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Szia:)

Az, hogy a kezedben tartod ezt a konyvet, két dolgot jelent. Egy-
részt, Te is azok kozé a szépségiparban dolgozé kisvéllalkozok
kozé tartozol, akik nem csak pénzt, de idét is szdnnak arra, hogy
egy olyan teriileten fejlédjenck, ami eddig nem tartozott szoro-
san a szakmdjukhoz. Mésrészt, Ggy latszik, jo volt a konyv mar-

ketingje, tehét taldn a tartalma sem lesz rossz ;)

Barna Alexandra vagyok, kozmetikus, marketing szakem-

ber és tréner, a Beauty Marketing Experts alapitéja.

18 évesen arrdl dlmodtam, hogy nyitok egy szép kis szalont,
ahol kozmetikusként fogok dolgozni. Mindig is szerettem az
embereket, maga a szakma pedig akkor nytigozott le, amikor egy
kedves ismerésom az én segitségemet kérte, hogy felkésziilhessen
a kozmetikus vizsgdjara. Egyiitt tanultunk (akkor én még gimn-
azista voltam), és csoddlkozva littam, hogy mennyire sszetett
szakmai tudds rejlik ebben. Engem teljesen magaval ragadtak az
anatémiai ¢s kémiai ismeretek, sosem gondoltam volna, hogy

ennyi mindent kell egy kozmetikusnak tanulnia.

Az gimnazium utolsé évében minden tandr azt kérdezgette,

hogy merre szeretnénk tovabbtanulni. En egy budai, elit, német

kéttannyelvii gimibe jartam (olyan hosszt neve volt, hogy kiilon
gyakoroltattdk veliink, hogyan kell leirni), de nem azért, mert mi
olyan nagyon elit vagy jémddu csaldd lettiink volna :) Egyszertien
csak ez volt kozel hozzénk, és édesanydm nagyon szerette volna, ha

megtanulok németiil. Mig mi anyuval és a dédimmel egy egyszo-
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bés, pici lakdsban ¢ltiink harman, addig szinte minden osztalytar-

sam Balira jart ,telelni” a téli sziinetben :)

Tehdt, amikor felmerilt a kérdés, hogy ki, mit szeretne csi-
nélni a gimndzium utdn, természetesen mindenki elkezdte felso-
rolni a legdrdgabb, legnevesebb hazai egyetemeket. Sokan men-

tek kiilfoldre is tovabbtanulni.

En pedig mondtam, hogy
kozmetikus leszek!

Azokat a tekinteteket litnod kellett volna! :)

Nemcsak a sznob osztalytirsaim, hanem még a tandrok is

furcsan néztek ram. Ilyen megjezéseket kaptam téliik:
»Ie olyan okos vagy Szandika, miért nem tanulsz tovdbb?”

Tessék?? En tovabb tanulok! Es szakmam lesz! Es olyasmit

csinalok majd, amit tényleg szeretnék! Mi ezzel a baj?...

Edesanydm nagyon szerette volna, ha diplomdt szerzek
(ndlunk senkinek nem volt), de mégis teljes szivvel és timoga-
tassal dllt mellém, amikor l4tta, hogy nem ezt szeretném. Ezért
orokre halaval tartozom neki. Ha 6 nem igy 4ll hozza, akkor
sosem értem volna el iddig, ¢és taldn sosem taldltam volna meg

azt, amiben a legjobban érzem magam!

Tehét nekiestem a kozmetikus tanulmanyaimnak a MOSZI-

ban, ahol elképesztéen j6 tandraim voltak, akiknek szintén
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sokat koszonhetek. Az iskola utolsé fél évében azonban jott egy
torés az életiinkben, aminek a részleteivel most nem untatna-
lak Téged, de ennck eredményeképp el kellett kezdenem annyi

pénzt keresni, mint egy ,felnSttnek”.

Midta az eszemet tudom dolgozom, hiszen édesanyam egye-
diil nevelt a pincérnéi fizetésébdl, igy mér a gimiben is 4llandéan
csindltam valamit iskolaidén kiviil, hogy legyen sajit bevételem.
20 évesen pedig, amikor éppen végeztem a kozmetikus tanul-
ményaimmal, hirtelen ez sem volt mar elég. Nem volt pénziink,
hogy berendezziink nekem egy kis kozmetikdt, havi 80.000
Fe-ért pedig nem tudtam elmenni alkalmazottnak, mert ennél
sokkal tobbre volt sziikségiink akkor. Ezért a kovetkezd pér
évben gyakorlatilag minden voltam, rengeteg mindent kiprobal-
tam, amiben meglattam a lehetéséget :) Voltam szakécs, fordi-
téiroda tulajdonos, pénziigyi tandcsadd, tzletvezetd, értékesi-
tettem borokat és még sorolhatndm...Mdr a 20-as éveim elején
sokkal jobban kerestem, mint a legtébb 30-as tobb diplomas
ember itthon. De valahogy egyik allisomban sem éreztem iga-

zan otthon magam.

24 évesen jott el a forduldépont az életemben, amikor bezdr-
tik az étrermet, ahol addig dolgoztam, és hirtelen 1j munkahe-

lyet kellett taldlnom.

Bongésztem az élldshirdetéseket, és egyszer csak belefutot-
tam egy ,Marketing asszisztenst keresiink kozmetikus vég-
zettséggel” cimi hirdetésbe, amit az egyik legnevesebb hazai

szalon nevében adtak fel.

11
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A marketinghez akkor annyira értettem, hogy tudtam,

hogyan kell egy céges Facebook oldalra posztolni.

Tudod, van az az érzés, amikor megldtsz valamit, és utdna
nem hagy aludni. Fnis igy voltam ezzel a hirdetéssel, ezért mas-
nap jelentkeztem is. Az interjin nagyon szimpatikusak voltunk
egymadsnak a cég marketing vezetdjével, és amikor megkérdezte,
hogy folytatok — e marketinges tanulmanyokat egyetemen,
akkor hirtelen felinduldsbdl azt mondtam, hogy igen, persze, én

ne folytatnék? :)

Az interjd utan az els6 dolgom az volt, hogy
beadtam a potfelvételi jelentkezést az egyik
budapesti fdiskolara, marketing szakra :)

Akkoriban is nagyon jol kerestem, sajét albérletben laktam,
Buda egyik legszebb részén, és mindenem megvolt. Az interjun
viszont kidertilt, hogy ebben az j poziciéban az eddigi fizeté-

semnek csak a negyedét fogom keresni, ha elvéllalom.
Mit tettem?

Felmondtam az albérletemet és hazakoltoztem anyuhoz és
a dédihez, az egyszobis kis lakésba, 3 cicéval :) Valahogy érez-

tem, hogy most elészor életemben j6 helyen leszek...

Es igazam volt! Csodélatos éveket toltottem el ezen a helyen,
és rengeteget tanultam, 90%-ban ugy, hogy mindennek utdna-
néztem, kutattam, olvastam. Egy éven belill — mar éreékesitési

vezetSként — majdnem minden az én feleldsségem volt. Tanul-

12
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tunk valamit a f8iskoldn is, de nem sok értelmét ldttam, ezért pér

szemeszter utdn abba is hagytam.
Nincs diplomém, és soha nem is lesz.

Ezt sokdig szégyelltem, de ma mar inkdbb biiszke vagyok
rd, hogy megtaldltam azokat az embereket az életemben, akik
nem a papirjaim alapjan itélnek meg, hanem arra figyelnek, amit
mondok. Ilyen vagy Te is, hiszen olvasod ezt a konyvet, és ezért

Neked is nagyon halds vagyok! K6szonom!

Lassan a végére is érek ennek a torténetnek, nem szeretném
az idédet rabolni. ;) Az elmult éveket marketing vezet8ként tol-
tottem szépségszalonokban, fodraszati- és kozmetikai markdk-
nél (ez nem a rekldm helye, elmondom, hol, ha személyesen talal-

kozunk), de valami még mindig hidnyzott...

Szép lassan rjottem, hogy az hidnyzik, hogy végre a sajit
hangomon szdlalhassak meg! Ne egy masik cég képviseletében,
ne misok elvardsai szerint, hanem gy, ahogyan én szeretn¢k.
Azt tudtam, hogy szeretek emberekkel foglalkozni és segiteni
nekik. Azt is tudtam, hogy a szépségiparban érzem igazan jol
magam. Tehdt mi is az a teriilet, ahol a legtobbet tudnék segiteni

a szakembereknek? :)

Kitaldlod ugye? A szalonmarketing. Ilyesmivel akkor még
senki nem foglalkozott komolyabban. De az l4tszott, hogy dridsi
szitksége van erre a szakmanak, féleg a kisvallalkozéknak, akik
marketing csapat nélkiil, egyediil probalnak szélmalomharcot

vivni a konkurenciaval.
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Ugy dontéttem tehdt, hogy elmondom, amit tudok, hatha

segit valakinek :)

A Beauty Marketing Experts 6tlete — az dlmom — 2017. tava-
szén sziiletett meg. 2017. novemberében felmondtam az utolsé
alkalmazotti pozicidémban, mert mér annyi tigyfelem volt, hogy
nem ment akettd egytitt. 2018. 8szén, egy évvel késdbb, mar 6-an
voltunk a cégben, ¢és az orszdg legnagyobb és elsészamu szépsé-
gipari véllalkozéi konferencidjat szerveztiik, amire 1 hénap alate

elkelt az osszes jegy.

Ugy gondolom, hogy ez a konyv és a konferencia csak a kez-
det. Az almom, hogy sikeriiljon a hazai szakemberekbdl egy
olyan kozosséget kovacsolni, akik végre mér nem csak a vallalko-
zdsukBAN robotolnak nap-mint-nap, hanem tudatosan dolgoz-

nak a véllalkozdsukON is :)

Szeretnék egy szemléletmdd-valtast a szépségiparban. Szeret-
ném, ha Te, aki ezt a konyvet olvasod, megtalalnid a sajat han-

godat, ugy, mint én :)

Es szeretném, ha ezenttl a vallalkozdsod minden perce elége-
dettséggel toltene el, és nem kellene azon aggédnod tobbé, hogy

mibél fizeted ki a rezsit a honap végén!

Kicsit taldn hossztra nyult ez a bevezetd, de végsd soron ez a

konyv nem rélam sz6l, hanem Rélad!

14
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Minden egyes fejezetet Gigy irtam meg, hogy kozben azoknak
a szakembereknek a helyébe képzeltem magam, akikkel az évek
soran volt szerencsém egyiitt dolgozni. Szamtalan problémaval
taldlkoztam a szépségiparban, és szimtalan problémat oldot-

tunk mega csapatommal.

Szeretném, ha ez a konyv a Tieidre is
megoldast nydjtana!

Kozmetikusként a szépségszakmak szerelmese vagyok fiatal
korom éta, és szomortian littam azt, hogy milyen sokan nem
kaptok tizleti jellegli segitséget. Az altalanos marketing tippe-
ket ¢és elméleteket nagyon nehéz atforditani a szépségipar nyel-
vére, hiszen nem vagytok marketing szakemberek. En viszont

megtettem!

A Szépségipari Marketing egy specidlis teriilet, és ha nem
lattam volna az évek sordn szdmtalan szalont ,,beliilr6l”, ha nem
dolgoztam volna egyiitt tobb szdz szépségipari szakemberrel,
akkor én sem tudndm, hogy mik a legnagyobb problémdid, ha
marketingre keriil sor. De szerencsére, ez nem igy van, ezért is

irédott ez a konyv!

15
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Marketing egy kicsit masképp

Ahogy létni is fogod ebben a konyvben, én sok mindent mads-
képp csindlok, mint a nagy-nevii marketing guruk tobbsége.
Nem allitom, hogy az én méddszereim tokéletesek, de az biztos,
hogy mikodnek. Nem szeretem az erészakos sales-es tizenete-
ket, nem szeretem a ,,tukmaldst”, és nem értek egyet a hazugsi-

gokra épitett marketing kampanyokkal.

Az 8szinte, nyilt kommunikdacié hive vagyok, és azt vallom,
hogy a marketinged akkor lesz igazdn profi, ha a személyisé-
gedet is bele tudod vinni! Szerintem nem ciki hibdzni. Az sem
baj, ha nem hozzad jir a korny¢k 6sszes potencidlis vendége.
Sét... észre fogod venni, hogy én sokkal kevesebb 4ltalénosan
bevalt marketing szabdlyt kovetek, mint a legtébben ebben a

szakmaban.

Szeretnélek megtanitani arra, hogyan tudsz marketin-
ges szemszogbdl tekinteni a vallalkozasodra. Egy teljesen uj
gondolkoddsmédot mutatok Neked, amit ha elsajétitasz, hosz-
sz tdvon mér észre sem fogod venni, hogy amit épp csindlsz, az
val6jiban marketing. Osztondssé valik majd, és nem kell napo-
kat, heteket agyalnod azon, hogyan legyen t6bb vendéged, vagy
hogyan keress tobb pénzt.

Ahhoz, hogy ezt a gondolkoddsmddot elsajatitsd, természe-
tesen szitkség van arra is, hogy megismerd az offline — és online
marketing alapjait, ezért ebben a konyvben szinte mindent

osszegytjtottem Neked ezzel kapcsolatban.

16
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Méghozza a Te nyelveden, a Te szakmddra szabva!

Ezenttl, ha otletre van sziikséged, vagy nem tudod, egy-egy
marketing eszkoz pontosan hogyan miikédik, nincs mas dolgod,

mint kinyitni ezt a konyvet az aktudlis fejezetnél.

Mit talalsz a kdnyvben és mit nem?

Mikozben irtam ezt a konyvet, rdjéttem, hogy képtelenség min-
dent belezsufolnom, ezért vélogatnom kellett a témdk kozott.
Minden egyes fejezetrdl kiilon kényvet lehetne irni ugyanis :)
Tekints erre a konyvre ugy, mint egy tokéletes alapra ahhoz, hogy
tudatosan kezdhess el foglalkozni a marketingeddel. Amit itt nem
taldlsz meg, azt birmikor megkérdezheted tSlem! Am, ha csak
a konyvben felsorolt eszkozoket profin tudod hasznélni, az mér

onmagaban Oridsi versenyelny lesz a hazai piacon!

Szalon Marketing Csoport

A beauty marketing esetében, egy olyan teriiletrdl beszéliink,
mely folyamatosan valtozik. Vegyiik példdul a social media feli-
leteket, vagy a torvényi szabélyozésokat, ahol akar egyik naprol a
masikra hatalmas fordulatot vehet mindaz, amit eddig jol ismer-
tiink. (Gondolj csak az 4llandéan valtozé facebook algoritmusra,

vagy a 2018-as GDPR t6rvényre.)

Az ilyen nagy fordulatokat szerettem volna mindenképpen
kivenni a képletbél, hiszen az volt a célom, hogy ez a konyv egy

»0rok darab” és igazi segitség lehessen a szépségiparban tevékeny-
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ked§ szakemberek szdmara, amit birmikor segitségiil hivhatsz a

polcrél leemelve, amikor elbizonytalanodsz valamiben.

Annak érdekében, hogy folyamatosan naprakész
lehess, csatlakozz Facebook-on Magyarorszag
egyetlen szépségipari marketinggel foglalkozo zart
csoportjahoz, ha még nem tetted volna meg, Itt
folyamatosan megosztjuk veletek a legfrissebb
hireket, trendeket, valtozasokat. Raadasul kizardlag
szakmabelieket engediink be, tehat 8szintén és
nyiltan tudsz kérdezni!

Viérunk szeretettel: Facebook.com/groups/szalonmarketing/

K6sz6nom, hogy elolvastad ezt a bevezetdt, de ne is varj to-

vabb, vagj bele, hiszen kozel 300 oldalnyi tudés var rad!

Sok sikert!

Szandra

18



Koszonet-
nyilvanitas

Barna Alexandra — Szguségjpari MARKETING KISVALLALKOZOKNAK

Szeretném megkdszonni a rengeteg segitséget elséként azoknak,
akik nélkiil nemhogy ez a konyv, de maga a Beauty Marketing
Experts sem indulhatott volna el. Petrds Imola és Zopcsik-Sin-
ger Agi ott voltak velem egészen az els6 1épésektdl kezdve, és
eztiton is koszonom, hogy elviselték a hirtelen dtleteimet, birtdk
a rengeteg nyakukba sézott feladatot, és mindvégig kitartottak

mellettem a nehéz napokon is.

Agi, a projekt koordinatorunk, a jobb — és bal kezem, aki az
elsé olyan ember az életemben, akire vakon rd mernék bizni mér
bérmit, ha munkérél van szé! Kivainom, hogy Neked is legyen

egyszer egy ilyen kollégad!

Sosem gondoltam, hogy az egyik legjobb baritnémet is ,,bel-

erdngatom” majd a cégem dolgaiba, de mégis igy alakult, és job-

ban nem is dénthettem volna :) Arvainé Pintér Niki addig ragra

a fillemet, hogy tegytik rendbe a konyvelésemet és a szamlazéso-
mat, hogy végiil 4t is vette ezt az igencsak nehéz feladatot télem.
[gy utélag nem is tudom, hogy mit csindlnék most nélkiile :) Sz6-
val, koszi, Niki!

A konyv otletét és a bitorsigot ahhoz, hogy megirjam Sziics
Zsolt, alias Zsac-tdl, a ,fodrasztolmacstdl” kaptam, akitél a leg-
tobbet tanultam a vallalkozasokrél, az emberi kapcsolatokrdl
és arrol, hogyan legytink sikeresek, mikézben képesek vagyunk
emberek maradni. O az a baritom, akihez barmikor fordulha-
tok, ha vélsigba keriilok, és nem tudom a kiutat, de akkor is, ha

van egy ujabb ,remek” 6tletem, és csak el akarom mesélni vala-

kinek :)
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Természetesen ez a konyv taldn sosem késziilt volna el, ha
nincs Mészéros Robi, a BrandBirds alapitdja, aki mindent levett
avéllamrol ezzel kapcsolatban, és lehetdvé tette, hogy végre csak
az irdsra tudjak koncentrdlni. Ezdton készonom, Robi, hogy

melletem voltdl, és megoldottad a lehetetlent!

Koszonom tovabbd a csapatunk tobbi tagjinak 4ldoza-
tos munkéjit is. Szalay Aginak, hogy még hétvégén is a konyv
korrekturdjan dolgozott, Virkoly Encinek, hogy kezelte a mil-
1i6 beérkezé kérdést a konyvvel kapesolatban, Lakatos Zitdnak

pediga gyonyori grafikai anyagokért tartozom haléval.

Végiil, de egyéltalin nem utolsé sorban pedig:

Koszénom a Szalon Marketing Csoport
tagjainak a biztatast és a sok-sok
szeretet, amit kaptam Toletek! ;) Ha
nem vagytok, nem lenne kényv sem!

22



Bevezetes

(amit ne ugorj at!)
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Mieldtt belevigunk, szeretnélek néhany taniccsal elldtni. Bér
minden szakember ¢és vallalkozds mds, vannak azok a problé-
mék, amikkel mindannyian szembenéztek. Gyakran hallom
példaul tgyfeleimtdl és a csoport tagoktdl is, hogy mér rengeteg
pénzt elkoltottek marketingre, de az mégsem hozott eredményt.
Volt, aki tigynokséget bizott meg, volt, aki egyediil probélkozott,
de az a feleslegesen kidobott pénzbél fakadé rossz érzés mind-
annyiukban ott volt. Az egyik kedvenc mondatom par hénapja
hangzott el egy tandcsaddson. Egy szépségszalon tulajdonos hol-
ggyel beszélgettem, és emlitette, hogy egy iddben megbizott egy
marketing tigynokséget a szalon feladataival. Egy hénap mulva
az ligynokség visszamondta a munkdt, arra hivatkozva, hogy:

»Nem gondoltuk, hogy egy szalonban ennyi feladat van”.

Mire érdemes koltened és mire nem?

Természetesen ez a szalon méretétdl, forgalmdredl is figg, de ha
eddig nem koltottél egyetlen forintot sem marketingre, akkor
hirtelen nem is kell az 6sszes megtakaritisodat ebbe 6lnod!
Kezd el piciben, és ahogy hozza a marketing az eredményeket,

gy tudsz majd egyre tobbet kolteni is ra.

Amire mindenképpen érdemes koltened, mert
azonnali és j6l mérhet6 eredményeket hoz:

e sajit honlap

o Facebook és/vagy Instagram kampényok (hidd el meggéri,
ha jél csindlod)
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e stratégiai tandcsadds (ezen nem érdemes spérolnod, mert
egy atgondolt tervvel akar egy egész éven at tudsz majd
dolgozni, ¢és ha nem akarsz, nem is kell havonta tigynok-

ségnek fizetned, hiszen egyediil is el tudod majd végezni
a feladataidat)

o arculattervezés (csak egyszer kell megcesindlni, és utdna

akdr a vallalkozdsod egész életében hasznélhatod)

e oktatdsok, tovdbbképzések

Amire az elejen még felesleges koltened:

o tartalomgyartds, techdt ha mas posztol helyetted vagy irja
a blogjaidat
¢ Google adwords kampényok

o fizetett pr cikkek
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A kovetkezd tanacsom: ne foltozgass,
hanem tervezz djra!

Ha azt érzed, hogy nem jutsz a véllalkozdsodban egyrél a ket-
tére, ne kezdj bele panikszertien, dtgondolatlanul mindenfélébe,
hanem ilj le, és gondold ujra az egészet! Vegyél ki pér szabad-
napot (ha nem megy jol valami, akkor ezen mér tigysem mulik
semmi), és vizsgdld meg a jelenlegi helyzetet. Kérd ki bardtok,
vendégek véleményét, beszélgess olyanokkal, akik sikeresek a
szakméjukban. Lehetséges, hogy mar a célcsoport tervezéstdl
kezdve tjra kell poziciondlnod a szolgaltatdsaidat, lehet, hogy az
drazdsoddal van probléma, mert tobb a kiaddsod, mint a bevé-
teled, és még sorolhatndm. Szdval, vegyél két nagy levegdt, és ha

kell, tervezz tjra mindent!

Fogadd el a szezonalitassal jard nehézségeket!

Minden szakmanak megvannak a maga kiemelt idészakai, ami-
kor szinte aludni sincs ideje egy szakemberek, és azok is, amikor
szinte ,¢henhalsz”. Mostandban sokszor latom, hogy kényszere-
sen probaljatok ezeket az id8szakokat megtolteni, és el6re ret-
tegtek attdl, hogy mi lesz mondjuk januarban vagy szeptember

elején, amikor a legtobb szolgéltatonal kevesebb a vendég.
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Egyrészt, vannak modszerek, amikkel az uborkaszezon-
bdl is ki tudod hozni a maximumot, ebben is segitek Neked
ezzel a konyvvel. Azonban ne varj csodat, és késziilj tudatosan
a lazébb hetekre! Gondolj ezekre az idészakokra ugy, mint egy
lehetdségre, hogy végre foglalkozhass a vallalkozésoddal, terve-
ket készithess ¢és kicsit megujulj. Ilyenkor van id6d arra is, hogy
magaddal foglalkozz, kikapcsold az agyadat, ami szintén rendki-

viil fontos, hiszen minden szakméban ki lehet égni!

Legyél rugalmas, és nyiss az djdonsagok felé!

Az igazan sikeres emberek f6 ismérvei a rugalmassag és a nyitott-
sig. Nem baj, ha egy kampédnyod nem sikertilt a legjobban, és az
sem baj, ha hibézol. Sokszor torténnek egy véllalkozis életében
el6re nem vért dolgok, amik nehezitik a tovibbhaladast. Prébilj
ezekre lehetdségként tekinteni, és ne problémaként. Nem min-
den 6tletiink mukodik, és ezt el kell fogadni :) Merj valtoztatni,
ha ugy litod, hogy nem jottek be a szdmitdsaid, ne ragaszkod]

foggal korommel semmihez, ami nem megy.

Fontosnak tartom még, hogy legy¢l nyitott minden 4j lehe-
t6ségre. Akar marketingrél van szd, akar egy 4j technolégiarél
a szalonban, figyelj és tanulj, amennyit csak tudsz. Lehet, hogy
nem fogsz mindent azonnal bevetni, de legalibb tudj meg réluk

minél tobbet, hitha egyszer sziikséged lesz ré.
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Merj kérdezni!

Ez a konyv sok mindent fog tanitani Neked, de ezzel egyiitt
szamtalan kérdésed is lesz, ebben biztos vagyok! Ezeket ne tartsd
magadban, hanem kérdezz minket bdrmikor, barmirél! A Sza-

lon Marketing Csoportban folyamatosan segitiink a tagoknak!

Utolsé jo tanacsom indulas el6tt

Huzz ki a naptéradban heti 2 6érit, amikor marketinggel és a
vallalkozédsod fejlesztésével tudsz foglalkozni. Ehhez a 2 éréhoz
olyan szigortan tartsd magadat, mintha vendégidépontja lenne!
Tudom, hogy elsére pénzkiesésnek tiinik, de hidd el, hogy mér
révidtavon is érezni fogod a pozitiv hatdsit a pénztircidon és a
vallalkozdsodban. A titok, hogy tényleg szerepeljen a naptérad-

ban ez a 2 6ra, kezdj el tudatosan foglalkozni a karriereddel!

Remélem, megfogadod majd a fenti tandcsaimat, hidd el,
semmit nem veszithetsz! Most pedig tényleg vigjunk bele! J6

olvasast kivinok :)
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Ahhoz, hogy hatékony legyen a marketinged, az els6 1épés az,

hogy hatdrozd meg a célkozonséged!

[rd korbe magadnak azokat az embereket, akik nagy valé-

-
c e I CS O p 0 rt szintiséggel fizetni fognak a szolgaltatdsaidért. Méghozzd minél
- pontosabban!
tervezes

. - T . - s '
— ami nélkiil semmi mdsba ne Kezdjuk az alapokkal!
f Ogj bele! Szerintem két fajta vendég létezik (és ezt még sokszor fogod

olvasni ebben a kényvben): az ,,A” vendég és a ,B” vendég.

A" vendeég

hiiséges, régéta hozzad jir

jol érzed magad vele, 6riilsz, amikor belép az ajtén
nem késik, tiszteletben tartja az idédet

nem var el t6led olyasmit, ami neked kellemetlen
rendszeresen jir hozzdd, és masoknak is szivesen ajénl
sosem panaszkodik az drakra

tokéletesen illik a célesoportodba
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,B” vendég

e ritkdn jir, de akkor is panaszkodik

o clkésik, vagy az utolsé pillanatban mondjale az idépontjat
e nem ¢érzed magad jol vele, nem talaljatok a kozos hangot
o tulzott elvirdsai vannak feléd

e tudod, hogy 200 Ftos aremelés miatt is bdrmikor

atmenne mashoz

A fentiek kozil természetesen nem kell, hogy minden tulaj-
donsag igaz legyen egy vendégre, de ezek alapjin nagyjabdl be
tudod hatdrolni, hogy ki, melyik kategériaba tartozik. Azt litom,
hogy sokan féltek elengedni a ,B” vendégeket! Hiszen beldlik is

van pénz, nem akarsz a sajat pénztércdd ellensége lenni...

Egyetlen ,A” vendég annyit ér anyagilag és marketing szem-
pontbdl, mint 10 ,,B”. Higyj nekem! Ebben a kényvben szinte
mindent ugy épitiink majd fel, hogy rajuk tudj koncentrélni, és
velitk legyen tele a naptérad! Ehhez pedig az els6 Iépés a céleso-

port tervezés.

Tévhit, hogy Neked mindenki a vendéged! Ha tudatosan
szeretnél a vallalkozdsoddal foglalkozni, akkor igenis tudnod
kell, hogy kikhez fogsz beszélni, kiket szeretnél bevonzani a

szalonodba!
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Igen, valdban lehet, hogy Nélad ,mindenki” megtalalja,
amire sziiksége van, hiszen az drlistddon szerepelnek szolgéltata-
sok fiataloknak és id8seknek, férfiaknak és néknek is egyardnt.
Ez nagyszer(, hiszen igy tobb réteget is ki tudsz szolgalni! De, ha
a marketinged esetében mindenkinek prébalsz egyszerre kom-

munikélni, akkor végiil senkit nem fogsz elérni!

Misodik tévhit: nem feltétleniil azok a célcsoportod, akik
jelenleg hozzdd jarnak! Hiszen lehet, hogy egy rosszul megva-
lasztott kommunikéciéval vagy drképzéssel olyanokat vonzottél
be, akik hosszatdvon nem viszik majd elére a vallalkozésodat.
Lehet, hogy tele vagy ,B” vendéggel, akiket j6 lenne lecserélni
»A” vendégekre. Célesoport tervezésnél tehdt ne a meglévd ven-
dégkorodbél indulj ki! Ha szuper vendégeid vannak, akikhez
hasonl6 6j vendégeket szeretnél a szalonba vonzani, akkor a ter-
vezés alatt ugyis kideriil majd, hogy mér ez elétt is, tudat alatt jol

csinaltal valamit, tehée sikeriilt a célcsoportot elérned :)

En kétfajta célcsoportot kiildnbdztetek meg:

1. A szalonod és vallalkozasod 4ltalianos célcsoportja
Azok az emberek, akik bizonyos alap tulajdonsigaik alap-
Jjdn, a vendégkorid stabil bazisdt adjik majd.

2. A kiemelt szolgiltatasaid célcsoportjai

Azok az emberek, akik beletartoznak az dltalinos célcso-
portodba, és van néhiny egyéb specidlis tulajdonsiguk,
ami alapjin a legjovedelmezdbb, kiemelt szolgiltatdsaidat

rdjuk tudod épiteni.
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Az altalanos célcsoportod
Tedd fel magadnak a kérdést batran, hogy vajon:

¢ milyen koruak?

¢ milyen nemtek?

o mivel foglalkoznak?

o milyen hobbijuk van?
o mijellemzé rdjuk?

o mennyi a keresetiik?

e milyen munkéjuk van?

o ecsctlegvan gyermekiik?

Az dltaldnos célesoportod igényei szerint fogod kialakitani a
kommunikaciéd azon elemeit, amiket nem kell/lehet nap mint
nap valtoztatni. Ilyen példéul a szalon berendezése, a szinek, az

arculatod, a szolgéltatdsok 4rai és a nyitvatartds is.

A kovetkezo 1épés, hogy vélaszd ki a kiemelt szolgaltatdsa-
idat, amelyekkel a legszivesebben foglalkozol, amikben a legjobb
vagy, illetve amikkel a legtobb profitot termelheted. Ne legyen
ebbdl hiromnal tobb, hiszen nem tudsz majd mindenre féku-

szalni egyszerre!

Ha ezzel készen vagy, végezd el a célcsoport tervezést a korab-

biak alapjén gy, hogy leirod ezeknek a mini célcsoportoknak a
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specidlis igényeit is. Példdul, ha elfoglalt tizletasszonyokra szeret-
nél célozni, akkor nekik fontos lesz az idé mértéke, amit nalad
toltenck. Ha gyermekeket szeretnél bevonzani, akkor az 6 szi-

leik igényeit kell figyelembe venned stb.

Minél pontosabban prébild meghatérozni, hogy ki az a cél-
csoport, akia TE szolgaltatdsodat val6szintileg meg fogja fizetni.
Ird le, hogy milyen lenne szimodra az ideélis vendég, és ebbél
indulj ki. Ha ez megvan, akkor csak meg kell ¢ket talalni. Ha

most jol figyelsz, tobb médszert is ajanlok erre!

Hol lehet a célcsoportomat megtalalni?

Minden célesoportnak megvannak a maga jellemzéi. Tegyél fel
magadnak ezekhez hasonlé kérdéseket:

o Jellemzé rajuk, hogy piacon vasirolnak be?

o Jellemzé rajuk, hogy fitness terembe jérnak?

Sokat utaznak?

o Haszndljék a kozosségi média feliileteket?

Mikor van idejiik szépségszalonba jarni?

Ha megvan, hogy hol és hogyan tudod 6ket fellelni, akkor
a kovetkezé 1épés, hogy elkezded kialakitani a partnerkap-
csolataidat azokkal a cégekkel, akik ugyanarra a célcsoportra
céloznak, mint te, viszont nem konkurenseid! Ez nagyon fontos!

Tehat nem szépségszalonokra gondolok, hanem éttermekre, fit-
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ness termekre, akar szoldriumra, vagyis barmilyen olyan cégre,

ahol megtaldlhaté ugyanaz a célcsoport

Semmibe nem keriil megkeresni a cégek vezetjét, és megbe-
szélni veliik, hogy kélesonosen ajénljitok egymast. Akdr tudtok
kedvezményt is adni egymds szolgéltatasira, promotélhatjitok a
masikat a weboldalon ¢és a kozosségi feliileteken, a lehetdségek

tarhaza korlatlan.

Masrészrél, Facebookon és Instagram-on is nagyon kénnyen
lehet (kor, nem, lakéhely, érdeklédési kor szerint) célozni a hirde-
téseket, rdaddsul egy jol célzott hirdetésre sokkal kevesebb pénzt
kell elkéltened, mint amit valaha is gondoltal volna. Nekem az
a tapasztalatom, hogy néhany ezer Fe-bdl mar csoddkat lehet
muvelni egy jol osszerakott FB hirdetéssel, és nagyon kénnyen
el tudod érni a célkozonségedet. De ennck az feltétele, hogy ez

alaposan ¢s pontosan legyen meghatarozva.

Ha nagyjabdl megtalaltad a célkozonséget, és tudod, hogy
hogyan lehet ket elérni, akkor még egy harmadik 1épés vezet
a siker felé, méghozza az, hogy alakitsd a kommunikéciédat a

célkozonséghez!
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Mondok egy példat:

Allsz az utcén, felnézel egy haz harmadik emeletére
és abban a lakdsban, aminek ég a villanya, ott van
a te célkozonséged. Mondjuk egy olyan holgy, aki
viszonylag nagy lakdsban ¢l, nagy bevétellel rendelke-
zik, nagyon szivesen kolt luxus szolgéltatasokra, tehat

6 az, akit szeretnél a szalonodba bevonzani. Fogod

magad, ¢és elkezdesz felorditani, az utcardl:

Te Marikaaa! Nekem van egy szalonom, é gyere mdr
dt, mert egy annyira prémium és luxus szolga’lmm’st
vezettem be, hogy megbrilsz! Minden pénzedet vi

fogod kilteni, Marika gyere mdr!”

Ha Marika nem reagal, akkor még kaviccsal is elkez-
ded dobalni az ablakot. Valészintileg Marika nem fog

hozzid elmenni és igénybe venni ezt a szolgéltatast,

ugye? :)

Ellenben, ha a kommunikdciédat gy alakitod at,
ami Marika érdeklédését fel tudja kelteni, akkor mér
sokkal konnyebben és hatékonyabban el fogod tudni
6t érni, igy nagyobb valdszintiséggel fog betérni a sza-
lonba. Ebben a kényvben részletesen végigvesszitk az
drazds kérdését, az arculattervezést, a hirdetések cél-

zésait, igy mindenre vélaszt kapsz ezzel kapcsolatban!
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Tehat 6sszefoglalva, nincs mas teenddd, mint:
1. Meghatirozni az éltaldnos célcsoportodat

2. Kivalasztani 3 kiemelt szolgaltatdst ¢és ezeknek is kialaki-

tani a célcsoportjat
3. Megtalalni a célkozonséged

4. A kommunikéciédat hozzdjuk alakitani
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Arstratégia

A vendég nem a szolgéltatdsodat veszi meg, hanem téged, ezért

fontos, hogy jol 4razd be sajit magadat! :)

Egy termék vagy szolgiltatds arinak meghatirozdsihoz
rengeteg tényezdt kell figyelembe venned. A sajét koleségeid-
t8l kezdve, a versenytdrsak drain dt, a célecsoportod igényeiig.
Ezen fejezet célja, hogy olyan tuddssal gazdagitsd ismereteidet,
melyek segitenek meghozni a leghatékonyabb arpolitikai donté-
seket. Tehat ink4bb az 4r és a marketingcélok 6sszehangoldséval

fogunk foglalkozni, mint az drképzés gyakorlati tényezéivel.

A versenytdrsak drainak feltérképezése

Elsésorban tajékozédnod kell arrdl, hogy milyen drkategéridk
kozott mozognak a hasonlé szolgaltatdsok. Nagyon fontos ennél
a pontndl, hogy minél szélesebb korben ajanlott vizsgalni a
hasonl¢ szolgaltatdsokat nyujté szalonokat, nem megfeledkezve
a klonbo6z6 szinvonalakrél sem. Meg kell vizsgalnod mind az
alacsonyabb 4rfekvésti, mind a legmagasabb 4rfekvést, luxus

szolgéltatdsokat nyujté versenytarsakat is.

Fontos, hogy nem feltétleniil az akeudlis 4llapot szerint kell
meghatdrozni az 4raidat, hanem inkabb azt kell megfigyelned,
hogy melyek azok az elemek, ami miatt a versenytérsak magasabb

arakat tudnak elkérni, és melyeken javithatsz sajit szalonodban.
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Ilyenck példdul a szalon berendezése, vagy az online megjelenés,

amikrél késébb még részletesebben sz6t ejtiink.

Célcsoport

A célesoportrdl az elézd fejezetben mar részletesen beszéliink.
Ennek pontos meghatdrozésa elengedhetetlen ahhoz, hogy jol

tudj drazni.

Tudom, hogy a vildgon mindenki a jém4du, magas kereset-
tel rendelkezd, igényes vendégekre szeretne célozni. Am ezt csak
akkor teheted meg, ha a szolgaltatdsod, a termékeid és a szalonod

szinvonala is megfelel szimukra.
Hogy jon ez az arképzéshez?

Egy ilyen tipust vendéget nem az alacsony drakkal fogsz a
szalonba vonzani! S6t! Sokaknak pont attdl ér tobbet egy szol-

galtatds, hogy tobbet kell fizetni érte, mint masnél :)

Arculat és arazas

A mai vilagban, amikor sorra nyilnak a szalonok, nagyon fontos
kell$ figyelmet forditani tizleted arculatdra. Az arculat az, ami-
vel kiemelkedhetsz a versenytdrsak koziil, és amivel a vendégek
megkiilonboztetnek a tobbi szalontdl. A kiilonbozd arculati ele-

mek abban is segitenek, hogy emeld veliik szalonod szinvonaldt.
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A vendégek egy szalon szinvonalat nem csak az altalad hasz-
nalt termékek alapjan allapitjak meg. Az elsé benyomads az, ami
bevezeti ket szalonodba, ez pedig az online megjelenéseidnél
kezdddik. Fontos, hogy hasznalj kiilonb6z8 arculati elemeket.
Készits szalonodnak sajit logét, hatdrozz meg arculati szineket,
amiket hasznalsz a weboldaladon, a kozosségi média megjele-
néseidhez, valamint a szalonodban a berendezés és dekoracié

kivalasztasanal.

Koénnyitsd meg vendégeidnek, hogy megbizzanak benned!
Az arculati elemek kozé tartozik a személyes filozoéfiad is. Fogal-
mazd meg egyedi médon, hogy miért csindlod azt, amit csindlsz,
fogalmazd bele egy mondatba a szenvedélyedet a munkad irant,

és engedd a vendégeidnek, hogy ez altal megismerjenck téged.

Az arculat tervezéssel nemsokéra fogunk bévebben is foglal-

kozni ebben a konyvben!

Hogyan emeld szalonod szinvonalat?

A szinvonal emelésének kulcsszava, hogy nyiijts
élményt szalonodban.

Figyelj oda az aprésigokra! Az tizlethelyiségben biztositott
légkor egy fontos elem a szalon szinvonaldnak megitélése szem-
pontjabdl, ez pedig egy olyan tényezd, amin kénnyedén tudsz

javitani kis raforditdssal és kreativitdssal. Figyelj szalonod beren-

43



Barna Alexandra — Szgzségjpar/ MARKETING KISVALLALKOZOKNAK

dezésére, dekoracidjara. Teremts kellemes légkort, ahol a vendé-

geid ellazulhatnak.

Az online megjelenés is egy ilyen tényez6. Nem kell nagy
raforditas ahhoz, hogy profibb, exkluzivabb hatdst kelts, ¢és ezal-
tal emeld szalonod szinvonaldnak megitélését — vele egyiitt pedig

az drakat, amit elkérhetsz a szolgaltatdsokért.

Kovesd a divatot!

A divatos dolgokhoz azonnal magasabb szinvonalat tarsitunk,
pedig chhez a tényez6hoz is csak egy kis odafigyelés, kutatd-
munka, és kreativitds kell. Mind a szalonod berendezésénél,
mind az online megjelenéseidnél figyelj oda, hogy divatos szine-

ket, kiegészitSket, és tartalmakat hasznalj.

A magasabb dr elonyei

A magas arhoz magas mindséget tarsitunk

Az olyan szolgaltatési tertileteken, ahol lényegében minden
termék hasonlé vagy ugyanolyan jellemzékkel rendelkezik, a
mérkad erejét az mutatja, hogy mennyivel kérhetsz tobbet a
szolgaltatdsodért. Az dr a mindségre utalé jel, tehat, ha te ala-
csonyabb drat kérsz szolgaltatasaidért, a vendég azonnal alacso-
nyabb szinvonalra is fog asszocidlni, és forditva, a magas drhoz

magasabb szinvonalat tarsit. Igy ne félj emelni draid, mert megle-
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het, hogy tobb vendéget fogsz bevonzani szalonodba a magasabb

drakkal, mint az alacsonyabbakkal.

A magas ar elényei marketingpolitikai szempontbal

Az alacsony ar csak az arérzékeny vendégeket vonzza be a
szalonba. Az ilyen vendégekkel nem fogsz tudni hossza téva
kapcsolatot épiteni, a lojalitasukat n6velni, hiszen amint alacso-
nyabb 4ron taldljdk meg az adott szolgéltatast, azonnal tovéibb

fognak allni.

Az alacsony 4drak nem adnak teret az akcidknak. A kiilon-
bozé csomagajinlatok, akcidk megfeleld marketing héctérrel
val6 hasznélata elképesztéen jo lehetéségeket nyujt az értékesi-
tésre. Ezekkel az eszkozokkel folyamatosan irdnyithatod, kézben
tarthatod értékesitéseidet, folyamatosan vasarldsra 6sztonozhe-
ted velik vendégeidet kihaszndlva minden Gnnepet, évszakot.
Azonban, ha tdl alacsony drakat hatdrozol meg, nem hagysz

magadnak mozgisteret.
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Aremelés — Mikor, mennyit,
hogyan?

Ha ugy gondolod, ideje arakat emelned, elészor is tilj le, és fogal-

mazd meg magadnak, hogy miért szeretnél 4rat emelni. Erre

tobb okod is lehet:

o Tobb bevételt szeretnék

e Belefulladok a vendégekbe, fizessenck tobbet :)
o Tovibbképeztem magam

e Prémium termékekre valtottam

e Mindségi innovécié tortént a szalonomban

e Mindenki ezt csindlja janudrban

e Nottek a kiaddsaim

o UJ tipusti vendégkort szeretnék kialakitani

Mikor érdemes arat emelni?

Arat akkor emelj, hogyha ez azért torténik, mert valamilyen
mindségi valtozas tortént a szalonban, tehit az dremeléssel tob-

bet is tudsz nyujtani a vendégnek.

Azért ne emelj arat, hogy tobbet keress egy olyan szalon-
ban, ahol amugy nincs telthdz. Ha te 100%-os toltottségen

vagy, akkor az dremelés jo 6tlet, hiszen j vendégeket nem tudsz
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behozni, csak igy tudsz fejlédni, ha nem akarsz megragadni
egy szinten. De ha nincs telthaz, nem keresel eleget, nem tudod
fizetni a sajat koltségeidet, arra nem megoldds, ha 4rat emelsz.
Ez ttinik a legegyszertibb megoldasnak, de ilyenkor sokkal keve-
sebbet fogsz profitdlni beldle, hiszen rossz érzést fogsz okozni a

meglévd vendégeidben.

Amennyiben azért emelsz arat, mert szeretnél egy 4j vendég-
kort bevonzani, 4j, magasabb 4rt szolgaltatdsokkal, akkor el kell
fogadod, hogy a régi vendégeid egy része (akik csak az alacsony

drak miartt vélasztottak téged), le fog morzsolddni.

Az dremelés elsé 1épése, hogy keresd meg a sajét, valédi moti-
vaciédat beliil. Lehet, hogy az elsé gondolatod az lesz, hogy
»mert én jobb vagyok, mint a konkurencidm”. Aztin lehet, hogy
igazdbdl az, hogy nem tudod kifizetni a telefonszdmladat. Ha

megvan a valds miért, akkor kovetkezik a mennyit.

Mennyit emelhetsz?

Nincs arra kébe vésett szabély, hogy mennyit szabad emelni.
Ugyanis van olyan vendégkoér, aki zokszé nélkil elviseli az ext-
rém, 40%-os emelést is. De van olyan, aki az 5%-ndl is mér ing-
adozik. Tehat ahhoz, hogy tudd, hogy mennyit tudsz emelni,
ahhoz figyelembe kell venned a vendégkordd arérzékenységét.

A legtobb vendég azt dllitja magdrol, hogy drérzékeny. De
val6jéban ez nem igy van. Az emberek pontosan annyit sze-

retnek fizetni egy szolgéltatasért, amennyit az az 6 szemiikben
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ér. Ha ismered a sajat vendégeidet, akkor latod rajtuk és tudod
nagyon jol, hogy mennyire tudsz mozgolédni, mennyire nyitot-

tak 0j vagy drégabb szolgaltatdsokra.

Csoportosithatod is a vendégeidet. Lesznek, akik tényleg
nem kiilénosebben drérzékenyek, és meg sem kottyan nekik, ha
emelsz. Lesznek, akik az utols6 forintjukat kuporgatjak ossze,
hogy hozzad jérhassanak. Ok nagyon hiiségesek, vigydzz rajuk.

Illetve vannak a VIP vendégek — dket kezeld teljesen kiilon!

A ,mennyit” kérdést legféképpen az dremelés célja befolya-
solja, illetve érdemes utdna is szimolni, hogy mennyivel nének
majd a bevéleeid, illetve milyen méreékli lemorzsolodéra sza-
mitasz emaitt. Ha egy alap szolgdltatdson jelenleg van 2000 Ft
hasznod (tehdt nem bevételed, hanem profitod), és csak 200 Fr-al
emeled az 4rdt, akkor 10 vendég kitermel neked plusz egy ven-
dégnyi hasznot anélkiil, hogy a kisujjadat kellett volna mozdita-
nod, hiszen nem kell hozza még egy vendéget kiszolgalnod, nem

fogy az anyag, az aram Sbt.

Mikor emelj?

A nyir elején rengeteg szakember akar drat emelni (hiszen keve-
sebb vendégre szdmitanak, de bevételtsl nem akarnak elesni), de
ezt felejtsd el, ez nem az az idészak. Nyéron egy picit mindenki-
nek visszaesik vagy médosul a forgalma, de ne akkor emelj 4rat,
amikor a vendéged nyaral, ritkdbban is jir hozzad, ezért némileg
visszaesik a bizalmi szintje is feléd. Ha egy ideje mar nem taldl-

koztél a vendégeddel, akkor egy picit mindig ujra kell épitened
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a bizalmit, ezt pedig nem j6 6tlet azzal kezdeni, hogy ezentdl

tobbet fog fizetni :)
Az aremelésre hdrom jé id6szak van:

1. Janudr - ez egy természetes folyamat, a vendégek is hozzé-

szoktak mds szolgaltatok esetében

2. Tavasz eleje: ekkora eleve forgalomnévekedésre szamit-
hatsz, és a nagy tavaszi megujulasi 6riiletben a vendé-
gednek is kevésbé fog szamitani, hogy kicsit tobbet kell

fizetnie

3. Szeptember kozepe/vége: igy tudod a maximumot

kihozni a kardcsony elétti idészakbol

Hogyan keésziilj fel az aremelésre?

Elarulhatom, hogy a legtébb szakember, amikor megkérdezem,

hogy mikor emelt 4rat utoljara, azt valaszolja, hogy:

o soha

o emelgetek, de nem merem nagyon

Az dremelés azért problémds feladat, mert minden emberben
van tudat alatt egy konfliktuskeriild hozziallds. Az dremelés
konfliktushelyzetet generdlhat, igy nem szeretnénk szembenézni
vele. Akkor viszont nem lesz konfliktusod a vendégeiddel, ha ezt

idében elkezded kommunikélni feléjik.
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Legalabb kettd, de inkabb harom hénappal korabban kezdd
el kommunikalni, hogy dremelkedés lesz a szalonban. Ugy nem
emeliink 4rat, hogy holnaptdl minden drdgabb :) Az elsé kom-
munikdacié sordn egyszertien csak kezd el jelezni a vendégeidnek,
hogy szamitsanak erre 2-3 hénap mulva. Hatarozd meg ponto-

san az emelés mértékét és iddpontjat.

Akar a szalonban ki is irhatod egy kedves ¢és ara-

nyos izenetként:
»Kedves Vendégeim,

Szeretném elére felbivni a figyelmeteket, hogy x hénap

miilva, x idéponttél, xy szolgdltatdsoknak ennyivel és

ennyivel fogom emelni az drdt.”
Sét, legyél teljesen dszinte ezzel kapcsolatban:

—  Azért fogok drat emelni, mert néttek a termékek

drai, és sajnos muszdj.

— Azért, mert biztosan litjdtok, hogy nagyon sok

innovdcid tortént a szalonban.

—  Szeretnénk még nagyon sok pluszt adni nektek, és
ezeket a plusz koltségeket tigy tudjuk kitermelni, ha

minimdlisan drat emeliink.
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Ha a vendégazt litja, hogy tobbet kap azért, amiért tobbet is
fizet, mar megértdbbé és elfogaddbbd vélik. Valahogy bizonyo-
sodj meg rola, hogy az osszes vendég tudomast szerzett-e az 4j
informdaciordl. Az osszes kommunikdcids csatornddon kezd el
fokozatosan az dremelkedés hirét terjeszteni. Kiildj e-mail-t, irj
Facebook posztot, rakd fel a weboldaladra. Hidd el, hogy ezalatt
az id6 alatt annyira rogziil az Armelés ténye a vendégeidben, hogy

az emelés pillanatara, tudat alatt mér el is fogadtdk azt.

Persze lesz olyan, aki azt mondja, hogy nem hajlandé 10%-
kal magasabb drat fizetni. A szépségiparban elsésorban magadat
is drazod. Az a vendég, aki nem fizeti ki az emelkedett dradat,
az nem kotelez8dott el irdntad és a szalonod irdnt, el6bb-utébb

amugy is lemorzsolédott volna.

A VIP vendégeid szamara felajinlhatod az dremelés halasz-
tasdt, tehat csak az 6 esetiikben tehetsz annyi engedményt, hogy
csak 2 hénappal az emelés utdn kell tobbet fizetniiik, addig nem.
Iletve ez j6 lehetdség arra is, hogy VIP kedvezményt adj nekik,
aminek nem kell ugyanolyan mértékiinek lennie, mint maga
az dremelés, lehet ennél kevesebb is. Jé esetben pont a VIP ven-
dégeid nem fognak panaszkodni az dremelés miatt, de a fenti
kedvezményekkel kiemelheted ket a tobbi vendég koziil, és
kilonlegesnek érezhetik magukat, ami rendkiviil fontos a VIP

vendégek esetében.
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