywu na decyzje klienta: 6 strategii wywierania wptywu na decyzje

klientéw, copywriting, budowanie oferty nie do odrzucenia, techniki pozywanej manipulacji.
Strategia marki salonu kosmetycznego: budowanie pozycji eksperta poprzez edukowanie,
W5 | strategia dostarczania wiedzy w kontekscie zdobywania klientdéw i zwiekszania sprzedazy,
narzedzia i kanaty dostarczania wiedzy [ebooki, blog, videoblog, social media].

Ip. C - ¢wiczenia / L - laboratorium:

c1 [Analiza rynku kosmetycznego w Polsce.




Analiza otoczenia firmy: badanie konkurencji, czynniki demograficzne, czynniki technologiczne,

c2 czynniki prawo-polityczne.

c3 Procedura obstugi klienta w salonie: motywacja do sprzedazy, kluczowe umiejetnosci eksperta
salonu beauty, schemat rozmowy sprzedazowej ustuge/ produkt.
Cross i upselling: sprzedaz bonéw podarunkowych wraz z wytycznymi do organizacji promoc;ji

C4 | okolicznosciowych, promowanie pakietéw zabiegowych, sprzedaz zabiegéw w serii, promowanie
kosmetykdw do pielegnacji domowej, zachecania do korzystania z szerokiej oferty salonu.

c5 Marketing relacji i utrzymania lojalnosci klientéw: e-maile, smsy, program lojalnosciowy,

organizacja dnia otwartego/ eventu dla klientéw, zdobywanie klientéw z polecenia.

20. Zaktadane efekty uczenia sie:

Wiedza: zbidr opisow, faktow, zasad, teorii i praktyk, przyswojonych w procesie uczenia sig, odnoszgcych sie do
dziedziny uczenia sie lub dziatalnosci zawodowej

Nr Efekt uczenia sie - WIEDZA

efektu | Student, ktéry zaliczyt modut:

01 zna i definiuje narzedzia i techniki marketingowe, ktére mogg mie¢ zastosowanie w branzy
beauty.

02 rozumie istote marketingu i jego wptywu na efektywnos$¢ prowadzonej dziatalnosci oraz
wymierne efekty sprzedazowe.

Umiejetnosci: zdolnos¢ wykonywania zadan i rozwigzywania problemow wtasciwych dla dziedziny uczenia sie lub
dziatalnosci zawodowej

Nr Efekt uczenia sie - UMIEJETNOSCI

efektu | Student, ktéry zaliczyt modut:

03 potrafi dokonac¢ analizy aktualnie wykorzystywanych technik i narzedzie marketingowych
oraz wskazac ich dobre i stabe strony.

04 potrafi konstruowac strategie marketingowg dla przedsiebiorstwa swiadczacego ustugi
kosmetyczne.

05 potrafi samodzielnie poszukiwac¢ informacji o najnowszych trendach marketingowych, ktére
mogg mie¢ zastosowanie w branzy beauty.

Kompetencje spoteczne: zdolnos¢ do ksztattowania wtasnego rozwoju oraz autonomicznego i odpowiedzialnego

uczestnictwa w zyciu zawodowym i spotecznym, z uwzglednieniem etycznego kontekstu witasnego postepowania

Nr Efekt uczenia sie - KOMPETENCJE
efektu | Student, ktéry zaliczyt modut:
06 potrafi formutowac konstruktywne oceny i wnioski zwigzane ze wdrozong i przeprowadzong

kampanig marketingowa.

20a. Odniesienie modutowych efektéw uczenia sie do kierunkowych efektéw uczenia sieg:

Nr efektu modutowego Symbol EKK
01 KK1P_W13
02 KK1P_W29
03 KK1P_U17
04 KK1P_U04
05 KK1P_U19
06 KK1P_KO07

21. Sposoby oceny:

F — formujaca: P — podsumowujgca:

P4 — zaliczenie na ocene¢

22. Sposob weryfikacji efektéw uczenia sie:

Nr efektu | Tresci programowe Sposoéb oceny
01 W1-W5, C1-C5 P4
02 W1-W5, C1-C5 P4
03 W1-W5, C1-C5 P4
04 W1-W5, C1-C5 P4
05 W1-W5, C1-C5 P4
06 W1-W5, C1-C5 P4

23. Warunek zaliczenia modutu:
Uzyskanie pozytywnej oceny z zaliczenia pisemnego wedtug skali:

Dostateczny Dostateczny plus Dobry Dobry plus Bardzo dobry

50-59% 60-69% 70-79% 80-89% 90-100%




24. Catkowity naktad pracy studenta potrzebny do osiggniecia efektéw uczenia sie w godzinach oraz
punktach ECTS:

Ogotem stacjonarne Ogotem niestacjonarne stacjonarne | niestacjonarne
100 h 100 h 4 ECTS

- w tym liczba punktéw ECTS za godziny kontaktowe [Jv’fylrsncg % [v(\)l,?)?rfg-[lg

z bezposrednim udziatem nauczyciela akademickiego ECTS online] | ECTS online]

- w tym liczba punktéw ECTS za godziny realizowane w formie 28 ECTS 3.04 ECTS

samodzielne'i iraci

25. Wykaz literatury podstawowej (wykorzystywana podczas zajeé i studiowana samodzielnie przez studenta)
1. Sztucki T., Marketing — spos6b myslenia, system dziatania, Warszawa 1992.
Kotler P., Marketing. Analiza, planowanie, wdrazanie i kontrola, Warszawa 1994.
Kramer T., Podstawy marketingu, Warszawa 1995.
Garbarski L., Rutkowski 1., Wrzostek W., Marketing. Punkt zwrotny nowoczesne;j firmy, Warszawa 1996.
Flejterski A., Panasiuk A., Perenc J., Rosa G., Wspétczesna ekonomika ustug, Warszawa 2005.
Pilarczyk B., Mruk H., Kompendium wiedzy o marketingu, Warszawa 2007.
Molski M., Nowoczesna kosmetologia, Warszawa 2014.
ykaz literatury uzupetniajace;j:
Werner U., Marketing — droga do sukcesu, Warszawa 1995.
Mudie P., Cooam A., Ustugi Zarzadzanie i Marketing, Warszawa 1998.
Bukowska-Piestrzynska A., Marketing ustug zdrowotnych od budowania wizerunku placéwki do zadowolenia klientéw,
Warszawa 2007.
Walewski t., Wiadza w sieci. Jak nami rzadza social media, Krakéw 2020 [aktualizacja r/a 2020/2021].
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