AKADEMIA SENSUALSPA « EDITION 2026

JAK ROZWINAC SALON W
150 DNI

» Aktualizacja biznesowa 2026

* Plan wzrostu salonu kosmetycznego

* Sandra Bujnowska

Edycja 2026 zachowuje oryginalny 150-dniowy
koncept, a uzupetnia go o wspétczesne KPI,
retencje, automatyzacje, rentownosc i strategie

tresci.
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5 FILAROW WZROSTU

» 1. RENTOWNOSC — znaj petny koszt ustug, zysk na
godzine i prég rentownosci.

* 2. POZYSKANIE — mierz Zrédto kazdej nowej klientki i
koszt pozyskania.

* 3. RETENCJA — zwiekszaj ponowne rezerwacje,
czestotliwos¢ wizyt i wartos¢ klientki w czasie.

* 4, SYSTEMY — automatyzuj przypomnienia, follow-up,
zbieranie opinii i podstawowe raportowanie.

* 5. MARKA — buduj rozpoznawalna specjalizacje i
komunikacje oparta na problemach klientek, nie tylko
promocjach.

Wzrost obrotu bez kontroli marzy i retencji moze
oznaczac wiecej pracy bez proporcjonalnego
wzrostu zysku.
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DASHBOARD
WLASCICIELKI SALONU

* Obtozenie dostepnych godzin (%)
* Przychdd i zysk na godzine zajetego gabinetu

+ Srednia warto$¢ wizyty

Wskaznik ponownej rezerwacji

Retencja klientek po 30/60/90 dniach

No-show i late cancellation (%)

L]

Liczba nowych klientek wedtug Zrédta

Koszt pozyskania klientki (CAC)

Przychod z klientki w czasie (LTV)

Nie musisz analizowac dziesiatek wskaznikow.
Wybierz kilka, ktore realnie wptywaja na decyzje i
sprawdzaj je w statym rytmie.
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PLAN 150 DNI — RYTM
WDROZENIA

* DNI 1-30: liczby, pozycjonowanie, oferta, cennik i
standard klienta.

* DNI 31-60: widocznos¢ lokalna, tresci, opinie i system
rezerwacji.

» DNI 61-90: retencja, ponowne rezerwacje, pakiety i
automatyzacje.

* DNI 91-120: optymalizacja najbardziej rentownych
ustug i kalendarza.

* DNI 121-150: analiza KPI, eliminacja nieskutecznych

dziatan i plan kolejnych 6 miesiecy.

Kazdy etap powinien zakonczyc sie pomiarem.
Zachowuj dziatania, ktére daja mierzalny efekt.
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JAK STWORZYC BIZNESPLAN
DLA SALONU ROSMETYCZNEGO

Tworzenie solidnego biznesplanu jest kluczowe dla kazdego przedsiewzigcia,
a w przypadku salonu kosmetycznego, gdzie konkurencja jest duza i klientki oczekuja

najwyzszej jakosci ustug, jest to wrecz niezbedne. W tym rozdziale omowimy krok po kroku,

jak stworzyé przemyslany i efektywny biznesplan, ktory pomoze Ci z sukcesem rozwingd

Twaoj salon kosmetyezny w ciggu 150 dni.

1. Podsumowanie wykonawcze

to pierwsza czes¢ Twojego biznesplanu,
ale najlepiej jest napisac ja na koncu.
Powinno zawiera¢ krotkie streszczenie
calego planu, w tym cel biznesowy, misje
firmy oraz podstawowe informacje

o ustugach, ktore bedziesz oferowac.

To pierwsze, co zobacza potencjalni
inwestorzy, wige musi by¢ przekonujace
izwigzle.

2. Opis firmy

W tej sekcji szczegdlowo opisz swoja
dziatalnosc. Zdefiniuj, czym bedzie si¢
zajmowal Twoj salon kosmetyczny, jakie
ustugi bedziesz oferowac, jaka jest grupa
docelowa Twoich klientow, a takze jakie
masz doswiadczenie w branzy. Wyjasnij, co
wyrdznia Two) salon na tle konkurencii.

3. Analiza rynku

Doktadna analiza rynku jest fundamentem
dla kazdego biznesu. Zbadaj wielkos¢
rynku, trendy, demografi¢ klientéw oraz
konkurencj¢. Zrozumienie tych elementow
pomoze Ci lepiej dostosowac swoje ustugi
do potrzeb rynku i znaleZé nisze, ktorg
mozesz wykorzystac.

4. Organizacja i zarzadzanie

Opisz strukturg organizacyjng Twojego
salonu. Kto bedzie wlascicielem? Jakie beda
role poszczegolnych osob w firmie?

Czy planujesz zatrudniaé¢ pracownikow, czy
moze wspotpracowac z freelancerami?

W tej sekcji powinienes$ rowniez zawrzec¢
informacje o wszelkich zewngtrznych
doradcach, takich jak ksiggowi czy
prawnicy.

5. Linia ushug i produkty

Wymier i opisz szczegolowo wszystkie
ustugi 1 produkty, ktore zamierzasz
oferowa¢ w swoim salonie. Wyjasnij, jakie
korzysci przyniosa one Twoim klientom i
dlaczego sa lepsze lub inne niz te, ktore
oferuje konkurencja. Pamigtaj, aby
uwzglednic¢ takze wszelkie produkty
dodatkowe, ktore moga stanowic
dodatkowe zrédto dochodu.

6. Strategia marketingowa i sprzedazowa
Stworzenie skutecznej strategii
marketingowej i sprzedazowej jest kluczowe
dla sukcesu Twojego salonu. Okresl, jakie
metody reklamy i promocji planujesz
wykorzysta¢, aby przyciagna¢ nowych
klientow. Rozwaz rozne kanaly, takie jak
media spolecznosciowe, lokalne reklamy,
eventy czy programy lojalnosciowe.
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