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Witaj w mojej autorskiej checkliscie! Ja, Justyna
Bielenda, ekspertka psychologii komunikacji i Twoja
przewodniczka po swiecie efektywnego zarzadzania w
branzy beauty, stworzytam to narzedzie, aby pomaoc Ci
w podejmowaniu kluczowych decyzji inwestycyjnych.
Jesli zastanawiasz sie nad zakupem nowego sprzetu
lub masz juz urzadzenie, ktére nie pracuje na petnych
obrotach - ta lista jest dla Ciebie! Pamietaj, Swiadoma
decyzja to podstawa sukcesu i gwarancja, ze TwdQj
sprzet bedzie generowat zyski, a nie frustracje.

Nie kupuj sprzetu tylko dlatego, ze jest moda, ma go
konkurencja, czy widziates(-as) go na targach. Do
podjecia decyzji potrzebne jest wiecej sktadowych.

|. ANALIZA OBECNEJ OFERTY | CENNIKA:

e Sprawdz, czy wszystkie zabiegi z
obecnego cennika sa wykonywane.
Jesli nie — zastanow sieg, jaki jest tego
powadd.

e Czy aktualne ustugi zaspokajaja
potrzeby Twoich klientow?




2. DOGLEBNA ANALIZA KLIENTOW:

e Jakie s3a potrzeby, pragnienia, problemy, bolgczki i
marzenia obecnych klientéw, oraz jakich klientéw mozesz
pozyskacé?

e Jaki jest portfel klientéw i jaki jest poziom obstugi klienta?

3. ANKIETA WSROD KLIENTOW — POStUCHAJ, CZEGO POTRZEBUJA!

e Przeprowadz ankiete osobiscie podczas
konsultacji/w poczekalni, wykorzystaj
wszelkie mozliwosci typu: ankieta Google,
SMS, e-mail, newsletter itp.

e Sprawdz preferencje klientéw.

e W systemie CRM powiniene$ posiadac
notatki Twojego personelu z wizyt z
klientami - sprawdz potrzeby klientdow,
porozmawiaj o tym z personelem.

4. ANALIZA BUDZETU | FINANSOWANIA:

e Przejdz do budzetu na dany moment,
sprawdz koszty firmy.

e Jak bedziesz finansowaé zakup: gotdwka,
kredyt, leasing, konto inwestycyjne?

e Na co mozesz sobie pozwoli¢ i przy jakich
zatozeniach, chcac zakupic¢ sprzet?

5. CZAS ISTNIENIA UStUGI NA RYNKU:

e Sprawdz, ile czasu na rynku istnieje ustuga.

e Wartos¢ ustugi bedzie spadac¢ wraz ze wzrostem zakupu
sprzetu u konkurencji oraz bedzie spada¢ w zwiazku
pojawieniem sie prototypow.

JUSTYNA BIELENDA



6. ANALIZA PRODUCENTOW | DYSTRYBUTOROW:

e Sprawdyz, ilu producentéw/dystrybutoréw oferuje sprzet.

e Nalezy sprawdzi¢ widetki cenowe i réznice — zasiegnac
opinii u konkurencji, zardbwno o zabiegach, jak i o firmie,
od ktérej zostat nabyty sprzet.

e Zastandw sieg, jaka firma jest na rynku, jaki ma serwis, czy
ma szkoleniowcdw i jak jest z ich dyspozycyjnoscia.

e Jak firma komunikuje sie z partnerami i co oferuje w
ramach wspoétpracy (np. dodatkowe materiaty, wsparcie
marketingowe, programy lojalnosciowe)?

7. PLANOWANIE BUDZETU | STRATEGII MARKETINGOWEJ:

e Sprawdz, ile potrzebujesz
funduszy na marketing.

e Jaki czas na to przeznaczysz, ile
srodkow potrzebujesz i kto
bedzie promowat zabiegi, w jaki
sposdb, jakimi kanatami?

&

/ e Jaki sredni przewidywany obroét
% na przestrzeni roku zaktadasz

dla tej ustugi?

8. OCENA PERSONELU | SZKOLENIA:

e Zastanow sie, kto bedzie z obecnego personelu
wykonywat zabiegi.

e Kto bedzie wykonywat zabiegi, czy wymaga to
specjalistycznych szkolen, wyksztatcenia Ilub

doswiadczenia? +
| |
e Jak czesto dochodzi do rotacji © - o
personelu, ile razy bedziesz o —
zobligowany przeszkoli¢ ponownie o —
personel? + © o
o
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9. POTENCJALNE KORZYSCI NOWEJ USLUGI:
@~
e Jakie korzysci przyniesie nowa ustuga? * .
e llu obecnych klientow moze skorzysta¢ z TTT
ustugi oraz jaki masz potencjat pozyskania

nowych klientow?

e Co bedzie wyréznikiem na tle konkurencji,
jak to moze wptynaé¢ na marke?

e Zorganizuj zebranie personelu, opracujcie
strategie.

10. ANALIZA CEN KONKURENCJI | PRZYGOTOWANIE ZESPOLU DO
SPRZEDAZY:

e Sprawdz oferte cenowa u konkurencji. Nie
kieruj sie tym na 100% - tylko orientacyjnie.

e Przygotuj zespdt do sprzedazy.

e Jesdli inwestujesz w sprzet - zainwestuj w
szkolenie sprzedazowe! Rekomenduje Tobie
kurs online: "Klientologia" Ilub "Demakijaz
Twojego Biznesu — Otworz Oczy". Znajdziesz
je na stronie: salonsukces.pl.

Jesli decyzja o zakupie
jest pozytywna, sprawdz,
co dalej!
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https://salonsukces.pl/kursy-dla-branzy-beauty/

II. SZCZEGOLOWA OFERTA FINANSOWA:

U e Popro$s o oferte finansowag z banku.

+ q‘r_‘» Zwrdé¢ uwage na catosc kosztoéw.
Q A e Jesli pozyczasz z wiasnego budzetu,
@ koniecznie rozpisz, w jakim terminie
‘E ZWrocisz pienigdze na konto wraz z

odsetkami.

12. CERTYFIKATY | BEZPIECZENSTWO SPRZETU:

e Sprzet — sprawdz, czy posiada certyfikaty.

e Zapros przedstawiciela lub jedz do siedziby firmy.
Szczegdlnie wazne przy roszczeniach sadowych.

e Czasem warto poswieci¢ czas i zaptaci¢ wiece] -
bezpieczenstwo to NR 1.

|3. GWARANCJA | SERWIS — KLUCZ DO CIAGtOéCI PRACY:

e Sprawdz, zapytaj o gwarancje i serwis.

e W jakim czasie jest usuwana usterka, czy sg urzadzenia,
elementy zastepcze?

e Jak wyglada wysytka | powrdt urzadzenia - kto
odpowiada?

e Czy jest ubezpieczony w transporcie? Zapoznaj sie z
regulaminem reklamacji/dotagcz do umowy.

14. SZKOLENIA | WSPARCIE OD DYSTRYBUTORA: &
) 2

e Sprawdz, ile kosztujg szkolenia i
jakie kompetencje posiada
szkoleniowiec.

e Jakie jest wsparcie od
dystrybutora, co oferuje oprécz
szkolen i na jakich zasadach?

e Dopilnuj zapisu w umowie.

JUSTYNA BIELENDA



15. KOSZTY SERWISU I AMORTYZACJI URZADZENIA:

e Sprawdz, jakie sg koszty serwisu i amortyzacji urzadzenia.

e Zastosuj zapis w umowie.

e Pamietaj, zatacz do kosztéw i rentownosci urzadzenia
oraz zabiegu. (Mam tu na mysli na przyktad, gdy jest to
sprzet, gdzie musimy wymienia¢ gtowica albo robicé
serwis systematyczny, zuzycie gtowic itp. do zabiegu i w
czasie korzystania, jesli wystepuje.)

16. RENTOWNOSC USLUGI — PRECYZYJNE OBLICZENIA:

e Sprawdz, jakie sg koszty serwisu i
amortyzacji urzadzenia.

e Zastosuj zapis w umowie.

e Pamietaj, zaltacz do kosztow |
rentownosci urzadzenia oraz zabiegu.
(Mam tu na mysli na przyktad, gdy jest
to sprzet, gdzie musimy wymieniac
gtowice albo robic serwis
systematyczny, zuzycie gtowic itp. do
zabiegu i w czasie korzystania, jesli
wystepuje.)

7. DOKUMENTACJA — KONSULTACJE, SPRZEDAZ, ZGODY:

e Opracuj/przygotuj karty do konsultacji,
sprzedazy ustugi, pomiarow i
swiadomych zgdd na zabieg.

e Zgody skonsultuj dodatkowo @z
prawnikiem.

e Proces sprzedazy i obstugi klienta
opracuj ze specjalista lub siegnij do
kursu online, ktéry polecam.
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18. WYKORZYSTAJ NOWA INWESTYCJE - "DZIEN OTWARTY" |
PRZEDSPRZEDAZ:

e Wykorzystaj swoja nowa inwestycje, zorganizuj "dzien
otwarty" i ogtoé$ PRZEDSPRZEDAZ.

e Wykorzystaj przedsprzedaz w Social Media jako
marketing np.: "nowosci" itp.

e Nagrodz swoich klientéw promocyjna oferta cenowa za
zaufanie.

e Zorganizuj sprzedaz jeszcze przed zakupem urzadzenia,
podczas dnia otwartego sprzedawaj pakiety i vouchery
kwotowe.

19. PROCEDURY WYKONANIA ZABIEGU | UBEZPIECZENIE:

e Zaplanuj i opracuj procedure wykonania zabiegu.

e Ubezpiecz sprzet oraz wykup OC.

e Wazne, zeby kazdy z pracownikéw wykonywat podobnie
zabiegi, wptywa to na jakos¢ obstugi klienta i buduje
zaufanie oraz wiarygodnosc¢ silnej marki.

e Dotacz koszty ubezpieczenia do catosci kosztu w danym
roku.

e Pamietaj o regularnych szkoleniach i przegladach sprzetu
(np. co miesiac, raz na kwartat, maksymalnie raz na poét
roku).

20. KONSULTACJE ONLINE — PRZYSZt0SC BRANZY BEAUTY:

e Zaplanuj i opracuj mozliwosé¢ konsultacji
online.

e Juz z poczatkiem 2019 roku studentki Beauty
Coach Academy by Justyna Bielenda zaczety
sprzedawac swoje ustugi, produkty online -
to przysztosé.

e Wprowadz konsultacje online i zaoszczedz
czas klientom, buduj zaufanie juz na
odlegtosc.




MOZLIWE POWIKLANIA | ZABEZPIECZENIA:

Zanim zakupisz sprzet, dowiedz sie o wszelkich mozliwych
powiktaniach zwigzanych z zabiegami wykonywanymi na
tym urzadzeniu. Zadbaj o to, by wiedzied, jak sie przed nimi
zabezpieczyé. Przygotuj szczegdtowa karte informacyjng dla
klienta oraz procedure postepowania w przypadku ich
wystgpienia (to juz po zakupie, ale wiedza o tym jest
kluczowa przed).

ZWROC UWAGE NA WYSOKA JAKOSC 0BSEUGI KLIENTA.
NIE ZANIZAJ CEN!
MOTYWACJA ZESPOLU:

e Upewnij sig, ze wynagrodzenie za ustuge jest witasciwe i
te wszystkie czynniki motywacyjne finansowe i
pozafinansowe byly dobrze spreparowane, zeby ten
pracownik pamietat o tym urzadzeniu, zeby chciat to
robic.

e Dobrze jest, jesli pracownik rowniez taki zabieg (jezeli to
jest mozliwe) przeprowadzi na sobie i bedzie znat
odczucia.

e Bardzo dobrze jest po jakims czasie, kiedy juz wykonamy
kilka zabiegdw i widzimy jakies efekty, réwniez na
zebraniu poruszy¢ ten temat, jakie efekty sa, zeby ci
pracownicy mieli dowdd spoteczny, ze to urzadzenie
dziata, ze te zabiegi dziatajg, ze oni sg ekspertami, ze oni
sie na tym znaja.

e Wazne jest to, zeby sprawdza¢ te wiedze tez
systematycznie, na przykitad co miesigc albo raz na
kwartat, maksymalnie raz na p6t roku.
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e Rowniez kluczowe jest to, zeby omawia¢ na tych
zebraniach, jak to dziata, jakie sg efekty, co zadziatato
podczas konsultacji, co mdéwili klienci.

e Wazne jest to, zeby taki follow-up robi¢ rowniez klientowi
i zbierac tez opinie nie tylko te pisemne na Googlach czy
Booksy czy jeszcze innych na przyktad kanatach, ale
rowniez wideo i pokazywac te efekty.

e Wazne jest, zeby po prostu wymagac, zeby robic
spotkania, a nie wstawi¢ urzadzenie, ktdére tych urzadzen
jest bardzo duzo wtedy w klinice i pracownicy robia tylko
te zabiegi, ktére znaja, ktérym ufaja, ktére po prostu
pamietaja. Bo to jest troche jak z pieczeniem ciasta, jak
przestajemy piec ciasto, to my potem zapominamy, jakie
sg skitadniki, ile byto czasu na pieczenie, jak i ile ma by¢
stopni. Tak samo jest z zabiegami z ustugami, kiedy nie
wykonujemy jakiejs ustugi zabiegu, to tez zapominamy.
Dlatego tak bardzo wazne jest i kluczowe, zeby wymagacd
tej wiedzy i umiejetnosci.

e Na pewno duzo wartosciowe bedzie, jezeli bedziemy
wzmachia¢ naszego pracownika, pokazujac tez innych
pracownikdéw, ktorzy zrobili jakis obrét na tym
urzadzeniu, maja jakies efekty, klient ich pochwalit, jakies
opinie, tak zeby budowac i motywowacd, a nie naciskac i
nie wywiera¢ presje na to, ze to musi by¢, a to
zapomniates, a tamto nie zrobites, tylko w sposob
pozytywny dziatac na zespot.

e Lider zawsze jest odpowiedzialny za to, czy jakies
urzadzenie jest uzywane, czy nie jest uzywane, bo Lider
powinien mie¢ kluczowe kompetencje, ktdére s3g
ograniczone w taki sposdéb, zeby pozwolity mu na
spetnianie swojej funkcji liderskiej, a nie wykonywanie
wszystkich czynnosci, ktére moga wykonac inni
pracownicy, czyli tutaj trzeba zwrdéci¢ uwage tez na
zlecanie zadan, na delegowanie i tak dalej.
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STRATEGIA DLA NIEUZYWANEGO SPRZETU:

Jezeli z jakiegos wzgledu stwierdzasz, ze dotychczasowy
sprzet jest przestarzaty albo nie ma na niego klientdw, nie
ma rynku, to warto go po prostu rozwazyc¢, czy nie sprzedac
takiego sprzetu. Albo nalezatoby sie zastanowié, dlaczego
nie ma i popatrze¢ na przyktad, jakich mamy klientéw i byc¢
moze ruszy¢ z marketingiem, by¢ moze sprawdzi¢, czy
konsultacja jest odpowiednio wykonywana i réwniez
sprawdzi¢, jak wyglada ta komunikacja z klientem i
zastanowic¢ sie, czym mozna nowych klientéw pozyskac albo
wykorzystac potencjat obecnych.

CHCESZ WIEDZIEC WIECEJ?

SPRAWDZ MOJE KURSY ONLINE!

Sprawdz kursy

DZIEKUJE ZA ZAUFANIE!
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https://kursy.salonsukces.pl/s/mapa-marzen.html

