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Zasady dystrybucji tresci:

1. E-Book jest udostepniany catkowicie bezptatnie na stronie
www.activenow.io

2. Publikacja ta chroniona jest prawami autorskimi.

3. Zabronione jest jednak publikowanie e-booka na innych stronach
internetowych, a w szczegdlnosci czerpanie z tego tytutu jakichkolwiek
korzysci (pobieranie opfaty itp.).

4. Jezeli chcesz udostepnic e-booka innym osobom, najprostszym
sposobem jest odestanie do strony www.activenow.io


http://www.activenow.io/
http://www.activenow.io/

Wstep

W gtowie rodzi sie pomyst - “Zatoze szkote i bede sie dzieli¢ swoja pasjg zinnymi"!

Piekna idea z czasem zamienia sie w rzeczywistos¢. Po znalezieniu odpowiedniego
miejsca na prowadzenie zajec¢ zaczynasz szukac najlepszych ludzi do swojej kadry.
Nastepuje moment uktadania catego programu i grafiku. Pierwsi klienci juz gdzies
ustyszeli o Twoich ustugach, a Ty poszukujesz kolejnych i kolejnych. Zaktadasz
fanpage’a, moze strone www...

Jednak kiedy juz zajecia ruszyty petng parg i marzenia staty sie rzeczywistoscig, moze
zaistnie¢ wrazenie, ze wszystko sie uktada, klienci sg zadowoleni, ale... co dalej? Jak
jeszcze bardziej rozwingc biznes? Jak zwiekszy¢ przychody szkoty, a w efekcie czego
stac sie jeszcze lepszg placdwka z jeszcze lepszymi zajeciami?

Nasz tekst skierowany jest zaréwno do 0sob, ktére majg powyzszy etap za sobg i
mys$lg dalej nad przysztoscig swojej placowki, jak i do tych, ktére dopiero myslg o
zatozeniu szkoty i chcg doktadnie zaplanowac wszystkie kroki, ktére przyblizg ich do
osiggniecia sukcesu.

W naszym e-booku nie bedziemy skupiad sie na metodach nauczania i pedagogice - w
koncu pod wzgledem edukacji sam najlepiej wiesz, jak wazna jest jakos¢

zajec. Zastanowimy sie jednak nad tym, jaki jest klucz do biznesowego sukcesu
szkoty. Bedziesz miat okazje przeanalizowa¢, co sie sktada na Twoje przychody,
przeczytac, jak mozesz zadbac o swoich klientdw oraz sprawdzic, jakie jeszcze
narzedzia promocyjne mozesz wykorzystac, by rozwijac sie i osiggac finansowe
sukcesy.



Szkota i jej przychody

CzesS¢ pierwsza




Szkota jako przedsigbiorstwo

W misji kazdej szkoty pojecie “edukacji”
zdaje sie najwazniejszym w kontekscie
wizji i misji tej organizacji. Jednak sam
najlepiej wiesz, ze nie mozna zapomniec o
biznesowym punkcie widzenia. Szkota z
zajeciami dodatkowymi musi na siebie
zarabia€. Przychody sg wiec potrzebne
przede wszystkim do utrzymania placéweki
oraz jej kadry, lecz tez niezbedne, jezeli
jestes$ nastawiony na rozwoj Twojej szkoty.

PRZYCHOD

/AROBEK Z X LICZBA
KLIENTA KLIENTOW

Czym jest przychod
szkoty?

Jak widzisz na grafice, realny przychdd szkoty to zarobek na pojedynczym kliencie pomnozony razy
liczbe Twoich klientéw. Ten uproszczony model w najbardziej obrazowy sposob przedstawia, jak
realnie sprawdzi¢, ile szkota zarabia. Chcesz zarabia¢ wiecej? Mozesz wiec zastanowic sie nad tymi
dwiema gateziami - albo przemyslisz zwiekszenie ceny za zajecia, albo zwiekszysz liczbe swoich
klientow. W naszym e-booku postaramy przedstawic r6zne zmienne i dziatania, ktére pomogg Ci
zaplanowac rozwdj szkoty oraz zwiekszenie Twoich zarobkow.
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Jak wazny jest klient?

Klient - pomijajgc stownikowg definicje,
mozna sSmiato stwierdzic¢, ze klient jest
fundamentem, ktory sprawia, ze Twoja
szkota dobrze funkcjonuje oraz w dalszym
ciggu sie sie rozwija. Zeby$ mégt zbudowac
skuteczng strategie zwiekszenia przychoddéw
oraz rozwoju szkoty, musisz podzieli¢ swoich
klientow na dwie podstawowe grupy.
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Obecny Potencjalny
klient klient

Kazda z tych grup jest bardzo wazna.
Aktualni klienci to ci, z ktérymi masz
obecnie najbardziej intensywng relacje. To
oni obecnie dostarczaja Ci realny
przychéd, budujg na zewnatrz wizerunek
Twojej szkoty, sg doskonatym Swiadectwem
jakosci Twoich zajec oraz potencjalnym
narzedziem do pozyskiwania drugiej grupy
klientéw - tych nowych. Ta grupa to rodzice
oraz uczniowie, ktérych mozesz na roézne
sposoby do siebie przyciggnac. Skuteczne

dziatania promocyjne sprawig, ze bedg oni w —
przysztosci réwniez budowac spotecznos¢,
ktora chodzi do Ciebie na zajecia. :




Definiowanie klienta

Nawet najlepszy komunikat promocyjny kierowany “do wszystkich” moze okazad
sie nieskuteczny. Dlatego zanim zaplanujesz, jak chcesz rozwijac i promowac
szkote, powinienes poswiecic troche czasu nad odpowiednim zdefiniowaniem
Twojego klienta.

Przemysl jaki segment spoteczny reprezentujg Twoi klienci, kim sg i (moze to
okrutne) do jakiej klasy naleza. Po co to wszystko? Musisz ich poznac blizej, aby
zbadag, ile sg w stanie wydac na edukacje swoich dzieci! Pamietaj, ze jezeli celujesz
w ekskluzywne ustugi, to rodzice oprocz tego, ze bedg w stanie wiecej zaptacic¢, to
bedg wiecej wymagac od Ciebie, Twoich instruktoréw i od samych zajec.

Jak juz bedziesz wiedziat, kim jest Twoj klient, bedziesz mdogt tez zbudowac
odpowiedni komunikat marketingowy, ktéry trafi do odbiorcy, a sam
zainteresowany przeczyta Twojg ulotke, zobaczy post na Twoim Facebooku lub
ustyszy od znajomego o zajeciach w Twojej szkole i powie sam do siebie “Dobra,
kupuje to!”



Nowi klienci

Czesc druga



Nowi klienci oraz lejek
sprzedazowy

Zostawiamy na chwile cene w spokoju i
przechodzimy do grupy, ktora bedzie w
przysztosci tworzy¢ przychdd szkoty, a sg to
potencjalni klienci. Pytanie kim jest potencjalny
klient? Czy to ten, ktory jeszcze nie ustyszat o
zajeciach u Ciebie, a moze by¢ nimi
zainteresowany? Czy moze to ten, ktory sie zapisat
i ma zamiar przyj$¢ na pierwszg lekcje? A moze
ten, ktory juz jest po pierwszych zajeciach i mysli
nad tym, czy przyjs¢ na nastepne. Odpowiedz na
kazde z powyzszych pytan jest jedna - “Tak”, w
kazdym z tych przypadkéw jest to Twoj
potencjalny klient. Na kazdym z powyzszych
procesow pozyskiwania go musisz tez przybrac
inne dziatania, aby jeszcze bardziej zacheci¢ go do
pozostania z Toba. Najlepiej pokaze to narzedzie
uzywane w réznych branzach - lejek
sprzedazowy.



Lejek sprzedazowy i dbanie o klientow

Ponizej mozesz zobaczy¢, jak wyglada lejek sprzedazowy w kontekscie klientow szkoty:

NN T T
Wszyscy potencjalni klienci
(NN

Klienci, ktérzy znaja Twoja marke

QLD /
Klienci, ktérzy sg juz
po pierwszych zajeciach

Stali
Klienci

Do kazdego etapu lejka musisz podejs¢ indywidualnie, by zyskac jak najwiekszg liczbe klientow:

- Wszyscy potencjalni klienci - na tym etapie powinienes skupic¢ sie na namierzeniu potencjalnych
klientéw, gdzie najczesciej spedzajg czas i gdzie mogg zwrdci¢ uwage na informacje o Twoich
zajeciach. Wszystkie dziatania dotyczgce potencjalnych klientéw wywodzg sie z tego, jak
zdefiniowates$ swojego klienta oraz jaka strategie promocyjng opracowates. Jakie mogg by¢
przyktady poszerzenia grona potencjalnych klientéw? Moze to by¢ otwarcie nowej placéwki w innym
miescie lub poszerzenie oferty zajec jezykowych o zajecia z programowania.

- Klienci, ktérzy znajg Twoja marke - tg grupe musisz zacheci¢ do przyjscia na pierwsze zajecia u
Ciebie. Odpowiedzialny za to jest marketing! Dzieki niemu dotrzesz do jak najwiekszej liczby
klientdw, ktorzy sg na etapie pierwszym. Pomocny moze byc¢ aktywny fanpage z ciekawym
contentem, a takze Dni Otwarte, na ktérych pokazesz sie z jak najlepszej strony. Wazne jest takze to,
zeby marketing nie docierat do klientéw ktorzy nie sg naszg grupg docelowgq - tracisz wtedy czas i
pienigdze.

- Klienci, ktérzy sa juz po pierwszych zajeciach - sg to osoby, ktore dzieli juz tylko jeden krok do
miana statego klienta. Mozesz poméc w tym kroku pokazujgc doskonatg jakos¢ zajec oraz budujgc
pozytywna relacje z kazdym z klientéw - bedzie ona kluczem do sukcesu.

- Stali klienci - najwazniejsza grupa w naszym lejku. Jak dba¢ o tych klientéw - na to poswiecimy
osobng czes¢ naszego e-booka.

Teraz natomiast przyjrzymy sie paru sposobom na pozyskiwanie klientow na kazdym etapie lejka.
Przedstawimy kilka sprawdzonych i skutecznych narzedzi marketingowych, ktére mogg stanowic
klucz do sukcesu!



Promocja tradycyjna

.
' Media spotecznosciowe sprawiajg, ze
UH}EGG | odchodzi sie juz od tradycyjnych metod na

rzecz dziatan online. Jednak w przypadku
promocji zaje¢ wcigz mozesz zyskac wielu
klientow poprzez odpowiednig
dystrybucje tradycyjnych materiatow
promocyjnych.

Zrob burze mozgow dotyczgcg tego, gdzie
pojawiajg sie Twoi potencjalni klienci.
Przyktadowy plakat lub ulotka w szkole
dziecka, czy tez w miejskim osrodku
sportowym moze przyciggng¢ uwage
rodzica i sprawic, ze wysle on dziecko
wtasnie na Twoje zajecia.

Mozesz pomyslec tez nad stoiskiem
podczas wydarzenia, w ktorym biorg
udziat potencjalni klienci lub na targach,
gdzie wystawiajg sie szkoty takie jak Twojal!
Osobiscie wtedy mozesz przedstawic
swojg szkote i opowiedzie¢ o tym, jak
Swietne zajecia proponujesz. Podczas
targoéw poznasz tez inne szkoty, a zawsze
warto wiedzie¢, co stychac u konkurencji.

UNTAGE
<7



Strona WWW

Strona www Twojej szkoty jest w pewnym sensie wizytowka.
Jakie kroki poczyni¢, aby jak najlepiej zainteresowac
potencjalnego klienta, gdy juz wejdzie na Twojg strone?

Pomysl, czego klient moze szukac na stronie i nastepnie
dopilnuj, aby tatwo maégt to znalez¢. Oprdcz oczywistych
rzeczy typu opis szkoty lub dane kontaktowe, mozesz
atrakcyjnie przedstawic, jakie zajecia organizujesz i kiedy sie
odbywaja - na przyktad przy pomocy kalendarza.

Mozesz zastosowac tez formularz zapiséw online, dzieki
ktéremu rodzic szybko i sprawnie wybierze interesujgce go
zajecia, a ty zaoszczedzisz czas, nie muszgc odbierac wielu
telefondw i odpisywac na setki emaili.

Przed tym, kiedy ostatecznie wypuscisz strone w “Swiat
internetu”, pokaz jg paru swoim znajomym i osobom
niezaleznym. Fakt, ze jest to strona Twojej szkoty,
automatycznie czyni Cie osobg bardzo subiektywng. Pamietaj
tez, ze strona www nie jest czyms, co raz stworzysz i mozesz
juz do tego nie wracacd. Jednym z najgorszych marketingowych
grzechow firm jest moment, kiedy wchodzimy na strone, a tam
ostatni news z... 2009 roku.



Dni Otwarte

Jeden dzien, podczas ktorego
pokazesz wachlarz swoich zajeg,
trenerzy opowiedzg o swoich
osiggnieciach i metodach nauczania,
klienci i ich dzieci wezmg udziat w
ciekawych aktywnosciach i
konkursach, a sami rodzice bedg
mieli niepowtarzalng okazje wypytad
o wszelkie kwestie, ktérymi sg
zainteresowani... Jednymi stowy -
Dzien Otwarty!

Przyktadowe atrakcje podczas Dni Otwartych szkoty:

- Przedstawienie sukceséw szkoty

- Pokazy najlepszych uczniéw

- Pokazowa lekcja

- Blizsze poznanie nauczycieli

- Otwarta dyskusja o potrzebach dzieci

- Zaproszenie specjalnych gosci - na przyktad znany absolwent szkoty

Bedziesz zmuszony zapewne poswiecic
troche

czasu i energii na sumienne
przygotowanie, jednak

efekt akcji moze Cie

naprawde

pozytywnie zaskoczy¢.




Social Media

Dzieki lajkom rachunkow nie poptacisz. Dzieki sprzedazy - owszem.

Noah Kagan

Kolejnym elementem promocji online sg social media. W Twoim przypadku fanpage moze by¢
jednym z najfajniejszych rozwigzan promocyjnych, gdyz pokolenie milenialséw coraz bardziej
dominuje w grupie Twoich potencjalnych klientéw, a jak wiadomo Facebook jest dla nich
gtdbwnym kanatem komunikacji. A posiada on tez wiele zalet...

tatwy kontakt

Klient moze dostac
szybko informacje
zawartg w poscie, z
poziomu telefonu tez
sprawnie moze wystac
Ci wiadomosc¢.

Niskie koszta

Wydatki, ktore sg z tym
zwigzane to gtéwnie
posty sponsorowane,
jezeli sie na nie
zdecydujesz.

Pokazujesz
swoje atuty

Poprzez odpowiednig
grafike, posty i content
pokazujesz, jak Swietng
szkotg jestes.

Jestes
nowoczesny

Zdecydowana
wiekszos¢ Twoich
klientéw uzywa
Facebooka... Bgdz tam,
gdzie Twoj klient!

Budujesz spotecznosc

No i piekny atut prowadzenia aktywnego fanpage'a - budowanie spotecznosci.
Koncentrujesz Twoich klientéw w jednym miejscu, nadajesz im spdjny komunikat, oni
majg przestrzen do wymiany zdan, opinii, a ty nad tg dyskusjg masz petng kontrole!

Docierasz do
szerokiego
grona

Odpowiednia strategia
pozwoli Ci dociera¢ do
tysiecy oséb
obserwujgcych Twoj
fanpage.

Budujesz
marke

Wszystkie Twoje
dziatania na fanpage'u
sprawiajg, ze Twoja
marka jest jeszcze
silniejszal



Fanpage nie jest tez bardzo skomplikowany w
prowadzeniu, jednak musisz pamietac o
podstawowych zasadach, jezeli chcesz, aby byt
skuteczny

« Pamietaj, aby zdjecie profilowe, zdjecie
w tle i wszystkie wrzucane materiaty
byty atrakcyjne dla oka i zrozumiate w
przekazie

o Dodawaj wpisy regularnie - jedng z
zasad algorytmu Facebook (EdgeRank)
jest to, ze pokazuje on uzytkownikom
posty tylko od tych fanpage'y, ktéore
regularnie wykazujg aktywnos¢

e Badz responsywny - Twoi klienci
“lajkujgc” Twéj fanpage, zaczynajg go
traktowac jako kanat komunikacji z
Toba. Dlatego odpowiadaj na
komentarze i nigdy nie zapominaj
odpisywaé na wiadomosci

e Informuj na biezgco o wydarzeniach,
konkursach, znizkach, nowych zajeciach
i wszystkim tym, co moze dostarczy¢€ Ci
nowych klientéw lub tez poprawic
relacje z aktualnymi

Warto tez doda¢, ze Facebook to nie jedyne
social media, ktérych mozesz uzywac.
Przemysl kwestie dodawania fajnych zdjec¢ na
Instagramie lub nagrywania ciekawych
filmikéw na YouTube. Biznesowo patrzac,
mozesz zastanowic¢ sie nad prowadzeniem
aktywnego konta na portalu Linkedin.




Rekomendacje

Wystarczy popatrze¢ na produkty, ktérych codziennie uzywamy lub ustugi, z ktorych
korzystamy. Zauwazy¢ mozemy, ze bardzo wiele z nich, to efekt polecenia - czy
przez rodzine, czy tez znajomych. Tak samo dziata to na rynku zaje¢ dodatkowych.

Klient, z ktérym masz dobrg relacje i ktory jest zadowolony z jakosci zaje¢, na pewno
poleci Cie dalej, jezeli ktos go zapyta o tego typu zajecia. Mozesz wykorzystac to
zjawisko, stosujgc znizki. Dla przyktadu - jezeli do szkoty przychodzi Pan Nowak, ktory
dowiedziat sie o zajeciach od Pana Kowalskiego, to w nagrode Pan Kowalski moze od
Ciebie uzyskac jakas znizke, a Pan Nowak firmowy upominek...

To tylko przyktad - dostosuj ten system do swojej szkoty i swoich potrzeb.




Ptatna reklama

"Zaprzestac reklamy by oszczedzic pienigdze to jak
zepsuc zegar by zatrzymac czas"

Thomas Jefferson

Jak popatrzysz sobie na swojg grupe odbiorcéw -
bedziesz mniej wiecej w stanie okresli¢ podstawowe
dane, typu przedziat wiekowy, czy tez miejsce
zamieszkania. Ptatna reklama na Facebooku |ub tez
w wyszukiwarce Google jest wyswietlana konkretnej
grupie odbiorcéw, wiec wpisujac te dane z bardzo
duzym prawdopodobienstwem trafisz wtasnie do
swoich potencjalnych klientéw.

Co robi przecietny rodzic, gdy szuka konkretnych
zajed, a nikt ze znajomych i rodziny nie zna szkoty
godnej polecenia? Wpisuje w wyszukiwarce konkretne
zapytanie, czyli np. “Zajecia ptywania Krakow". Jak
pieknie by byto, jakby jako strona Twojej szkoty
wyskakiwata jako pierwsza pozycja, prawda?







Aktualny klient i jego znaczenie

Jak juz pisalismy, aktualny klient jest to osoba, z ktérg masz najblizszg relacje i na ktorej
powinienes$ sie mocno skupia¢ w swoich dziataniach. On bezposrednio przyczynia sie tez do

zwiekszenia przychoddéw oraz rozwoju placowki. Jezeli dalej zastanawiasz sie, dlaczego jest
on tak wazny, oto kilka powoddw:

To on dostarcza Ci realny
przychéd - gdy zaniedbasz
relacje z nim i zaprzestanie
chodzi¢ na Twoje zajecia,
odczujesz to bezposrednio
analizujgc swoje przychody

To takze on tworzy Twaj
wizerunek na zewngatrz
skuteczniej, niz plakaty,
ulotki i social media
razem wziete. Jego
zadowolenie moze
przetozyc sie na polecenia
i nowych klientow

Masz od niego biezgcy



Wartosc zajec - najwazniejszy sktadnik

Rynek zaje¢ dodatkowych jest potezny - szacuje sie, ze aktualnie w Polsce dziata
okoto 13 tysiecy placéwek, ktére oferujg takie ustugi. No i jak tu teraz sie wybic?
Drugie statystyki mogg byc troche pocieszajgce. Wedtug raportu Centrum Badania
Opinii Publicznej na poczatku 2018 roku akademickiego az 64% rodzicow
zdeklarowato, ze ich dziecko bedzie chodzi¢ na dodatkowe zajecia.

Mogtes sie nie raz spotkac z reklamami
szkot, ktére promujg sie jako

te “z najnowszym sprzetem” lub
jako “najtansze w okolicy”...
Przyznajmy, mogg to byc¢

bardzo zachecajgce komunikaty.
Pytanie, czy jest to najwazniejsze
w ostatecznym wyborze?

Rodzic bowiem posyta

dziecko na zajecia, gdyz

chce je rozwing¢ w szkole,

ktora jest profesjonalna,
przyktada sie do edukac;i

oraz ktéra da mozliwos¢
osiggania sukcesow.

Buduj swoj wizerunek zgodnie
z tym, jakich szkot i zajec
poszukuja potencjalni
uczestnicy i ich rodzice.
Promuj swoje profesjonalne
podejscie, zaangazowanie

i sumiennos¢ w prowadzeniu
zajec. Pokazuj, ze przyktadasz sie
do kazdych zaje¢, ale tez
indywidualnie podchodzisz

do kazdego

uczestnika.




WIEDZA INNE

SUKCESY SZCZEGOLY

Mozesz wykorzystac tez naoczne dowody jakosci nauki -
chwal sie osiggnieciami swoich podopiecznych! Od
najwiekszych (wygrane zawody, konkursy) do nawet
najmniejszych sukceséw swoich podopiecznych.
Promowanie tych wartosci zapewni Ci na pewno wiecej
klientéw niz “najnizsza cena w okolicy"...

Czemu moéwimy o wartosci w kontekscie aktualnych
klientow, a nie nowych? Poniewaz to aktualni klienci sg
realnym i obecnym zrédtem przychodoéw szkoty oraz
Twojg zywa reklama. Zaden plakat, ani post na Facebooku
nie bedzie tak wiarygodny, jak zadowolony klient, ktory
podaje dalej w Swiat informacje, jak dobrze prowadzisz
zajecia.



Aktualny klient - percepcja

Pewnie sam wiesz, ze jeste$ przez aktualnych klientéw caty czas
oceniany - gtéwnie pod katem jakosci zajeé. Oto 3 aspekty, na
ktore w szczegdlnym stopniu zwracajg uwage:

Profesjonalizm

- w jaki sposdb budujesz z nim relacje

- Czy rzeczywiscie zapewniasz na zajeciach to, co
komunikujesz

- jakos¢ zajec, przygotowanie instruktorow

Wyrozniki

- CO sprawia, ze Twoje zajecia sg wyjgtkowe

- co Cie wyrdznia na tle zaje¢, ktére proponuje Twoja
konkurencja w okolicy

- unikalna wiedza lub spos6b prowadzenia zaje¢,
innowacyjne rozwigzania

Czynnik ludzki
- relacja szkoty z klientem
- relacja instruktora z dzieckiem

- fakt, ze dziecko wraca z zajec bogate o nowg wiedze, a
usmiech nie znika z jego twarzy :)



Time

oy

Aktualni klienci - komunikacja i dbanie o klienta

Odpisac na maila, odebrac telefon, wystac¢ do catej grupy

SMSa, a tu jeszcze ktos pisze wiadomosc¢ na fanpage'u... |
s tak w kotko. Komunikacja z klientem to czesto ciezki i

Uili meczacy proces, a najlepszym sposobem na nig jest...
Il Zagryz¢ zeby i powtarzac sobie, ze jest to kluczowe w

}: budowaniu relacji z klientami. Badania pokazujg, ze nawet

'J y( informacjg” jest kilkukrotnie lepsza niz brak jakiejkolwiek | , __' s I
’;a odpowiedzi. Pamietaj, zeby zawsze odpisywac i iy Al
I._T' oddzwaniac do klientéw, nawet gdy zdaje Ci sie, ze “to ' g
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)
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moze poczekac”.

No ale komunikacja z klientem to nie tylko odpowiadanie

na wiadomosci. Jest to catos¢ komunikatéw, ktore
wysytasz poprzez rézne kanaty. W zwigzku z powyzszym
taka relacje buduje takze ciekawy post, ktory dodasz na
fanpage (relacja z zaje¢, ciekawy artykut), odpisanie na
komentarz pod postem lub tez mail ze zdjeciami z zaje¢,
aby rodzic zobaczyt, jak radzi sobie jego pociecha. Pomysl
to wszystkich komunikatach, ktére wysytasz do swoich
klientow i spraw, aby budowaty one rewelacyjne relacje.
Uwierz, przetozy sie to bardzo pozytywnie na Twoje wyniki
finansowe.




Oprdécz satysfakcji dziecka z zaje¢, mozesz tez
rozwazyc¢ pare pomystow, ktére doprowadzg do tego,
ze sam rodzic bedzie usatysfakcjonowany. |
oczywiscie, satysfakcja jest réwnoznaczna z
rozwojem dziecka, lecz mozesz matymi krokami
zyskac jeszcze wiekszg sympatie rodzicow. Wielu z
nich przyprowadza dzieci na zajecia i czeka na
miejscu, az sie skonczg. Jak sprawic, zeby ich czas nie
byt stracony?.

Pierwsze rozwigzanie to otwarte drzwi - kazdy
rodzic jest ciekawy, jak radzi sobie dziecko i jak
przebiegajg same zajecia. Mozesz zachecac rodzicow,
by raz na jakis czas przyszli i zobaczyli postepy jakich
dokonujg ich pociechy. Badz tez otwarty na ich
uwagi, doceniaj rady, lecz nie daj sobie wejs¢ na
gtowe, w koncu Ty jestes specjalista.

Drugie rozwigzanie to specjalna strefa dla rodzica -
pomysl o zorganizowaniu przestrzeni dla nich, gdzie
bedg mogli podczas zaje¢ popracowac, odpoczac,
napic sie kawy lub ponarzeka¢ miedzy sobg, jak
bardzo zepsuta sie pogoda.

Rozwaz tez inne wygody dla rodzicow, ktore
sprawig, ze wrecz pokochajg oni Twojg szkote. Jezeli
masz takie mozliwosci, zorganizuj w przenosni zotty
autobus, taki jak w kazdym amerykanskim filmie o
nastolatkach, czyli transport dla dzieci spod domu, a
po zajeciach dopilnuj, aby trafity z powrotem w rece
opiekundéw. Zaoszczedzisz przez to jakze cenny (!)
czas Twoich klientow.

Chyba kazdy nowoczesny rodzic bytby tez
usatysfakcjonowany, moggc zalogowac sie do jakiejs
platformy, gdzie sprawdzi godzine zajec lub bedzie w
stanie zaptacic szkole zalegtosci. Troszczac sie o
klientow, mozesz wiec przemyslec

kwestie automatycznych ptatnosci online za
zajecia, czy tez internetowego zgtaszania
nieobecnosci.



Centrum kontroli Swiata - czyli torche
wiecej o tym, jak zarzgdzac
aktualnymi klientami

Obecnosci

Kontroluj
frekwencje na
wszystkich
zajeciach. Kto$

Ptatnosci

Monitoruj na
biezgco wszystkie
wptaty. IdZ tez na
reke klientowi i

Analiza zajec

Sprawdzaj
regularnie, ktére
grupy sg rentowne,
na ktére zajecia jest

przestat chodzi¢? pozwol mu ptacic najwiekszy popyt i
Zareaguj i online. podejmij na
porozmawiaj z Zaoszczedziesz przysztosc
klientem wtedy tez swoj czas. odpowiednie
odpowiednio dziatania
wczesnie

Dialog Odrabianie

Pamietaj, ze komunikacja z
klientem to dialog. Buduj te
relacje, bedac w statym kontakcie.
Sprawdzi sie tu np przypomnienie
o0 zajeciach lub wystanie informacji
0 postepach w nauce

Klient zgtosit Ci, ze go nie

bedzie? Pozwdl mu pare razy w
semestrze odrobic zajecia w innej
grupie, gdzie masz wolne miejsce,
a poziom zajec jest taki sam jak
umiejetnosci dziecka

Kliknij, aby sprawdzi¢, jak w zarzadzaniu

klientami moze Ci pomdc ActiveNow!



https://activenow.io/
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Cena oparta na kosztach
(Cost-based pricing)

Skupimy sie teraz na drugim czynniku, ktéry buduje przychdd szkoty -
cena. Przez lata wyksztatcity sie trzy podejscia do wyznaczania ceny za
ustuge (w tym przypadku za zajecia w szkole)

Sam dobrze wiesz, ze Twoj przychdd nie jest rownowazny z tym, ile
korncowo zarobisz. Przeciez sg jeszcze liczne koszta, ktére musisz ponies¢,
by szkota dobrze funkcjonowata.

Pierwsze podejscie to inaczej zwane cost-based pricing, czyli z jezyka
angielskiego skupianie sie na kosztach, ktore ponosimy. Wyznacza ono
priorytet na analize wydatkdw, jakie pojawiajg sie co miesigc w Twojej
szkole, a nastepnie oszacowanie ceny za zajecia, by po owych wydatkach
0siggnac jak najwiekszy zysk. Aby zastosowac to podejscie, nalezy sobie
rozpisac wszystkie koszty, ktére ponosisz w swojej szkole. Sg to:

Koszty State

(takie, ktére ponosisz bez wzgledu na to, ilu masz
klientéw)

- ksiegowos¢

- ZUS

- pracownicy administracyjni

- utrzymanie strony internetowe;j

- czynsz w przypadku wtasnego obiektu i inne...

Koszty Zmienne

(im wiecej klientoéw zyskujesz, tym te koszty bedg wyzsze)
- wynajem sali na godzine zajec

_ - pensja prowadzgcego za zajecia

£ = - wszelkie pomoce naukowe, ktére dasz dzieciom i inne...




Podziel sume tych kosztow na liczbe zaje¢, ktére prowadzisz, aby
wykorzystac je w budowaniu ceny.

Nastepnie zastanow sie, jakg marze chcesz osiggnac? Po
dodaniu marzy do zmiennego kosztu zajec i Sredniego kosztu
statego na zajecia, otrzymasz cene.

I Active
Now

SOFTWARE

Koszta state
(np. marketing, ZUS )
; L I ]
Koszta zmienne
{np. godzinna pensja

trenera, wynajem toru
basenu)

CENA ZAJEC

ILE NAPRAWDE ZAROBISZ NA ZAJECIACH? - SZKOLA PEYWANIA

Wykres przedstawia oczywiscie przyktadowe
proporcje marzy w stosunku do kosztéw.
Postugujemy sie tu szkotg ptywackg, jednak tylko
dlatego, zeby zaprezentowac Ci na przyktadzie,
jakie moga to byc faktyczne koszty. Jednak jak sam
wiesz, wydatki ponoszone przez Ciebie czesto
znacznie zmniejszajg Twoj finalny zysk i musza
zostac¢ uwzglednione w strategii cenowej Twojej
szkoty. Mozesz dostosowac swojg cene, aby
osiggng¢ wymarzong marze. Oczywiscie trzeba do
tego podchodzi¢ racjonalnie, by nie zawyzy¢ ceny.
Jednak podejscie to przypomina Ci, ze suma, ktérg
zarobisz na zajeciach, nie jest Twoim finalnym
zyskiem!

Pamietaj o tym, uktadajgc cennik, aby skupic sie
na marzy.



Demand-based pricing

Mozna zastosowac tez podejscie demand-based pricing.
Zaktada ono skupienie sie na tym, jak bardzo klienci sg
zainteresowani Twoimi zajeciami. Wracajgc do podstaw
mikroekonomii - jaki jest popyt na Twoje zajecia. Skupmy
sie na realnym przyktadzie.

| Active
Now

SOFTWARE

ZBYT DUZ0
CHETNYCH - ZA

\\1\T ISKA CENA

ILOSC ZAPISOW

KRZYWA POPYTU - GDZIE POWINIENES DOJSC?

Powyzszy rysunek to nic innego jak krzywa popytu
dostosowana do Twojego rynku. Mdwigc prostym
jezykiem, pokazuje ona w ktéorym momencie moze by¢
Twaj biznes i jak doprowadzi¢ do tej sytuacji, uktadajac
cennik zajec. Najkorzystniej dla Ciebie bytoby przejscie do
punktu, kiedy cena jest tak dobrana, ze idealnie
wypetniasz wszystkie miejsca w grupach.



Jezeli otwierasz zapisy na zajecia w czerwcu i
w pazdzierniku dalej dzieci zapisujg sie na
zajecia, a Ty nie jestes pewny, czy grupy
bedg petne to znak popyt na Twoje zajecia
nie jest zbyt duzy duzy. Powodow moze byc
bardzo wiele - za maty marketing, spadajgca
jakosc zajed, a czasem zbyt wysoka cena. To
dobry moment, zeby zapytac klientow z
poprzedniego roku, dlaczego zrezygnowali z
zajec.

Sytuacja odwrotna - otwierasz zapisy na
zajecia w czerwcu, a juz na poczatku lipca
wszystkie grupy sg petne, hmm... Przede
wszystkim GRATULACJE! Kazda szkotg o tym
marzy. Ale wracajgc do naszych strategii
ustalania cen - jest to znak, ze popyt na
Twoje zajecia jest ogromny. Mozesz w tym
momencie podwyzszy¢ swoje zyski na
wspomniane juz dwa sposoby. Pierwszy -
rosnij, zwiekszajac liczbe klientow -
zatrudnij nowych treneréw, otworz nowe
obiekty i pozwdl swojej firmie rosngc. W tym
wypadku pamietaj jednak, ze zwiekszg sie
tez Twoje koszty.

Drugi sposob - zarabiaj wiecej na
klientach jednostkowo, czyli podnies cene
za zajecia. Gdy jestes bardzo pewny, ze
popyt ten jest stabilny lub bedzie sie
zwiekszat, mozesz wtedy zaryzykowac i
wykorzystac oba sposoby... Trzymamy kciuki,
do odwaznych Swiat nalezy.

Ta metoda najlepiej sprawdza sie jesli
dziatasz juz na rynku jakis czas i widzisz jak
wiele chetnych pojawia sie podczas kazdej
tury zapisow.




Porownanie cen do konkurencji

Przechodzimy teraz do trzeciego podejscia - competition-based pricing.
Zaktada ono ustalanie cen w oparciu o analize rynku i cen, ktére proponujg Twoi
konkurenci. Tego, ze warto utrzymywac dobre relacje z konkurentami, nie
trzeba przypominac. “Trzymaj przyjaciét blisko, a wrogow jeszcze blizej”, a
dodatkowo pamietaj, ze szkoty z zajeciami dodatkowymi moga tez sobie
wzajemnie pomac. Ale wracajgc do cen, mozesz swoj cennik oprze¢ na tym, co
i za ile oferujg inne szkoty w okolicy.

Zbadaj doktadnie rynek, sprawdz co rézne szkoty oferujg za jaka cene, ilu maja
klientow i nienachalnymi sposobami zbadaj ich sytuacje biznesowg. Pamietaj,
zeby skupi€ sie na konkurencji, ktéra celuje w ten sam segment klientéw i
zapewnia jakosc¢ zblizong do Twojej. Zestaw to z Twojg ofertg zajec i ustal
najodpowiedniejszg cene. Pamietaj jednak, zeby wyzby¢ sie typowego
syndromu naszego spoteczenstwa, ktore to uwaza, ze poprzez najtansze ceny
uzyskasz najwiecej klientéw. Nic bardziej mylnego! Najbardziej optacalnych,
lojalnych i oddanych klientow zyskasz, gdy twoje zajecia bedg rozpatrywane
jako ustuga ekskluzywna.

Ta metoda sprawdza sie najlepiej kiedy dopiero wchodzisz na rynek i wiesz, ze
klienci bedg przede wszystkim poréwnywac Twojg cene z cenami konkurencji.




A czy optaca sie
dawanie znizek?

Gdy juz zakonczysz proces tworzenia cennika,
mozesz pomyslec o specjalnych cenach na
specjalne okazje. Przemyslana i odpowiednio
dobrana znizka moze by¢ doskonatym
narzedziem sprzedazowym. A ludzie kochajg
znizki... Wystarczy podac przyktad zjawiska
Black Friday, podczas ktérego wiecej niz
potowa Polakdéw potrafi wydac ponad 600 zt
“tapigc okazje"...

Oto przyktady znizek, ktére mozesz
zastosowac w Twojej szkole!
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Dla rodziny

Prosty i skuteczny sposéb na zwiekszenie liczby klientéw, bo przeciez “Jak
Jas chodzi, to Matgosia tez moze, jak jeszcze jest taniej”. Jezeli prowadzisz
zajecia zaréwno dla dzieci, jak i dla dorostych - poszerz swojg oferte
znizkowa na catg rodzine.

Nowi klienci

Nowy klient wie o zajeciach i co zrobi¢ dalej? Zaproponuj mu znizke na
start! Moze to by¢ pierwsza lekcja darmowa lub konkretny okres zajec
tanszy o dang kwote. Jezeli po tym okresie klientowi sie spodoba, to mimo
wyzszej ceny najprawdopodobniej i tak zostanie z Toba.

Rekomendacje

“PrzyjdZ ze znajomym, a zaréwno on, jak i Ty bedziecie mieli taniej” - jezeli
zadowolony uczestnik zajec przyprowadzi znajomego, opowie mu w
samych superlatywach o Twoich zajeciach, to nie dos¢, ze on skorzysta, to
Ty bedziesz miat nowego klienta.

First Minute

Tansze zajecia dla klientow, ktérzy zdecyduja sie odpowiednio wczesnie, sa
nie tylko swietnym zabiegiem promocyjnym. Dajg one dodatkowo
stopniowa stabilizacje i po czesci pewna sytuacje na przysztosé.

Znizka na evencie

Eventy, dni otwarte, targi, na ktérych sie wystawiasz - to takze wietna szansa
na zdobycie pewnych uczestnikéw zaje¢ oraz zbudowanie sobie stabilnej

sytuacji na nowy semestr. Zaproponuj na tego typu eventach promocje -
tansze zajecia, jezeli zapisze sie kto$ juz dzisiaj!

Z dobrego serca...

... Czyli Spoteczna Odpowiedzialnos¢ Biznesu. Pomys| o znizkach dla osdb,
ktére mogtyby skorzystac z Twojej oferty zajeé, gdyby nie fakt, ze nie majg
do tego warunkéw. Dodatkowe zajecia w domach dziecka, znizka dla dzieci
z o$rodka dla samotnej matki - baza pomystéw jest poteznal



Ktora znizka jest najlepsza?

Wszystkie opisane rodzaje znizek mogg pomac Ci pod
katem biznesowym, jednak pamietaj, aby przed
zastosowaniem kazdej znizki, dobrze jg przemyslec oraz
zaplanowad. Gdy juz jg zastosujesz - trzymaj sie twardo
ustalonych zasad, ktore jej dotyczg. W przeciwnym razie
mozesz sobie dac¢ wejs¢ na gtowe i w skutek czego
wiecej stracisz, niz zyskasz.




Cross-sell, Up-sell

Co sprawia, ze Twoi stali klienci zapewniajg Ci przychody? Nie ma bardziej
banalnej odpowiedzi niz “ptatnosci za zajecia”. Jednak mozesz pomyslec o
zastosowaniu dwoéch technik sprzedazowych, ktére mogg sprawic, ze
przychody przez nich dostarczane bedg jeszcze wieksze!

Cross-sell

Opiera sie na dosprzedazy. Klientowi, ktory
juz dokonat zakupu produktu lub ustugi
oferuje co$ dodatkowego, co wydaje sie
idealnym uzupetnieniem zakupu

Przyktad - Frytki proponowane do kazdej
kanapki w McDonald's

Przyktad z branzy - Ksigzka do angielskiego,
znizka dla brata/siostry

Up-sell

Poprzez odpowiednie przedstawienie
wartosci ustugi namdwienie do zakupu
drozszej opcji.

Przyktad - kupno drozszego telefonu,
bo wyzszy model ma wiecej funkgji

Przyktad z branzy - drozsze zajecia
jezykowe z native speakerem,
naméwienie do zaje¢ wiecej, niz raz w
tygodniu




Zakonczenie

Wszystkie rady i techniki zawarte w
naszym e-booku mogg pomoc Ci
0siggnac sukces, jednak wiadomo -
kazda szkota jest inna. W zwigzku z tym
przemysl, co u Ciebie sprawdzi sie
najlepiej. Przeanalizuj, jaka cena za
zajecia bedzie u Ciebie najbardziej
odpowiednia, ktére znizki mogg sie
sprawdzic, a ktore kompletnie nie bedg
miaty racji bytu. Uktadajgc strategie
marketingowa, przemysl ktore
narzedzia rzeczywiscie przyniosg Ci
wyniki - byC moze z niektorych juz
korzystates i sie nie sprawdzity, a o
niektorych pierwszy raz styszysz.... Moze
to one bedg kluczem do sukcesu!

Pamietaj tez o tym, jak wazne jest
zarzadzanie obecnymi klientami.
Zajmuje to pewnie mnostwo czasu,

dlatego tez warto moze wyprobowac
system, ktore zautomatyzuje Ci
pewne procesy i pozwoli zaoszczedzic
czas, ktérego tak bardzo dzisiaj ham
brakuje.

Czas ten mozesz potem Smiato
zagospodarowac na rozwoj Twojej
placowki :)




W razie pytan -
zapraszam do
kontaktu

Michat Burda

Sales and Marketing Manager

ActiveNow
michal@activenow.io

tel. 502 075 025



