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Mate plany
DUZE EFEKTY

Branza beauty nie przepada za tabelkami statnie dwa lata daty nam
i planami. Kiedy jednak dzieki nim zyskamy O SISO 17 G, Wit [SeTia)

przejadali oszczednosci, a wi-

Cczas na przyjemnosci, zregenerowanie sity T e p——
| przestaniemy nerwowo pozyskiwac klientow w oczy zajrzato bankructwo. Jezeli
. . o wiec marzy nam sie bardziej rentowny,

Zza pomocg rzekomo dziatajgcych promocji,

stabilny biznes, bedacy zrodtem przy-
moze sie okazac, ze pokochamy planowanie. jemnosci, a nie frustracji — zrébmy plan
na nowy rok. Zacznijmy rok 2022 od
matych zmian.

Kazda strategia zaczyna sie od wy-
znaczenia celéw. Tylko one pozwalaja

zbudowa¢ plan biznesowy. Zacznijmy
wiec od udzielenia sobie szczerych od-
powiedzi na kilka waznych pytan, ktore
pomoga nam ten plan nakreslic.
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z wieloletnia praktyka w zakresie
zaawansowanych metod
pielegnacji skéry. Moderatorka
paneli kongresowych. Absolwentka
UM w kodzi i KWSPZ w Krakowie,
niezalezny ekspert LNE.

fot. freepik.com



Na tym etapie moze sie okazac, ze
boimy sie konkretnych liczb. Tymcza-
sem ich podanie jest wazne, bo umoz-
liwi przejscie do kolejnych etapow.

Jezeli chcemy zarabiac¢ 10 000 zt,
a wykonujemy zabiegi tylko z zakresu
kosmetyki zachowawczej, moze sie
okazaé, ze wymaga to 12 godzin pra-
cy dziennie lub oferowania zabiegéw

N

w wygorowanych cenach. To ostatnie
jest mozliwe, o ile nalezymy do mi-
strzowskiej klasy specjalistow, potrafi-
my zadbac o skuteczny marketing lub
mamy niecodzienny pomyst na ofero-
wane zabiegi i wyrdznienie sie na tle
konkurengji.

Z odpowiedzi na to pytanie wynika
kolejne pytanie.
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Jaki chcemy

mieé¢ dochoéd

z biznesu?
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Kim
jestesmy?

A konkretnie — jakiego typu gabinet
prowadzimy, co oferujemy, co nas wy-
réznia, czyli jakie jest nasze USP (z ang.
Unique Selling Proposition, taktyka biz-
nesowa, ktéra polega na podkresleniu
tego, co odrdznia nas od konkurencji)?

Najgorszym pomystem jest robie-
nie wszystkiego, podobnie jak robie-
nie wszystkiego samemu. Dobrze by
byfo, abysmy wybraty swoje USP i ofer-
te zawezity do tego, w czym jestesmy

$wietne, co kochamy robié i co nam
daje dobrze zarobié. Jezeli zatrudnia-
my pracownikéw — zasadna wydaje sie
ich specjalizacja. Klienci wierza bar-
dziej w umiejetnosci osoby, ktéra sie
w czyms specjalizuje, niz takiej, ktéra
robi wszystko — i mezoterapie, i pa-
znokcie. Wynika to z czasu, jaki kto$
poswieca na powtarzanie podobnych
Czynnosci.

~

2

Jesli juz wiemy, co i komu oferu-
jemy, przeanalizujmy nasze menu za-
biegowe. Jeszcze raz. Czy jest spojne
i czytelne, czy ma jasny podziat - i jaka
jest zasada tego podziatu:
® wedtug obszaréw ciata,
® w odniesieniu do problemoéw

skérnych,
® amoze uzywamy innego klucza, np.

zabiegi anti-aging, lecznicze, z za-

_

kresu kosmetyki zachowawczej, etc.
Przeanalizowanie oferty bedzie
takze determinowato wybér grupy
docelowej naszych ustug i budowanie
dalszych elementéw strategii:
® sposobu komunikacji,
® adresowania reklam,
® ewentualnych zmian wystroju
gabinetu w ramach planéw inwe-
stycyjnych.

STYCZEN-LUTY 2022

Odswiezenie
menu
zabiegowego
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Analizujac poprzednie punkty, \

z pewnoscig zatrzymamy sie na usta-

Odpowiedz na to pytanie bedzie

sie wigzata z planem inwestycyjnym.

leniu cen oferowanych zabiegow, co

jednak bedzie zdecydowanie tatwiej-
sze, jezeli:

Jezeli chcemy kupic jakies urzadzenie,

warto zdecydowad, czy szukac go na

rynku wtérnym, czy naby¢ nowe i z ja-

kich srodkéw sfinansowad zakup.

® mamy sprecyzowany profil gabi-
netu

Czy wezmiemy kredyt (leasing), czy

Jakiego typu
zabiegi chcemy
oferowac w roku
2022?

skorzystamy z oszczednosci — i te po-
zycje uja¢ w budzecie. Krétko méwigc @  krytycznie ocenimy swoj warsztat,

— mocniej sie koncentrujemy i bardziej  ® znajdziemy mocne i stabe strony

staramy, jezeli wiemy, ze musimy ,za-

robi¢” dodatkowy 1000 zt. [

-

menu zabiegowego,

wyznaczymy grupy docelowe. j

@ Czy zabiegi, jakie oferujemy, sg rentowne?

Brak strategii cenowej jest jednym
z elementéw niepowodzenia w branzy
beauty.

Kierowanie sie jedynie ceng kon-
kretnego zabiegu na rynku ustug jest
btedem.

Zeby zweryfikowad ten element,
musimy znac:
® catkowite koszty materiatéw

wykorzystywanych do wykonania

kazdego zabiegu,
® cene roboczogodziny,
® koszty materiatow jednorazowych.

Jezeli okaze sie, ze mamy zbyt ni-
skie ceny ustug (w stosunku do ana-
logicznych ustug u konkurencji albo
w odniesieniu do wartosci ekskluzyw-
nych kosmetykéw, jakie oferujemy,
czy innych kwestii — jak choéby ostatni
wzrost cen energii, czynszéw, produk-
téw), nalezy zaplanowac ich podwyzki.

Zeby nie zaskoczy¢ klientéw, zapla-
nujmy stopniowe podwyzszanie cen
(lepiej jest gotowac zabe powoli, za-
miast wrzucac jg do wrzatku).

UWAGA! Kazda podwyzke warto
jasno i $miato komunikowaé. Zaréwno
na stronie internetowej, jak i w me-
diach spotecznosciowych. Jezeli te
ostatnie prowadzimy aktywnie i z roz-
machem, bo lubimy ten rodzaj komuni-
kacji i on nam ,tadnie pracuje”, dobrze
jest —w celu zakomunikowania podwy-
zek cen — stworzy¢ zabawna historie.

POMYSL 1. Mozna pokaza¢ na-
sze zdjecia lub film, np. jak otwieramy
paczke z kosmetykami i wyciggamy fak-
ture, tapiac sie za gtowe.

POMYSk 2. Dlaczego nie nakreci¢
filmu, jak jedziemy samochodem po
swieze kwiaty do salonu i spogladamy
na poziom paliwa, roniagc przy tym tzy.

Do tego nalezatoby dopisaé, czy
tez dopowiedzie¢, ze mimo niesprzy-
jajacych okolicznosci absolutnie nie
pozwolimy na to, zeby jako$¢ naszych
ustug ucierpiata, ze nadal pracujemy na
renomowanych kosmetykach, oryginal-

‘LNE‘

nych elementach do urzadzen, dlatego
jestesmy zmuszone podnies¢ ceny za-
biegdw.

POMYSL 3. Istnieje jeszcze inny
skuteczny sposéb na podwyzke cen.
Mozemy, po przeanalizowaniu menu
zabiegowego, stworzy¢ autorskie tera-
pie, opatrujac je oryginalnymi nazwami.
Dzieki temu wyeliminujemy mozliwosé
poréownywania cen naszych ustug
z konkurencyjnymi.

DOBRA RADA! Zaplanujmy dwie
mniejsze podwyzki zamiast jednej
wieksze]. Zazwyczaj metoda drobnych
krokéw jest bezpieczniejsza niz jeden
sus. W strategii na nowy rok i nowe roz-
danie zatézmy wiec, czy chcemy ofero-
wac zabiegi wyszukiwane:
® po nazwie (urzadzenia/produktu),
® czy po efekcie kuracji.

Ten punkt planu zdeterminuje na-
sze dziatania w przestrzeni publicznej,
czyli wyznaczy kierunki marketingu.
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@ Jaki wizerunek swojego salonu chcemy kreowacé?

Odpowiedzi na wezesniejsze pyta-
nia bardzo pomoga nam znalez¢ swojag
Jprzestrzen publiczng”. Jezeli wiemy:
® kim jestesmy,
® komui co oferujemy,
® w jaki sposdb do tej grupy doce-
lowej dotrzec... mamy ufatwione
zadanie. Jezeli specjalizujemy
sie w leczeniu tradziku, najlepiej
bedzie w mediach spotecznoscio-
wych:
® pokazywac stan przed i efekty po,
kreci¢ filmy edukacyijne,
® emitowac live'y, w ktérych bedzie-
my rozmawiac ze wspierajgcymi

nas specjalistami (np. dietetykami)
® przeprowadzaé live'y z naszymi

klientami, ktorych udato sie wypro-

wadzi¢ z choroby.

Jezeli specjalizujemy sie w meto-
dach naturalnych, dobrze jest budowac
spotecznos$¢ wokot tego tematu. Jesli
oferujemy zabiegi hi-tech w wysokich
cenach, nasz profil powinien wygladaé
bardziej glamour i luksusowo. Oczy-
wiscie to jedynie przyktady, bo profile
spotecznosciowe mozna réznicowac
wzgledem kampanii i emitowaé je
w tzw. dark post. Jedno jest pewne —
jak nas widzg, tak nas pisza, wiec naj-

wazniejsze, zeby nasz wizerunek byt

spéjny graficznie i jezykowo. W zwigzku

z tym zaplanujmy:

® kolorystyke, w jakiej beda emito-
wane wpisy,

® rodzajfiltra,

® charakterystyczne motywy, ktorych
bedziemy uzywaty

® nie zbaczajmy z obranej drogi.

-

Ten punkt moze nam zajaé sporo
czasu, ale zdecydowanie jest warty
uwzglednienia w planie.

Nie chodzi o to, zeby zupefnie nie
pozostawic przestrzeni na spontanicz-
nos¢ i nasze codzienne odkrycia, a ra-
czej o to, zeby wyeliminowac przypad-
kowo$¢ i niepotrzebng prace. Dlatego
plan powinien uwzgledniaé:
® sezonowosc zabiegow,
® Swieta wieksze i mnigjsze, w tym

te bardzo zabawne — mozna je

znalez¢ w internecie pod hastem

JNietypowe swieta”,
® terminy promocji na dane zabiegi,

np. na urzadzeniach, ktére wpro-

wadzimy w danym roku,

® urodziny gabinetu i dedykowane

im oferty specjalne,
® urodziny lub imieniny cztonkéw

zespotu i zwigzane z nimi promo-

cje lub pakiety.

Takie ,punkty zaczepne” mozna
wymieniaé bez konca, najwazniejsze
jest ograniczenie do minimum strat
czasu na niestrategiczne dziatania.

W naszym PLANERZE NA 2022
mozemy takze umiesci¢ cykle wideo,
co pozwoli nam przeznaczy¢ np. kilka
godzin w tygodniu tylko na takie za-
jecia. Jezeli tego nie zrobimy, zawsze
cos innego skradnie ten czas. Luki
w kalendarzu wiekszosc¢ z nas zapetni,
umawiajac klientow. | to prowadzi nas
do dalszego punktu, czyli planowania
czasu pracy.

STYCZEN-LUTY 2022

Jakie tresci
emitujemy
W internecie?
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Opisana strategia zaktada 8 blo- Dlatego warto zainwestowac CZD
kéw do opracowania, lecz moze sie  w strategiczne dziatania w pierwszym
okazac, ze poszczegodlne punkty bedg  kwartale roku, zeby w wakacje spokoj-
wymagaly rozwiniecia, inne zas okroje-  nie odpoczywaé na wymarzonej plazy,
lle czasu R nia, bo od dawna doskonale nad nimi  z LNE, czyli najlepszym magazynem na

. na I:OZWO] panujemy. Jedno jest pewne —jeslinie  rynku beauty, w rekach! =
swojego biznesu wyznaczymy celéw, nie osiggniemy ich.

i dziatania
kontrolne? k
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Systematyczne aktywnosci, ktore wptywajg na rozwaéj biznesu:

® spotkania catego zespotu — motywacyjne, ® analiza rynku, w tym konkurencji i czerpanie inspiracji,
informacyjne, wspierajace, ® nawigzywanie wspotpracy z sgsiednimi biznesami,

® telefony do klientek i rozmowy na temat ich m.in. reqularne badanie wzajemnych aktywnosci,
oczekiwan oraz tego, w jak duzym stopniu nasz salon ® crossowanie powigzanych biznesow w mediach
te oczekiwania spetnia, spotecznosciowych, co konsekwentnie zwigksza

® spotkania z klientkami — online lub na zywo — wazne, nasze zasiegi i utrwala pozycje na rynku.

zeby stale, w nienachalny sposob przypominac
O sobie,

‘LNE‘



