


SalonSecretsi strateegia on terviklik slUsteem, mis on
loodud Sinu ilusalongi kasvatama - soltumata maailmas

valitsevast majandusolukorrast.

Fakt on see, et elus on kindlad tegevusmustrid ja
salanipid, mis aitavad inimestel saavutada enneolematut

edu nii oma aris kui ka elus uldiselt.

Ning kui Oppida selgeks, kuidas neid strateegiaid ja
taktikaid oma elus rakendada, on ka Sinul voimalus

rajada tee enda unistuste elu ja eduni.

Selleks et Sulle uute nippide ja trikkide omandamine
voimalikult lihtsaks teha, oleme SalonSecretsi strateegia
vaikesteks tukkideks “laiali lammutanud” ja need siia kirja

pannud.

Seda toovihikut taites saad endale selge Ulevaate, kus Sa
hetkel oma ilusalongiga asud ja millised voiksid olla jarg-
mised sammud, mida ette votta, et oma ilutdédga teenida
rohkem, omada rohkem vabadust ja nii oma tood kui ka

elu taiel rinnal nautida.



SISEMINE LEEKR

Mine oma motetega ajas tagasi ja tuleta meelde, mis
pohjusel Sa Uldse ilutegijana alustasid voi oma salongi
|16id? Millised olid Sinu ootused ja unistused? Mida Sa

soovisid (selle karjaarivalikuga) saavutada?



Kui Sa pole praeguseks hetkeks (koiki) oma ilualaseid
unistusi veel saavutanud, siis mis voib olla selle
pohjuseks? Mis on need piirangud ja takistused, mis Sa

peaksid nende unistuste saavutamiseks Uletama?



SEA ENDALLE
SMAR.T. EESMARGID

SMART on pdhimdte, mida kasutatakse eesmarkide
seadmisel. Selleks et koik sihid oleksid selged ja saavu-
tatavad, peaks iga eesmark olema:

S - Specific (Konkreetne)

M - Measurable (M6odetav)

A - Achievable (Saavutatav)

R - Relevant (Asjakohane)

T - Time bound (Ajastatud)

Alustuseks pane endale kirja Uks SMART ehk nn tark
eesmark 2030. aastaks. Kus Sa ennast ja oma salongi

selleks hetkeks naed?



NUUd pane kirja oma SMART eesmark jargmiseks 365

paevaks.

Ning viimasena - kirjuta Ules eesmark jargmiseks 30

paevaks.



/S MUDEL - SHOPPING

Enne kui “Soppama” minna, tuleb selgelt maaratleda
oma ICP - ideal client profile ehk ideaalse kliendi profiil.
Kuidas Sa neid kliente kirjeldaksid? Mis neis sarnast on?
Kirjelda voimalikult tapselt - milline on Sinu ideaalne

klient vOoi mida ta teeb, mis muudab ta “ideaalseks”.



Nuud pane Kkirja asjad voi omadused, milline Sinu

ideaalne klienti kindlasti ei ole.

Milliseid turundusvotteid voiksid kasutada, et rohkem nn

ideaalseid kliente salongi meelitada?



TAHTSAD NUMBRID | 1.OSA

Jargnevalt tuleb vastused leida tahtsatele klientidega
seotud kusimustele. Ideaalis voiksid Sa vastuseid teada
nendele kdigile, ent kui ei tea, ole mureta - katsu moelda
voimalikult ligilahedane vastus ja leia viis, kuidas tulevi-

kus seda statistikat mootma voiksid hakata.

Kui palju kliente Sa igas kuus vajaksid, et kalender oleks

taiesti tais broneeritud? Kui palju Sul hetkel kliente on?

Klientide hoidmine - mitu korda keskmiselt Uks uus
klient Sinu salongis elu jooksul kaib? Kuidas see number

salongi tootajate |6ikes varieerub?



Mis on Sinu klientide keskmine LTV (Lifetime Value ehk

Sinu salongis kulutatud kogusumma)?

Mis on maksimaalne CPA (Cost Per Acquisition ehk uue
kliendi saamise kulu), mida oleksid valmis maksma, et
uus klient salongi tuua? Kui Sa teed hetkel tasulist

turundust, siis mis on Sinu praegune CPA?



/S MUDEL - SCHEDULING

Kui soovid Scheduling osa saada enda salongi jaoks
kenasti todle, pead Sa kasutama vahemalt neid &

broneerimise meetodit...

1. Kas Sa pakud klientidele online broneerimise voima-
lust oma kodulehel ja/vdi koikidel sotsiaalmeedia
lehtedel? Kas tegu on koige lihtsama ja mugavama

broneerimissusteemiga voi on sellel teatud puudusi?

2. On Sul kombeks peale broneeringut klientidega kohe
uus aeg kokku leppida? Mis voiks olla see tapne lause/
kisimus, kuidas klientidele uue broneeringu ette-

panekut teha?



3. Kas klientidel on vdimalus broneeringu tegemiseks
Sulle helistada? Aga kuidas on seis toovalise ajaga?
Kasutad Sa monda automaatvastajat, mis suunaks klien-
did online’s broneerima, kui Sa telefoni parasjagu vastu ei

vota?

4, Sul voiks olla vahemalt 1-2 sotsiaalmeedia kanalit, mille
kaudu kliendid Sinuga ka toovalisel ajal uhendust
saaksid votta. Kui kiiresti Sa tavaliselt sdnumitele vastad?
Oled Sa valmis seadistanud ka automaatvastaja, mis

suunaks vajadusel kliente online’s broneerima?



/S MUDEIL = SIGNALING

Sonasta 10 soovi/eesmarki, mida sooviksid, et klient Sinu
salongiga seoses teeks (soetaks kinkekaardi, soovitaks
sOpra, ostaks mone toote vms) ja motle valja, milline
oleks parim viis, kuidas suunata klienti seda tegema (e-
mail, SMS, kdne teel, uudiskiri, naost nakku, poster salongi

seinal, sotsiaalmeedia postitus vms)?



Eesmadrk #3:

Ldhenemisviis:

Eesmark #4:

Ldhenemisviis:

Eesmadrk #5:

Ldhenemisviis:

Eesmadrk #6:

Ldhenemisviis:

SLAYDITISNOTVS

MIHIAOQO L



Eesmark #7:

Ldhenemisviis:

Eesmark #8:

Ldhenemisviis:

Eesmadrk #9:

Ldhenemisviis:

Eesmadrk #10:

Ldhenemisviis:

SLAYDITISNOTVS

MIHIAOQO L



/S MUDEL = STOPPING

Mis voivad olla 5 peamist pohjust, miks kliendid Sinu

salongi enam ei kulasta?

Mida saaksid Sina selle olukorra lahendamiseks teha?



/S MUDEL = SHARING

Milline on see peamine mulje voi taju (perception), mida

soovid, et kliendid Sinu salongi puhul tunneksid?

Mis muudaks Sind klientide silmis veelgi usaldus-
vaarsemaks? Mis tostaks Sinu autoriteetsust ja Uhtlasi

klientide respekti Sinu vastu veelgi?



Mille poolest erineb Sinu salong konkurentidest?

Mis on Sinu salongi lubadus/missioon?

Miks Sa otsustasid just nende toodete ja brandide

kasuks, millega Sa hetkel pohiliselt to6od teed?



Mis on asjad, mida Sinu klient peaks teadma enne Sinu

salongi tulekut?

Mis on asjad, mida Sinu klient peaks teadma siis, kui ta

parasjagu Sinu salongis on?

Mis on asjad, mida Sinu klient peaks teadma peale

salongiskaiku?



Millist harivat sisu saaksid Sa oma sotsiaalmeedias ja

kodulehel klientidele pakkuda?



/S MUDEL = SELLING

Millal Sa viimati oma hindu tostsid? Millal voiksid seda

uuesti teha? Miks mitte juba varem?!

Mis tooteid Sa oma klientidele hetkel miud? Tee
ajurunnak ja motle, milliseid tooteid voiksid Sa klien-
tidele veel muua. (Need tooted ei pea olema otseselt

seotud sellega, mis iluteenuseid Sa pakud)



Kui klient soovib broneerida GUhte teenust, siis mis oleksid
veel muud teenused, mida Sa temale juurde saaksid

pakkuda? Motle kdikide teenuste peale, mida Sa osutad.

Mitu korda kuus jatavad kliendid broneeringule tule-
mata, ilma et nad oleksid ette teatanud? Kulasta lehte
http://salon.life/calculator, et ndha, kui palju Sa iga-

kuiselt seetottu raha kaotad.



TAHTSAD NUMBRID | 2. OSA

Selleks et suurendada igalt kliendilt ja broneeringult
saadavat kaivet, pead Sa teadma oma salongi kohta

jargmisi numbreid.

Mis on Sinu kuu keskmine kaive”?

Kuidas jaguneb keskmine kaive teenuste ja toodete

miilgi vahel?

Mitu klienti 100st, kes Sinu salongi kulastavad, ostavad

Sinult tavaliselt vahemalt tihe toote?



Jaga oma muudud toodete kaive (€) broneeringute
koguarvuga kuus. Nii saad valja arvutada, kui palju Sa

keskmiselt iga broneeringuga toodete miultigist teenid.

Nuud korda sama arvutuskaiku koikide oma tiimi-
liikmmetega ja vorrelge tulemusi. Kes teist on parim

mUUgiguru? Mida tema teisiti teeb? Oppige Uksteiselt..



Mis on Sinu 3 koige populaarsemat teenust?

Kui Sa jagad teenuse hinna ajakuluga (tundides), siis kui
palju keskmiselt Sa teenid nende populaarseimate

teenustega?

Arvuta, mis on hoopsiki Sinu 3 koige kasumlikumat

teenust?



Mis on Sinu 3 koige populaarsemat toodet?

Mis on Sinu 3 koige kasumlikumat toodet?




/S MUDEL = STRENGTHENING

Kui tihti kllastab keskmiselt Uks (pUsi)klient Sinu salongi

aasta jooksul?

Mis oleksid erinevad voimalused (motle Signaling ja
Sharing osadele), kuidas Sa saaksid kaasa aidata sellele,

et nad kulastaksid Sinu salongi tihedamini?



KOKKUVOTE

Millised ideed/vaatenurgad/votmesonad meeldisid

Sulle SalonSecrets strateegia juures kdige rohkem?

Mis on 3 asja, mida Sa jargneva 30 paeva jooksul oma

salongitod juures muudad?



Kavatsed Sa nUUdsest hakata kasutama monda salongi-
tarkvara, et oma salongitoo lihtsamaks muuta, klienti-
dele online broneerimist pakkuda ja SalonSecretsi

strateegiaid ja taktikaid rakendada?

_Jah, ma hakkan kRasutama SalonlLife’l :)
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