	ПРЕПОДАВАТЕЛЬ

	Подгорная Вероника



	Название курса, кол-во дней(кол-во часов для вебинара)

	Вебинар "Ведение клиентской базы. Клиенты навсегда” (2 часа)



	Описание курса (подводка - для кого подходит, что дает, особенности курса и т.д.)

	Это курс для всех, кто хочет наработать и сохранить клиентскую базу, он подойдет и мастерам, у которых пока немного клиентов и руководителям салонов с сотрудниками.
[bookmark: _GoBack]Одна из самых больших ошибок мастеров в том, что они постоянно заняты поиском новых клиентов, которые стоят дорого, вместо того, чтобы привлекать и сохранять старых, которые уже лояльны и готовы участвовать во всех ваших мероприятиях, потому что они уже доверяют вам и вы заслужили в их глазах экспертность.

Что мы получим от грамотного ведения клиентской базы?

1) сохраним информацию: наемные сотрудники больше не будут забирать ваших клиентов с собой, вы будете знать контакты всех ваших клиентов и в любой момент сможете связаться с ними.
 
2) узнаем точные предпочтения клиента: это повышает лояльность, а это в свою очередь повышает ваш прайс-лист, зарплату и медийность.

3) клиенты будут ходить в САЛОН, а не К МАСТЕРУ:  наша главная задача - дать клиентам уверенность в том, что ваш бренд - это всегда квалифицированные мастера и они могут записаться к каждому из них и будут уверены в качестве услуги.

4) запуск программ лояльности: акции, скидки, розыгрыши, персональные предложения, бонусные накопительные системы.

5) анализ реакций на эти маркетинговые активности: вы будете знать, на что больше всего реагируют ваши клиенты, составите их общий портрет и любая реклама, которую вы будете давать, будет бить максимально точно, потому что вы знаете, КТО ваши клиенты, сколько им лет, это преимущественно женщины или мужчины, они приезжают к вам на машине или на общественном транспорте, они живую рядом или они из других районов, какую продукцию и косметику они любят. Так же можно точнее управлять закупкой в салоне, чтобы покупать только ликвидные материалы. 

6) аналитика: вы сможете анализировать прибыль, средний чек, узнаете, кто приносит вам деньги каждый месяц, а кто ходит только по праздникам.
Вы получите прозрачную картину посещений клиентов и сможете посчитать, какую прибыль они вам приносят.


Вы сможете переезжать с места на место, менять сотрудников, название, стиль оформления, и при этом оставлять всех клиентов за собой!




	Программа курса (по пунктам)

	Теория 
• Зачем нужна клиентская база?

• Способы ведения клиентской базы и записи клиентов и их плюсы и минусы: бумажные и электронные носители (ежедневники и планеры, карточки клиента, анкеты, таблицы в Excel, мобильные приложения для телефона, CRM-системы)

• Что можно делать с базой клиентов: маркетинговые активности, способы повышения лояльности клиентов (акции, скидки, розыгрыши, персональные предложения, бонусные накопительные системы). Правила хорошей акции и возможные ошибки при проведении.

• Защита клиентской базы. Правовые основы сбора и хранения персональных данных клиентов: согласие на обработку персональных данных.

• Специфика бьюти-бизнеса, категории клиентов и сегментов рынка (эконом, премиум, люкс). Перспективы развития салонного бизнеса.



	Инструменты к курсу, кол-во(в скобках по каждой позиции указываем возможную альтернативу)

	



	Регламент прихода моделей (день курса/кол-во моделей/время)

	



	Материалы и товары для курса (обязательные для наличия ассортимента в магазинах)
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