Capitolul 5 - Preturi, Valoare si Mindset Financiar

Preturile pe care le practici nu sunt doar cifre.
Ele sunt reflectia valorii pe care tu o oferi ca profesionista.

O tehniciana cu mentalitate de succes nu isi stabileste
tarifele in functie de “cat ia X” sau de “ce zic clientele”, ci in
functie de:

e nivelul ei de pregatire

e calitatea serviciilor oferite

e timpul investit

e costurile reale din spate

e responsabilitatea profesionala

Preturile mici nu aduc respect - preturile corecte DA.
Cand tu te subestimezi, lumea te va percepe ca “ieftina”.
Cand tu 1ti cunosti valoarea, lumea te va percepe ca un

specialist.




5.1. CE INSEAMNA CU ADEVARAT VALOARE INTR-UN SERVICIU NAILS

Valoarea nu este doar “o manichiura”.

Valoarea este rezultatul tuturor elementelor pe care clienta le primeste,
constient sau inconstient:

e tehnica ta

e timpul tau

e pregatirea profesionala (cursuri / workshop-uri)
e produsele folosite

e Igiena si siguranta

e mediul in care lucrezi

e experienta pe care o traieste clienta

e atentia la detalii

Clienta nu plateste doar UNGHIA FIZICA.

Plateste experienta, rezultatul si siguranta.




5.2. DE CE PRETURILE MICINU TE AJUTA

Preturile mici atrag urmatoarele
probleme:

e clientele ,de pret”, nu , de calitate”

 lipsa de respect din partea clientelor

e perceptia de tehniciana
neprofesionista

e presiunea de a lucra rapid — scade
calitatea

e imposibilitatea de a investi in
produse bune

e stres financiar si frustrare

Preturile mici 1iti taie aripile.

Nu 1ti construiesc brandul - ti-l slabesc.

Tariful mic i1ti aduce volum, nu evolutie.



5.3. Cresterea Profesionalismului = Cresterea Preturilor

Pe masura ce nivelul tau tehnic si profesional
creste, preturile tale trebuie sa creasca in mod
natural si firesc.

Nu poti cere acelasi tarif ca in momentul
inceperii, pentru ca TU nu mai esti aceeasi
persoana profesionala.

expert

Fiecare pas pe care il faci inainte, fiecare curs,
fiecare perfectionare, fiecare investitie in produse
si instrumente - toate acestea cresc nivelul tau de
VALOARE pentru clienta.

profesionist

Tarif mai mare = nu este aroganta
Tarif mai mare = este recunoasterea

incepator




5.4. CUM SE CONSTRUIESTE PRETUL CORECT

Pretul corect se construieste pe baza de calcul, nu emotii.
Tine cont de:

e costul produselor / consumului

e timpul de lucru

e nivelul tau de pregatire

e investitiile In cursuri

e chiria / utilitatile / intretinerea

e profitul minimal care iti permite sa traiesti din
aceasta meserie

Pretul sanatos este unul care:
e iti acopera costurile
e 1ti plateste munca corect
e 1ti permite sa investiti in tine
e 1ti sustine businessul pe termen lung



5.5. CUM COMUNICI PRETURILE CA O PROFESIONISTA

Comunicarea preturilor trebuie sa fie:

e linistita

e Sigura

e neutra

e fara scuze

Tonul in care comunici este mai important decat cifra in sine.
1.Nu explici pretul.
2. Nu 1l justifici.
3. Nu il ,indulcesti”.

I1 anunti.

Mesaj clar, simplu, profesionist:
,2Acestea sunt preturile mele actualizate. Te astept cu drag!”

Clientii simt energia:
e daca tu pari nesigura, vor Intreba / negocia.
e daca tu esti sigura, accepta.




5. 6. CLIENTA POTRIVITA PENTRU TINE NU ESTE CEA CARE CAUTA PRETUL CEL MAIMIC

A atrage orice clienta nu este o strategie.
Este haos.

Daca tu vrei sa cresti profesional, trebuie sa inveti sa iti alegi PUBLICUL..
Nu orice femeie care vrea unghii este “clienta ta”. '\

l
Tu NU vrei sa fii tehniciana tuturor.

Tu vrei sa fii tehniciana POTRIVITA pentru clientele POTRIVITE.

Clienta potrivita: Clienta nepotrivita:
e apreciaza calitatea e vrea ieftin
respecta timpul tau vrea rapid
nu negociaza pretul vrea “ca 1n poza” dar fara investitie
nu vine cu atitudine de superioritate nu are rabdare
a “sa-1 faci un pret” nu intelege procesul

nu te preseaza
intelege valoarea unui serviciu profesionist pleaca imediat ce gaseste “1 leu mai ieftin”

Clienta potrivita vede pretul ca o consecinta, Aceasta NU este clienta care te creste.
nu ca o piedica. Aceasta este clienta care te consuma.



Mai bine mai putine cliente de calitate, decat multe cliente toxice.
Scopul tau nu este sa fii “plina cu programari”.
Scopul tau este sa ai programarile CORECTE.
Cu clientele care iti respecta munca, pretul si evolutia.

TEMA 1 - Autoevaluare financiara

Scrie pe o foaie ce pret ai acum pe:

- Constructie

- Intretinere

- Manichiura semipermanenta, scurta

Si apoi, sub fiecare, scrie:
e cat te costa produsul real pe
clienta
e cat te costa timpul investit
e cat vrei sa fie profitul tau

Compara cifrele cu realitatea.

TEMA 2 - Identifica clienta ideala

Scrie 10 caracteristici clare ale cliente
tale ideale.

Exemplu:

- vine la timp

- respecta programarea
- Nu negociaza

- apreciaza calitatea

- 1si doreste stabilitate

Asta te ajuta la filtrare + comunicare.



TEMA 3 - Moment de asumare

Scrie pe hartie:
“Care este noul pret pe care 1l merit in acest moment?”

NU “care ma avantajeaza clienta”.
Ci care 1ti reflecta evolutia ta.

Cand ai acest raspuns — ai Inceput sa te
pozitionezi ca profesionista.

,DACA TUNU TE PRIVESTI CA O PROFESIQNISTA SINU ITIASUMI EVOLUTIA, NIMENINU O VA
FACE IN LOCUL TAU.”



