KARTA MODULU (sylabus)

2. punkty ECTS
L. 4
1. Nazwa modutu;: MARKETING PODMIOTOW SWIADCZACYCH
USLUGI W ZAKRESIE ZDROWIA | URODY 3. kod ECTS
SIN1KOS-F-
MARuUKOS-V
4. Kierunek studiow: Kosmetologia 5. Sciezka ksztatcenia: -
6. Semestr studiéw: V 7. Stopien: studia | stopnia
8. Fprma gtudlow: studia stacjonarne/ 9. Jezyk wyktadowy: polski
niestacjonarne
10. Status modutu: fakultatywny 11. Sposodb zaliczenia: zaliczenie
12. Grupa: moduty do wyboru
13. Forma zajec 14. Metody dydaktyczne 15. Sposob realizacji zaje¢

wyktad konwersatoryjny/ wyktad 2ajecia prowadzone

wyktad 2 brezentacia multimediain z wykorzystaniem metod i technik
P 13 a ksztatcenia na odlegtosé
- . éwiczenia audytoryjne: pogadanka/ .
éwiczenia zajecia prowadzone w salach

klasyczna metoda problemowa/ gry
dydaktyczne/ burza mézgéw/ symulacja
16. Cele i zadania modutu:
1. Zapoznanie studentéow z zagadnieniami dotyczacymi szeroko pojetego marketingu oraz
jego znaczenia dla efektywnego prowadzenia dziatalnosci w branzy kosmetycznej.
2. Nabycie przez studentéw umiejetnosci praktycznych z zakresu budowania strategii
marketingowej, a co za tym idzie przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa ustugowego. |
17. Wymagania formalne:
1. Obecnhosé¢ na ¢wiczeniach audytoryjnych, mozliwos¢ usprawiedliwienia nieobecnosci na
podstawie zwolnienia lekarskiego.

audytoryjne dydaktycznych

18. Wymagania wstepne:
1. Posiadanie usystematyzowanej wiedzy o ustugach swiadczonych przez przedsiebiorstwa
prowadzace dzialalnos¢ w branzy beauty.

19. Tresci programowe:

Ip. W - wyktad / K - konwersatorium:

Istota marketingu i jego ewolucja: Definicje i pojecia marketingu, klasyczne i wspotczesne ujecia.
Nowoczesna koncepcja marketingu: od produktu do klienta i relacji. Marketing 5.0 (technologia w
W1 [stuzbie cztowieka). Nowe trendy w marketingu ustug beauty: storytelling, marketing emocjonalny,
personalizacja. Rola mediéw spotecznosciowych w kreowaniu wizerunku salonu kosmetycznego.
Wptyw mikroinfluenceréw i autentyczno$ci na decyzje zakupowe klienta.

Strategia marketingowa zyskownego salonu beauty: Kluczowe elementy strategii marketingowe;j.
W2 Okreslanie grupy docelowej i wybor specjalizacji. Strategie cenowe w ustugach kosmetycznych.
Konkurencja i wyrdznianie sie na rynku beauty. Znaczenie personal brandingu kosmetologa.
Wskazniki biznesowe do oceny efektywnosci dziatah marketingowych

Narzedzia marketingowe wykorzystywane do zdobycia i utrzymania klientéw: Narzedzia offline i
online w pozyskiwaniu klientéw. Kreowanie pozytywnego pierwszego wrazenia i profesjonalnego
W3 [wizerunku. Social media jako narzedzie budowania lojalnosci i zaangazowania. Lej sprzedazowy
z przyktadami zastosowania w salonie beauty. Newslettery, SMS marketing, remarketing i ich
zastosowanie w praktyce. Strategia odzyskiwania utraconych klientow.

Techniki marketingowe i wptywu na decyzje klienta: Szes¢ zasad wptywu spotecznego w

wa kontekscie ustug beauty.Techniki tworzenia angazujgcej oferty. Copywriting sprzedazowy — jak
pisa¢, zeby sprzedawaé. Tworzenie ,oferty nie do odrzucenia”. Tresci do social medidw:
storytelling, recenzje, prezentacja efektéw ,przed i po”.




Strategia marki salonu kosmetycznego i budowanie pozycji eksperta: Tworzenie i rozwéj marki
salonu. Budowanie pozycji eksperta poprzez edukacje klientéw. Narzedzia: e-book, blog,

W5 wideoblog, podcast, media spotecznosciowe. Planowanie tresci edukacyjnych do social mediéw.
Marka osobista w branzy beauty, znaczenie autentycznosci i konsekwencji.
Ip. C - éwiczenia/ L - laboratorium:
Swiadome planowanie kariery w branzy beauty — analiza potencjatu i modeli dziatania
o Sciezki kariery w branzy beauty: praca etatowa, wynajem stanowiska, wlasna dziatalno$é
c1 ¢ |dentyfikacja zasobow i kompetencji osobistych
e Analiza SWOT w kontekscie kariery zawodowej
e Cele SMART i ich zastosowanie w planowaniu rozwoju
e Model biznesowy salonu kosmetycznego z wykorzystaniem narzedzia Business Model
Strategia marketingowa w praktyce — jak zdobywaé i utrzymywaé klientki
e Tworzenie strategii marketingowej ustug beauty w oparciu o0 model 4P (produkt, cena,
miejsce, promocja)
c2 e Budowanie drabiny produktowej — od podstawowej ustugi do pakietu premium
e Jak i kiedy stosowaé promocje cenowe — zasady, zagrozenia, etyka
e Podstawy strategii reklamowej w mediach spotecznosciowych — grupy docelowe,
budzety, cele kampanii
e Tworzenie profilu klientki idealnej (persona) jako punkt wyjscia do dziatan promocyjnych
Skuteczna obecnos$é w social media — planowanie i optymalizacja dziatan
e Budowanie wizerunku eksperta w mediach spotecznosciowych
e Planowanie publikacji: tematy, czestotliwos¢, formaty (posty, stories, reels)
c3 e  Struktura tresci promocyjnych w modelu AIDA (Attention, Interest, Desire, Action)
e Lejek sprzedazowy w dziataniach online — jak prowadzi¢ klienta od zainteresowania do
zakupu
e Ocena efektywnosci dziatan w mediach spotecznosciowych: wskazniki (engagement rate,
reach, CTR, CR)
Sprzedaz ustug i produktéw w gabinecie — jak zwiekszaé warto$é wizyty klienta
e Techniki sprzedazy ustug i kosmetykoéw: cross-selling i up-selling
e Prowadzenie rozmowy sprzedazowej w gabinecie — etapy, pytania, jezyk korzysci
C4 e Reagowanie na obiekcje klientek (,za drogo”, ,musze sie zastanowi¢”, ,nie mam czasu”)
o Jak prezentowac pakiety zabiegowe i pielegnacje domowg w sposob przekonujacy i
profesjonalny
e Budowanie zaufania i lojalno$ci klienta poprzez komunikacje
Planowanie promocji i rozwoéj dziatalnosci w rytmie sezonowosci branzy beauty
e Plan dziatah marketingowych na 3—6 miesiecy (kalendarz promocji, dziatania offline i
online)
o Wykorzystanie promocji okolicznosciowych (Walentynki, Dzier Kobiet, sezon $lubny,
C5 Swieta)
e Zarzadzanie sezonowo$cig w salonie — planowanie oferty i komunikacji zgodnie z cyklem
roku

e Wprowadzenie do analizy skutecznosci kampanii: KPI (np. ROI, CAC, CR), macierz BCG
e Podstawy zarzgdzania relacjami z klientkami (CRM)

20. Zaktadane efekty uczenia sie:

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

Nr

efektu | Student, ktéry zaliczyt modut:

Efekt uczenia sie - WIEDZA

01 zna i definiuje narzedzia i techniki marketingowe wykorzystywane w procesie komunikacji z
Klientem.
02 rozumie istote marketingu i jego wptywu na efektywnos$¢ prowadzonej dziatalnosci oraz

wymierne efekty sprzedazowe.

Umiejetnosci: zdolnos¢ wykonywania zadan i rozwigzywania problemow wlasciwych dla dziedziny uczenia si¢ lub
dzialalnosci zawodowej

Nr

efektu | Student, ktéry zaliczyt modut:

Efekt uczenia sie - UMIEJETNOSCI

03 potrafi dokonac¢ analizy aktualnie wykorzystywanych technik i narzedzie marketingowych
oraz wskaza¢ ich dobre i stabe strony.
04 potrafi konstruowac¢ strategie marketingowg dla przedsiebiorstwa swiadczgcego ustugi

kosmetyczne.




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

Kompetencje spoteczne: zdolnos¢ do ksztattowania wlasnego rozwoju oraz autonomicznego i odpowiedzialnego
uczestnictwa w zyciu zawodowym i spotecznym, z uwzglednieniem etycznego kontekstu wlasnego 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 sie:

Nr efektu modutowego Symbol EKK
01 KK1P_W13
02 KK1P_W29
03 KK1P_U17
04 KK1P_U20
05 KK1P_U19
06 KK1P K07

21. Sposoby oceny:

F — formujaca: P — podsumowujgca:
- P4 — zaliczenie na ocene

22. Sposob weryfikacji efektdow uczenia sie:

Nr efektu | Tresci programowe Sposéb 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 efektow uczenia sie w godzinach oraz
punktach ECTS:

Ogoétem stacjonarne Ogétem niestacjonarne stacjonarne | niestacjonarne
100 h 100 h 4 ECTS
1,8 ECTS 1,2 ECTS

- w tym liczba punktéw ECTS za godziny kontaktowe

z bezposrednim udziatem nauczyciela akademickiego [w tym 0,6 [w tym 0,48

ECTS online] | ECTS online]

- w tym liczba punktéw ECTS za godziny realizowane w formie
samodzielnej pracy

2,2 ECTS 2,8 ECTS

25. Wykaz literatury podstawowe] (wykorzystywana podczas zajeé i studiowana samodzielnie przez studenta)
1. Kramer T., Podstawy marketingu, Warszawa 2004.
2. Pilarczyk B., Mruk H., Kompendium wiedzy o marketingu, Warszawa 2005.
3. Flejterski A., Panasiuk A., Perenc J., Rosa G., Wspdiczesna ekonomika ustug, Warszawa 2012.
4. Molski M., Nowoczesna kosmetologia, Warszawa 2022.

26. Wykaz literatury uzupetniajace;j:
1. Bukowska-Piestrzynska A., Marketing ustug zdrowotnych od budowania wizerunku placéwki do zadowolenia klientéw,
Warszawa 2019.
2.  Walewski k., Wiadza w sieci. Jak nami rzgdzg social media, Krakéw 2020.




