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Dane z rynku amerykanskiego méwia, ze w USA rocznie otwiera sie
ponad milion firm, ale tylko 40 tysiecy jest w stanie utrzymac¢ sie przez
pierwsze 5 lat. To bardzo maty procent. Na jakim etapie jest teraz twoj
biznes? Czy twoja inwestycja znajdzie si¢ wsréd tych, ktére przetrwaja?

Jako firma zajmujgca sie doradztwem i rozwojem biznesowym
mamy kontakt z wieloma inwestycjami bedacymi na etapie walki
o przetrwanie. Nasza misjg jest opracowanie planu pomocy
w kryzysowym zarzadzaniu. Lata praktyki nauczyly nas, jak odréznié
$wietnie zapowiadajace sie przedsiewziecie od tego, ktore
wkrétce upadnie. Kluczem do powodzenia firmy jest solidny
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model biznesowy, ktéry zawiera strategie rozwoju, elementy planu
marketingowego, finansowego oraz systemy operacyjne i wspie-
rajgce. Silny przywddca oraz wyspecjalizowany personel kazdego
szczebla to takze niezbedne ogniwa sukcesu.

Jezeli, jak wiekszo$¢ przedsiebiorcow debiutujacych na rynku,
miate$ $wietng wizje prowadzenia interesu, a teraz zastanawiasz
sie, gdzie ta wizja sie podziata — nasze siedem wskazéwek pomoze
ci odnalez¢ sie w trudnej sytuacji.

1. Biznesowe rozwazania

Pierwszym krokiem, na jaki powinnismy sie zdecydowad, jest
przeprowadzenie analizy SWOT (od angielskich wyrazéw
Strenght — sita, Weakness — stabos¢, Opportunities — mozliwosci,
Threats — zagrozenia). Dzieki analizie SWOT okreslimy, jaka jest
nasza obecna sytuacja i jak mozemy jg wykorzystaé. S to nasze
mocne strony, elementy, ktére wykonujemy bardzo dobrze (np.
$wietny personel, wystrdj, lokalizacja, bogata oferta), W to nasze
stabosci (np. duza rotacja personelu, mato pomieszczen
zabiegowych), O to szanse, ktére moga polepszy¢ stan naszego
biznesu, zwiekszajac zyski (np. moda na ekologie, wzrost
zamoznosci klientéw), a T to zagrozenia, ktére sa konsekwencja
sytuacji rynkowej (wysokie podatki, zmiany prawne, kryzys eko-
nomiczny). Pamietajmy, ze sity i stabosci naszego biznesu to czyn-
niki wewnetrzne, catkowicie zalezne od naszych dziatan, nato-
miast mozliwosci i zagrozenia stwarza stale rozwijajacy sie rynek
otaczajgcy.



Opracowanie analizy SWOT pomoze nam przyjrzeé sie naszym
silnym stronom i zwrdci uwage na stabosci. Uswiadomi nam
szanse kreowane przez rozwijajace sie na rynku trendy i pomoze
zawczasu unikngé mozliwych zagrozen.

2. Plan marketingowy

Marketing peti jedna z najwazniejszych funkeji w kazdej firmie.
Bez dobrego planu wydajno$é¢ spa maleje, co prowadzi do
blyskawicznego obnizenia dochoddéw. Twéj cel marketingowy
powinien skupiaé sie na zdobywaniu nowych klientéw, a dziata-
nia z niego wynikajgce maja zachecac nowych uzytkownikéw do
czestych wizyt, regularnego poddawania sie zabiegom oraz
kupowania produktow oferowanych w spa.

Wielu managerdéw spa uwaza, ze marketing generuje wysokie
koszty, dlatego nie stosujg go wcale. Prowadzenie firmy bez planu,
to jak jazda samochodem bez benzyny. Istnieje wiele skutecznych
i niezbyt kosztownych strategii, ktére mozesz wprowadzi¢ do
swoich dziatan, zwiekszajac rentowno$é inwestycji, np. kampanie
internetowe, promocje cenowe, marketing wewnetrzny, organiza-
cja tzw. eventdw oraz oferty typu business to business, czyli dla
klientow biznesowych. ZnajdZz czas na opracowanie rocznego
planu marketingowego, a potem obserwuj, jak twoje zyski rosna.

3. Wartos¢ klienta

Najprostszym sposobem, by zwiekszy¢ sprzedaz, jest skupienie
sie na wartosci, jaka generuje pojedynczy gosé. Oblicz dochdd,
jaki $rednio generuje jeden klient twojego spa (osobno dla
korzystania z ustug i sprzedazy detalicznej) i ustal nowe cele
w tym zakresie. Zorganizuj szkolenie dla pracownikéw, aby ekipa
poznata sposoby skutecznej sprzedazy ustug i produktéw. To
najszybszy sposdb na widoczne zwiekszenie dochodéw. Mozesz
na dwa sposoby zwiekszy¢ dochdd generowany przez poje-
dynczego goscia — angazujac recepcjonistéw lub terapeutdw spa.
Recepcjonista moze poleci¢ zabieg uzupetiajacy wybrang
wezesniej opgje lub ja rozszerzyd, terapeuta, poznajac bezposred-
nie potrzeby klienta, moze zarekomendowa¢ indywidualnie dopa-
sowany zabieg uzupetniajacy badz tez poleci¢ kosmetyki do
pielegnacji domowej. Ignorowanie mozliwosci, jakie daje
sprzedaz detaliczna, jest ogromnym bfedem, tym bardziej, ze
moze ona wywrze¢ bardzo pozytywny wptyw na osiggniecie
planowanych przychoddw.

4. Druzyno, do boju!

Rozwijaj umiejetnosci swojego zespotu. Okre$l, w jakich
obszarach powinni sie jeszcze szkoli¢ i co w ich pracy wymaga
poprawy. Jednym z kardynalnych bteddw, jakie zauwazylismy,
jest fakt, ze dyrektorzy spa nie konsultujg zaktadanych celow ze
swoimi pracownikami. Wséréd zakfadanych planéw powinny sie
znalezé: liczba nowych klientéw, liczba powracajacych do nas
klientdw czy planowana suma sprzedazy detaliczne]. Cele powin-
ny by¢ ustalone na poczatku kazdego miesiaca, a ich osiggniecie
powinno byé weryfikowane pod koniec kazdego miesiaca.
Dobry lider powinien zdawaé sobie sprawe, ze miesieczne
pomiary powyzszych czynnikdw pozwalaja kontrolowaé i lepiej
planowaé droge do sukcesu.
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Kolejnym waznym zagadnieniem zwigzanym z zespotem jest
skupienie sie na rotacji personelu i przydzielaniu wizyt
nowym gosciom spa. Oblicz wskaznik retencji kazdego pra-
cownika (czyli procent klientow, ktérych udato mu sie zatrzy-
mad) i kieruj nowych klientéw do terapeutdw, ktorzy wypadli
w tym rankingu najlepiej. Taka praktyka pokaze, jak duza
wage przywigzujesz do dostarczania wspaniatych doswiad-
czen twoim gosciom i zmotywuje reszte personelu do lepszej

pracy.

5. Goscie, goscie...

Kiedy prowadzisz biznes, musisz stale dbaé o naptyw nowych
klientow. Czy wiesz, ilu nowych klientéw pojawia sie w twoim spa
kazdego miesigca? Czy masz sposdb na to, jak potencjalnych
klientow zamieni¢ w klientéw statych? Zwykle potencjalny klient
staje sie naszym klientem dzieki odpowiedniej akcji promocyjne;.
By zacheci¢ gosci do wizyty, mozesz skorzystaé z posiadanej juz
bazy danych. Przygotuj ukierunkowana kampanie promocyjna dla
juz zarejestrowanych klientow. Oto 6 szybkich wskazéwek, jak
mozesz to zrobié:

® Przygotuj wspaniaty pakiet zabiegowy, by wylosowaé go wsrdéd
klientéw.

® Twoj zespdt zaprasza lojalnych klientdéw do zgtoszenia sie do
konkursu, w ktérym nagroda jest pakiet zabiegowy, a warun-
kiem zgtoszenia podanie maila osoby, ktéra jeszcze nigdy nie byta
w twoim spa.

® Przygotujcie ankiety, ktére beda dostepne w kazdym pokoju
zabiegowym, niech zespét zacheca klientéw, by podali kontakt do
przyjaciot, ktdrzy chetnie skorzystaliby z ustug spa.

® Zorganizuj konkurs dla zespotu — ten, kto zbierze od swoich klien-
téw najwiecej wypetnionych ankiet, otrzyma nagrode.

® Przygotuj ulotki informujaca o konkursie i umies$é je w recepdji
i przebieralni.

® Ustal date, kiedy ogfosisz nazwisko zwyciezcy, optymalny czas
trwania konkursu to 2 miesigce.

6. Nowe zrédfa dochodéw

Przyjrzyj sie uwaznie swojemu menu i sprawdz, ktére zabiegi
sprzedaja sie najlepiej, a ktore prawie wcale. Przygotuj nowa ofer-
te zabiegowa, by ozywic i zainteresowac klientéw. Mozesz réwniez
zaproponowac catkiem nowe terapie, nawiazujac wspdtprace ze
specjalistami z medycyny estetycznej, akupunktury, ajurwedy czy
medycyny chinskiej. Taka strategia pozwoli rozszerzyé oferte
i zdoby¢ nowe zrédta dochoddw.

7. Wiasciwa komunikacja

Podziel sie swoimi pomystami z zespotem pracownikéw spa. Jasno
okre$l zatozone cele i zaangazuj ich we wprowadzanie nowego
planu dziatania. Popro$ cztonkéw swojego zespotu, by ,$wiezym
okiem” przyjrzeli sie waszemu spa i dzielili sie swoimi spostrzeze-
niami.

Pamietaj, ze nie musisz od nowa opracowywac catej strategii spa.
Firmy konsultingowe udowodnily juz, ze takze niewielkie zmiany
przynosza $wietne efekty.

Jezeli chcesz dowiedziec sie wiecej, wejdz na:
www.inSPArationmanagement.com

LNE & spa



