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DERMOKONSULTANTKA

Plan szkolenia

Dermokonsultantka

Dermokonsultantka w swojej pracy taczy wiedze z zakresu chemii kosmetycznej, kosmetologii, dermatologii, zagadnien
rynkowych czy technik sprzedazy. To nowa, dynamicznie rozwijajaca sie profesja, w ktérej doskonale odnajda sie
osoby, dla ktérych wazne jest samodoskonalenie, sg zaangazowane w swojg prace i wykonuja jg z pasjg. Zawdd ten juz
jakis czas temu zdobyt uznanie za granicg, a od kilku lat zyskuje je takze w Polsce. Dermokonsultantka to juz nie tylko
pani, ktéra pomaga wybrac krem, ale specjalista w dziedzinie skéry zdrowej, wymagajacej badz problematyczne;j.

- Jak zbudowana jest skodra i jakie petni funkcje? - technikom farmaceutycznym i farmaceutom, ktdérzy

chca poszerzy¢ wiedze z zakresu dermokosmetykoéw,
- Jak wygladaja budowa i choroby wtoséw?

- studentom kosmetologii i kosmetologom ktdrzy wiaza
- Jakie sa rodzaje produktow stosowanych do wioséw? swoja przysztos¢ z praca poza gabinetami

kosmetycznymi,
- Czym sa dermokosmetyki?

- osobom zainteresowanym poszerzeniem wiedzy z

- Jaki powinien by¢ wizerunek dermokonsultantki? . . >
dziedziny kosmetykow aptecznych

- Jak prowadzi¢ dermokonsultacje i aktywnie

- specjalistom ds. sprzedazy, ktdérzy chca pogtebic
sprzedawad produkty kosmetyczne?

wiedze o rynku dermokosmetycznym ,




SPOSOBY
CELE SZKOLENIA REALIZACjI
CELOW

samoksztatcenie

platforma Moodle,

- przygotowanie do wykonywania zawodu dermokonsultantki,
materiaty szkoleniowe

- poszerzenie wiedzy z zakresu podstaw kosmetologii i dermatologii, (pdf),

- usystematyzowanie informacji w zakresie kosmetykéw i chemii kosmetycznej pytania kontrolne po
kazdym module,

- rozwiniecie zdolnosci interpersonalnych

testy sprawdzajace

(online)

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

Wiedza

W1- Wiedza o budowie i funkcjach skoéry i wiosow

W2 - Wiedza o dostepnych na rynku dermokosmetykach

W3- Wiedza na temat sktadnikéw produktéw kosmetycznych

W3- Rozumienie idei zawodu dermokonsultantki, wiedza na temat roli i zadan profesjonalnej dermokonsultantki

W4 - Znajomosc¢ podstawowych zasad skutecznej komunikacji z klientem




KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

Umiejetnosci

U1l - Umiejetnosc postugiwania sie nomenklatura charakterystyczna dla specjalistow z zakresu dermokosmetykow

U2 - Umiejetnosc¢ samodzielnego prowadzenia profesjonalnych dermokonsultacji w aptekach i gabinetach

kosmetycznych

U3 - Umiejetnos¢ odczytania sktadow kosmetykow i prawidiowego rozpoznania substancji szkodliwych,

umiejetnosc prawidiowego dobierania dermokosmetykow do indywidualnych potrzeb klientéw

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

Kompetencje spoteczne

K1 - Profesjonalizm w dziataniu, odpowiedzialnos¢ za wybory swoich klientéw

K2 - Chec pogtebiania wiedzy, Swiadomos¢ dynamicznego tempa rozwoju branzy dermokosmetykéw

i odczuwanie potrzeby bycia na biezaco z nowosciami

INWESTUJAC W SZKOLENIE OTRZYMASZ

WARUNKI WSTEPNE DLA UCZESTNIKOW

dostep do platformy szkoleniowej

Wi : f
Wiedza: bez wymagan (indywidualne konto)

Umiejetnosci: podst j S¢ obstugi k tera i I k S A G E -
miejetnosci: podstawowa znajomosc¢ obstugi komputera i przegladare Tl vl 0 2 ledemens o

internetowych > .
y ukonczeniu kursu

mozliwos¢ znizki na kolejne szkolenia




Szczegotowy plan szkolenia

Modut 1 Skéra

1. Budowa i funkcje skéry 1.1. Funkcje skéry 1.2. Budowa skory
1.2.1. Naskoérek 1.2.2. Skéra wiasciwa 1.2.3. Tkanka podskérna 1.2.4. Przydatki skéry
2. Charakterystyka typdéw skory 2.1. Skéra normalna 2.2. Skéra sucha 2.3. Skéra ttusta
2.4. Skéra mieszana 2.5. Skéra dojrzata 2.6. Skéra dziecka
3. Charakterystyka wybranych choréb skéry, przy ktérych leczenie wspomaga sie dermokosmetykami
3.1. Egzema 3.2. Tradzik pospolity 3.3. Tradzik rézowaty
4. Charakterystyka i pielegnacja najczesciej wystepujacych problemoéw skérnych 4.1. Alergia
4.2. Nadwrazliwos¢ 4.3. Teleagniektazje i rumien 4.4. Przebarwienia 4.5. Blizny potradzikowe

Modut 2 Wtosy

1. Budowa wtosa 1.1. Etapy wzrostu wtosa
2. Problem wypadania wtoséw 2.1. Przyczyny wypadania wtoséw 2.2. Rodzaje tysienia
2.3. Substancje aktywne stosowane w kosmetykach przeciwko wypadaniu wioséw
2.4. Charakterystyka produktéw przeciwko wypadaniu witoséw
3. kupiez 3.1. Przyczyny powstawania 3.2. Typy tupiezu 3.3. Pielegnacja skory z tupiezem
4. Pielegnacja skéry tojotokowej i z tojotokowym zapaleniem skéry 4.1. tojotok 4.1.1. Przyczyny tojotoku
4.1.2. Leczenie tojotoku 4.2. tojotokowe zapalenie skéry 4.2.1. Leczenie tojotokowego zapalenia skéry
5. Pielegnacja owtosionej skéry glowy w przypadku tuszczycy 6. Pielegnacja wtoséw zniszczonych
6.1. Najczestsze przyczyny zniszczenia witoséw 6.2. Podstawowe zasady pielegnacji wtoséw

6.3. Sktadniki kosmetykdéw wspomagajgce regeneracje wioséw

7. Rodzaje produktéw stosowanych do wtoséw- charakterystyka i zastosowanie

7.1. Szampony 7.2. Odzywki 7.3. Maski 7.4. Wcierki 7.5. Peelingi 7.6. Amputki

Modut 3 Dermokosmetyki

1. Definicja kluczowych poje¢ 2. Dermokosmetyk a lek
2.1. Podstawowe réznice miedzy lekiem, a kosmetykiem 3. Sktad kosmetykdw:

3.1. INCI- definicja, zasady odczytywania sktadu kosmetykéw 3.2. Podziat sktadnikéw produktéw kosmetycznych
3.3. Charakterystyka sktadnikéw potencjalnie szkodliwych- SLS, SLES, silikony, parabeny, oleje mineralne, alkohol
4. Najczesciej stosowane sktadniki aktywne w dermokosmetykach w zaleznosci od potrzeb skéry
5. Rodzaje kosmetykdéw



Modut 4 Wizerunek dermokonsultantki

1. Idea pracy dermokonsultantki 2. Rola dermokonsultantki w aptece 3. Dress code dermokonsultantki
3.1. Makijaz 3.2. Ubiér 3.3. Fryzura 3.4. Pozostate elementy budujgce wizerunek
4. Komunikacja werbalna i niewerbalna 4.1. Komunikacja werbalna 4.2. Komunikacja niewerbalna
4.3. Podstawowe zasady skutecznej komunikacji
5. Budowanie wizerunku profesjonalisty w dziedzinie dermokosmetykéw i pielegnacji skéry
6. Rozwdj, koniecznos¢ poszerzania wiedzy i szkolenia produktowe
7. Pozasprzedazowe obowigzki dermokonsultantki
7.1. Praca w aptece 7.2. Praca dla marki dermokosmetycznej

Modut 5 Prowadzenie dermokonsultacji i aktywna sprzedaz produktéw kosmetycznych

1. Analiza typu skéry 1.1. Wywiad
1.2. Analiza przy wykorzystaniu urzadzen do badania typu skéry 2. Badanie potrzeb klienta
3. Wykorzystywanie prébek, testeréw i materiatéw marketingowych w pracy dermokonsultantki
4. Wykorzystanie profilowania DISC w pracy dermokonsultantki-
charakterystyka klienta, zagrozenia, motywacje, metody sprzedazy
5. Stosowanie jezyka korzysci 6. Up-selling i cross-selling 6.1. Up-selling 6.2. Cross-selling
7. Rozwiewanie watpliwosci zwigzanych z zakupem 8. Praca z klientem problematycznym

Czas trwania kursu: 30 godzin (Podana liczba godzin to szacunkowy czas potrzebny na catosciowe opanowanie materiatu,
udzielenie odpowiedzi na pomocnicze pytania kontrolne oraz bezbtedne rozwigzanie testéw sprawdzajgcych).

Aby zakupi¢ kurs zapraszamy na strone www.crp.wroclaw.pl


https://crp.wroclaw.pl/

