M A R T A F I £ O N

by AW
JAK SPRZEDAWAC \

PROFESJONALNE |
KOSMETYKI /
BEZ NAMAWIANIA /

4

/
/

Schematy
potwierdzone

sukcesem
w setkach
klinik urody







MARTA FItON

JAK SPRZEDAWAC
PROFESJONALNE
KOSMETYKI

BEZ NAMAWIANIA




JAK SPRZEDAWAC PROFESJONALNE KOSMETYKI
BEZ NAMAWIANIA
Copyright © Marta Fiton

Wydawnictwo: Szkota Biznesu Beauty
www.martafilon.pl

ISBN: 978-83-963804-1-8
Wszelkie prawa zastrzezone.
Nieautoryzowane rozpowszechnianie w catosci
lub czesci publikacji jest zabronione.

Warszawa 2025



JESLI CHCESZ, BY TWOJE KLIENTKI
KUPOWALY PROFESJONALNE KOSMETYKI, ALE:

nie lubisz ,sprzedawac”,

nie wiesz, jak reagowaé na odmowy,

masz poczucie, ze klientki wolg tansze zamienniki z drogerii,
to znajdziesz tu konkretne zdania, techniki i przyktady, ktére sprawia,
ze rozmowa o pielegnacji domowej stanie sie dla Ciebie naturalna

i skuteczna.

Dzieki tej ksigzce przestaniesz ,namawiac” i zaczniesz doradzac tak,
ze klientki same bed3 chciaty kupowac u Ciebie.
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Wyobraz sobie, ze polecanie kosmetykow klientkom jest tak naturalne,
jak dobieranie im zabiegu w gabinecie. Méwisz, co bedzie dla nich
najlepsze, a one stuchaja, ufajg i wracaja po kolejne produkty, bo widza
efekty.

Witasnie tak chce, zeby wygladata Twoja sprzedaz - bez presji, bez
poczucia ,wciskania” i z petnym przekonaniem, ze robisz co$ dobrego
dla klientki.

dopiero zaczynasz w branzy beauty i chcesz od razu zbudowac
dobre nawyki sprzedazowe,

wiesz, jak wazna jest pielegnacja domowa, ale czasem
powstrzymuje Cie obawa, ze klientka uzna Twoja rade za prébe
naméwienia jej na zbedny zakup,

Swietnie radzisz sobie w polecaniu kosmetykéw, ale chcesz
wskoczy¢ na jeszcze wyzszy poziom i sprzedawac skuteczniej,
madrzej i... z jeszcze wiekszg satysfakcja.

W $rodku znajdziesz same konkrety - co méwic, kiedy i w jaki sposéb, by
klientka chetnie korzystata z Twoich zalecen, kupowata produkty, ktére
faktycznie jej pomoga, i miata jeszcze lepsze efekty zabiegdw.

Poprowadze Cie krok po kroku przez caty proces - od pierwszej rozmowy,
przez budowanie zaufania, az po moment, w ktérym klientka z usmiechem
siega po kosmetyk, wiedzac, ze to najlepszy wybdr dla niej.
Bo sprzedaz kosmetykéw w gabinecie to nie transakcja - to cze$¢ Twojej
profesjonalnej opieki nad skora klientki.
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Ksiazka ,Jak sprzedawac profesjonalne kosmetyki bez namawiania” to
Twoéj kompletny system, ktéry nauczy Cie sprzedawacé pielegnacje
domowga skutecznie, naturalnie i z poczuciem, ze robisz to dla dobra
klientki.

gotowe, sprawdzone komunikaty, dzieki ktérym polecanie
kosmetykdw stanie sie tatwe i przyjemne,

sposoby reagowania na wymowki i obiekcje klientek tak, aby
zobaczyty, ze Twojg intencjg jest pomoc, a nie ,wciskanie” drozszych
kremow,

metody zdobywania zaufania i budowania swojego autorytetu
jako specjalisty,

liste najczestszych bteddw, ktére niwecza sprzedaz - oraz jak ich
unikac,

praktyczne zadania, ktére pozwolg Ci od razu zastosowac zdobytg
wiedze,

motywacje i konkretne techniki wzmacniajgce Twojg pewnosé
siebie w rozmowach sprzedazowych.

Dodatkowa opcja do tej publikacji jest kurs wideo, w ktérym pokazuje, jak

nauczyc¢ swoj zespot sprzedawac kosmetyki do pielegnacji domowej - krok
po kroku, w sposéb prosty, skuteczny i bez presji.

Wiecej informacji znajdziesz na



______ JAK SPRZEDAWAC PROFESJONALNE KOSMETYKI BEZNAMAWIANIA_
CZY TAKSIAZKA JEST DLA CIEBIE?
Tak - jesli:

o jeste$ specjalistkg lub specjalista w salonie/klinice urody i chcesz
sprzedawac kosmetyki do pielegnacji domowej w sposéb naturalny,

e pracujesz na recepcji i chcesz zwiekszy¢ sprzedaz kosmetykow
w swoim salonie beauty,

o jeste$ managerem lub wiascicielem gabinetu beauty i chcesz
nauczy¢ swoj zespot skutecznej sprzedazy pielegnacji domowej, aby

zwiekszy¢ zyski i lojalno$¢ klientow,

e masz w ofercie kosmetyki, ktére wspierajg efekty zabiegéw,
i chcesz, aby klientki korzystaty z nich regularnie.

PO WDROZENIU WIEDZY Z TEJ KSIAZKI:
e zyskasz pewnos¢ siebie w doradzaniu dodatkowych produktéw,
e przestaniesz obawiac sie rozmoéw o drozszych kosmetykach,

e zaczniesz sprzedawac petne zestawy pielegnacyjne, a nie tylko
pojedyncze kremy,

* nauczysz sie reagowac na obiekcje klientek w sposob, ktory
wzmachnia relacje,

e wzmochisz swoj autorytet specjalisty w oczach klientek i zespotu.
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Swietnie! Najpierw okre$l punkt startowy, zeby$ po lekturze mogta
zobaczy¢ swoj postep.

ZADANIE #1 OKRESL, W JAKIM MIEJSCU JESTES:

1. Naiile oceniasz swoja wiedze o sprzedazy kosmetykéw w salonie?
(1 - nie wiem nic, 10 - wiem bardzo duzo)

2. Naile oceniasz swoja efektywnos¢ w sprzedazy kosmetykéw?
(1 - stabo, 10 - bardzo dobrze)

3. Zaznacz ponizej te czynniki, ktére powstrzymuja Cie przed sprzedaza
profesjonalnych kosmetykow do pielegnacji domowej (mozesz
wybra¢ kilka odpowiedzi).

Brak wiedzy o sktadnikach aktywnych
Wysoka cena kosmetykdéw gabinetowych
Klientki wolg szuka¢ zamiennikéw w internecie

Klientki méwia, ze jest za drogo, lub majg swoje kosmetyki

Strach przed polecaniem
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Nie chce by klientka pomyslata, ze chce jg naciggnac
Wiem, ze podobne kosmetyki klientka moze mie¢ taniej
Nie umiem i nie chce sprzedawac
Nie wiem, jak zacza¢ rozmowe o kosmetykach
Klientki niechetnie stuchaja
Nie mam od tego wynagrodzenia (lub za mato)

Nie mam kosmetykéw do sprzedazy w gabinecie
(sa na zamowienie)

4. Zaznacz, komu polecasz kosmetyki (jedna prawidtowa odpowied?):
Praktycznie kazdemu klientowi
Kazdemu, kto poprosi o dopasowanie kosmetykow

Kazdemu, kto tylko wykaze zainteresowanie
np. patrzy na regat z kosmetykami

Praktycznie nikomu

5. Whpisz, ile (liczba) miatas wizyt w ostatnim miesigcu
(zabiegéw, konsultacji)

6. Wpisz, ile (liczba) sprzedatas kosmetykéw podczas tych wizyt.
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8. Co sie zmieni w Twoim 2zyciu, gdy bedziesz sprzedawa¢ duzo
kosmetykow (duzo dla Ciebie)? Napisz 5 korzysci:

13
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Sprzedaz kosmetykdw to nie jest tylko dodatkowy zarobek. To narzedzie,
ktére moze zmieni¢ Twoja relacje z klientka, wzmocni¢ Twéj autorytet
i sprawic, ze efekty zabiegéw bedga jeszcze lepsze. A jesli myslisz, ze to
tylko marketingowy chwyt - za chwile Cie zaskocze.

w jaki sposéb sprzedaz kosmetykéw moze poméc Ci zwiekszyc
liczbe zabiegdw,

jak nieSwiadomie mozesz traci¢ zaufanie klientek,

jak sprawdzi¢, co naprawde tracisz i co mozesz zyska¢ na
sprzedazy pielegnacji domowe;j.

Wiem, Ze chcesz, aby Twoje klientki korzystaty z profesjonalnych,
dobranych kosmetykéw i przestaty popetnia¢ btedy, ktére psujg efekty
Twojej pracy. Dlatego podczas zabiegdw poswiecasz czas na omawianie
zasad pielegnacji domowej. Czesto podkreslasz, ze same zabiegi nie
wystarcza, by osiggnac piekng i zdrowa skore.

A jednak... mimo Twojego wysitku niewiele klientek naprawde to docenia.

klientka narzeka, ze Twdj krem jest ,za drogi”, po czym kupuje
w drogerii produkt znacznie drozszy - i jeszcze chwali sie tym przy
Tobie,

klientka otwarcie pyta o tanszy zamiennik z drogerii, nie widzac
w tym nic niestosownego,
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klientka rezygnuje z Twojej rekomendacji, bo w social mediach
zobaczyta ,rewelacyjny krem na zmarszczki” za 10 zt polecany przez
przypadkowa influencerke,

klientka robi zdjecie kosmetyku, ktéry jej polecasz, zeby poszukac
go taniej w internecie, ignorujac fakt, ze dopasowatas go specjalnie

do jej potrzeb,

sama myslisz, ze pewnych kosmetykéw w ofercie ,nigdy bys$ nie
kupita” w tej cenie,

doradzanie kosmetykéw kojarzy Ci sie z nachalnoscig i ,byciem
sprzedawcy” - a to rola, ktérej unikasz,

wolisz, by klientka zapisata sie na kolejny zabieg, niz kupita
kosmetyk, bo zaktadasz, ze jej budzet na pielegnacje jest ograniczony.

Bioragc pod uwage te wszystkie przeszkody, tatwo doj$s¢ do wniosku, ze
moze lepiej... odpuscic.

A jesli doda¢ do tego niskg prowizje od sprzedazy kosmetykow, to nic
dziwnego, Ze czasem rezygnujesz po pierwszym ,nie” klientki.

| masz racje - sprzedaz kosmetykdéw nie jest Twoim gtéwnym celem.
Twoim priorytetem jest, by klientka Ci ufata i regularnie wracata na zabiegi.
Tylko ze... jesli naprawde chcesz tego zaufania i lojalnosci, to polecanie

profesjonalnej pielegnacji domowej jest Twoim sprzymierzencem - nawet
jesli nie zarabiasz na tym ani ztotowki.
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- - -

DLACZEGO? OTO KILKA POWODOW.
Kiedy klientka kupuje kosmetyki wtasnie u Ciebie:

1. Osigga lepsze efekty zabiegowe - i wie, komu je zawdziecza.
Jesli korzysta z przypadkowych produktéw z reklamy, moze przypisac
poprawe stanu skéry tym kosmetykom, a nie Twoim zabiegom. Twoje
rekomendacje - zaréwno dotyczace gabinetu, jak i domu - wzmacniajg
Twéj autorytet i budujg reputacje specjalisty, ktory naprawde
rozwigzuje problemy.

2. Przyzwyczaja sie do Twojej opieki. Nie musi juz zgadywac, czy co$
zmienia¢ w swojej pielegnacji. Widzac efekty, rzadziej bedzie
eksperymentowaé z kosmetykami z internetu. Nawet jesli bedzie
chciata co$ nowego, najpierw zapyta Ciebie - a to oznacza staty
kontakt i wieksze zaufanie.

3. Jest bardziej zmotywowana do dbania o siebie. Tak jak nowy stréj
sportowy potrafi zmotywowaé do pédjscia na sitownie, tak nowy
zestaw kosmetykow sprawia, ze klientka czuje sie lepiej i chce
kontynuowac pielegnacje. Ta motywacja czesto przektada sie tez na
inne obszary - lepsze odzywianie, dbanie o wyglad, a co za tym idzie -
lepsze samopoczucie.

A CO TRACISZ, GDY NIE POLECASZ KOSMETYKOW?

o Odbierasz sobie szanse na zbudowanie pozycji eksperta, ktory
potrafi rozwigzac problem klientki.

o Oddajesz klientke w rece ,doradcow” z internetu, tracac wptyw na
jej decyzje pielegnacyjne.

19
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Marnujesz moment najwiekszej motywacji - po zabiegu - gdy
klientka jest gotowa zainwestowa¢ w siebie. Jesli Ty nic nie
zaproponujesz, prawdopodobnie kupi pierwszy lepszy kosmetyk
w drogerii.

Ryzykujesz, ze nieodpowiednie produkty pogorsza efekty
zabiegdéw - a wing klientka obarczy... Ciebie.

Sprzedaz kosmetykéow to nie dodatek, ale cze$¢ Twojej pracy jako
specjalistki. Dzieki niej efekty zabiegdéw s3 petniejsze, a klientki bardziej
lojalne. Kazdy polecony kosmetyk to nie tylko produkt - to sygnat
dla klientki: ,dbam o Ciebie kompleksowo".

Jesli chcesz, by klientki wracaty i ufaty Ci jeszcze bardziej, nie oddawaj tej
przestrzeni influencerkom czy reklamom. To Ty jeste$ ekspertka,
a kosmetyki sg narzedziem, ktére wzmacnia Twdj autorytet i sprawia, ze
klientki widzg realne rezultaty.

Sprzedaz to nie nacisk - to troska. A lojalne klientki rodza sie wtasnie tam,
gdzie czuja, ze majg obok siebie przewodnika, ktéry prowadzi je krok po
kroku do efektow.
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ZADANIE #2

Wypisz, co zyskujesz, a co tracisz, kiedy polecasz, a kiedy nie polecasz
kosmetykéw do pielegnacji domowe;j:

CO ZYSKUJESZ CO TRACISZ

Nie polecasz
kosmetykéw

Polecasz
kosmetyki

Jakie masz wnioski z tego zestawienia? Czy widzisz juz, dlaczego warto
polecac profesjonalng pielegnacje domowg?

Pamietaj - wystarczy, Zze dobierzesz kosmetyki, ktére naprawde
rozwigzujg problem klientki, a dzieki tej ksigzce nauczysz sie je polecac
w sposéb naturalny, bez presji i z budowaniem swojego autorytetu
w oczach klientki.






NIEWIDZIALNE
BARIERY - CZYLI
DLACZEGO NIE
SPRZEDAJESZ,

CHOC MOZESZ




198

JAK SPRZEDAWAC PROFESJONALNE KOSMETYKI BEZ NAMAWIANIA

—_—_———- - - - - ————— e —

O AUTORZE

Marta Fiton, trener biznesu beauty,
wyktadowca akademicki. Specjalizuje sie
w efektywnych technikach sprzedazy
i marketingowych dla klinik beauty.
Autorka ksigzek i kurséow online na temat
promowania zabiegéw i kosmetykéw:
,Beauty Ekspert”, ,Planer Marketingu

A

Beauty”, ,Mistrz Recepc;ji”.

Prowadzi Akademie Managera Beauty. Z wyksztatcenia finansistka po
Szkole Gtéwnej Handlowej. £aczy twardg wiedze o prowadzeniu biznesu
z psychologiag dzieki studiom na Wydziale Psychologii Uniwersytetu
Warszawskiego.

Szkoleniowiec po  Szkole Treneréw  Wszechnicy  Uniwersytetu
Jagiellonskiego. Cztonek Klubu Treneréw Biznesu.

© www.martafilon.pl

SPRAWDZ
TAKZE

© www.martafilon.pl/mr © www.martafilon.pl/kalendarz






Twoje klientki kochaja zabiegi, ale kiedy proponujesz im
profesjonalne kosmetyki, czesto styszysz: ,zastanowie
sie”, ,mam jeszcze swoje w domu”, ,to za drogie”?

To wcale nie znaczy, ze nie chca kupowac. Najczesciej
nie wiedza, dlaczego powinny zaufac¢ wtasnie Tobie,

a Ty nieSwiadomie uzywasz stow i argumentdw, ktoére

blokuja sprzedaz.

Ta ksigzka pokaze Ci, jak to zmienic:

e Nauczysz sie, jak prowadzi¢ rozmowe,
by kosmetyki byty naturalng czescia planu
pielegnacji - a nie dodatkiem, z ktérego tatwo
zrezygnowac.

» Zobaczysz, jak reagowac na wyméwki klientek
i jakich btedéw unikad.

e Dowiesz sie, co méwié na kolejnych wizytach,
zeby klientka kupowata u Ciebie regularnie.

Oto praktyczny przewodnik, w ktérym znajdziesz
konkretne zdania, ¢wiczenia i strategie, gotowe do
zastosowania w Twoim gabinecie.

Dzigki tej ksigzce:
* przestaniesz ba¢ sie rozméw o kosmetykach,
e zaczniesz sprzedawac wiecej, bez poczucia
ywciskania”,
e zbudujesz autorytet eksperta, do ktérego
klientki wracaja z zaufaniem.

Jak sprzedawac profesjonalne kosmetyki bez

namawiania - bo Twoja wiedza zastuguje na to, by
przektadata sie na realne wyniki i lojalnos¢ klientek.
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