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内容概要

随着我国经济的飞速发展，很多人心中都会闪过个人创业的念头，为实现个人价值的最大化，为解决
自己的物质或是精神需求，为摆脱朝九晚五的工作对自己的束缚，自主创业、自己当老板这条路被众
多朋友视为达到理想目标的金光大道。
《个人独资企业法》的颁布，降低了国人创业的门槛，更迅速扩大了中国个人小本创业的队伍!    但是
，创业并不是简单的乌托邦式理想加信念，光凭一腔热血加美好梦想是不能顺利到达胜利彼岸的。
个人创业，更多的是要通过科学的前期规划，多角度观察，理性、有效地分析和整合资源，成熟高效
地运作技能，保持良好的商业心态等，重要的、必不可少的环节和因素来作为支撑，才可能保障创业
项目的稳健起步和成功。
而国人对待个人创业问题多的是感性，少的是理性，往往是梦想高过规划，热情淹没冷静，这也就造
成了当前个人创业市场的一个矛盾局面，一方面是大量的创业者前赴后继地进行个人创业；另一方面
，我们又不得不面对很不乐观的创业成功率。
    即便如此，还是挡不住势头汹涌的新创业者，毕竟，人生成功的希望，强大的物质吸引力还在充当
着创业的驱动力。
那么，经济状况遭遇危机时怎么办？
有多少朋友可以勇敢地坚持自己的创业梦想？
事实是大部分人开始放弃，开始观望。
而这个时机恰恰是一块验证您创业有多大胜算的试金石。
一些专家称在 20世纪 70年代中期经济衰退将会再现，但那正是微软公司和苹果公司相继创立的时候。
时至今日，笔者所在瑜伽品牌旗下有数百家瑜伽会所如颗颗明珠撒落在中国大地。
很多家会所在加盟期过后仍运营良好。
如果我们可以从中学到些什么，那就是，创业的成败取决于创业者本身。
作为衡量一家公司能否成功的指标，创业者自身最能说明一切，相较之下经济因素则几乎可以忽略不
计。
    成功的关键在于 “怎样做 ”而不是 “何时做 ”。
如果我们做的是正确的，那么即使经济不景气，也能像微软公司和苹果公司那样成功。
如果不是，再好的经济状况也于事无补。
如果您想开一家饭店，那在大刀阔斧之前观望一番可能会更好。
毕竟在家吃饭和外出就餐所要支出的费用是大不相同的。
但瑜伽馆就不一样了，只要你的教练技术过硬，练习者效果明显，你就具备了成功的基础。
不要忽略这样的问题 —越是经济不景气，人们的压力就越大，人们就越怕生病。
    当然，这也不意味着你可以完全不考虑经济因素的影响。
消费者和投资者都会有感到囊中羞涩的时候，新创业的门店售价都很便宜，这时消费者只需要花费便
宜的价格就能获得满意的东西。
当然，这种便宜的背后要有经营者的经营安全系数评估和服务附加值。
    对于瑜伽会馆来说，抵御经济衰退的最好方法恰恰是在任何经济状况下都应该做到的事 ——尽可能
降低运营成本。
这么多年来我们一直告诫所在品牌的合作伙伴们，新创会所关门倒闭的直接原因就是花光了所有的钱
，我们从来不对自己的品牌合作伙伴鼓吹不在眼前的投资回报，不鼓励大家豪华装修，哪怕在经济过
热时这样的说法会流失客户也在所不惜。
正是这样才换回了新创门店的高成活率。
大家应该知道的是，公司花在运营上的钱越少，越不容易挂掉。
在本书后面的内容里你会发现，我们一直在告诉你怎样花最少的钱做最有效果的事。
    如果冬天已经到来，那么成为行业内的小强（蟑螂）会比保住饭碗更安全。
可能有一些顾客会因为无力继续负担而离开，但我们绝不会在同一时间损失所有的客人，市场不会炒
行业的鱿鱼。
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    经济不景气的另一个优点就是竞争压力减少，市场行业像列车前进，如果下车的人越多，上车的人
越少，那么市场空间就越大。
    不管何时，作为一个经营者，我们应该知道，在您面前永远是一个变化莫测的市场，永远是一个不
断洗牌的格局，当平庸者纷纷倒下的时候，要做的事并不悲伤。
因为 “唯坚韧者可出彩，唯深耕者可生存 ”。
它体现在商业环境骤变下的机会与风险并存，体现在市场惊涛里的站稳脚跟和超越，体现在有生存能
力的经营者 “在山则花开于山，移园则香熏于园 ”。
在由信心、勇气、眼光构建的市场博弈里，作为经营者的你是第一位的，对于那些以技术赢市场的人
，最佳机会永远都存在。
    瑜伽馆，这种经典的小本创业项目是伴着瑜伽的流行应运而生的，一时间，忽如一夜春风来，在中
国的边塞重镇都有过一条街上近十家瑜伽馆的盛况。
但是同任何项目一样，做瑜伽馆同样要有理智的分析，充足的准备。
否则，面对的将是步履维艰。
在这里，作为一位瑜伽的受益者，笔者愿同大家共同分享数百家瑜伽单店小本创业的运营经验，毕竟
瑜伽是一项健康有益的事业，我们愿真正的瑜伽能有更大的生存空间，让更多的人从中受益。
    当然，这些运作经验并不仅限于瑜伽会所，如果我们运营的是普拉提工作室、肚皮舞乐坊或是拉丁
风情教室、跆拳道馆，这些经验也同样适用。
换句话说，它适用于所有时尚有氧会所。
更确切地说，任何行业的基础管理是相通的，我想这本书可能会使更多的创业者受益，因为它的产生
源自于笔者亲力亲为的经验、教训与收获。
几乎所有的创业课程老师都会给大家说这样一句话：如果你爱一个人，让他自己做老板；如果你恨一
个人，让他自己做老板。
你，准备好了吗？
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作者简介

韩俊，瑜伽名萨茹阿斯瓦缇&#8226;达西。

    1984年结缘瑜伽，多年职场经验，多年讲师生涯，长期瑜伽教练积累，成为中国瑜伽式管理培训第
一人。

    禅悦瑜伽中国区教学总监、中国国家职业指导师、中国国家心理咨询师、国际职业培训师、专业体
适能教练、国际高级私人教练、
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章节摘录

　　7.请不要随意调整课程表　　在这里，我们还是分享一个真实的案例。
有一位店长为了节省成本，经常取消客人到课较少的课程，要么就是改动时间或者合并课程，并且大
量启用实习教练，致使客人们总是无法同一位教练相熟，无法稳定练习时段。
3年过去了，和她同期开业的店都经营得不错，就连刚开业时业绩不如她的会所也可以稳定赢利，而
她却在一片报捷的春季健身热潮中勉励维持。
请大家注意，一份稳定的课程安排，一位像老朋友一样的教练，这些带给客人的是一份让人放心的感
觉，是一种信心。
否则客人不会放心把会所推荐给自己的朋友，进而也不会放心续卡。
　　8.如何面对客人到客率锐减的现象　　如果您已经在经营一家会所，肯定可以知道每年年末还有
酷暑都会出现客人到课率锐减的现象。
其实，对于这种问题，一辆带空调的小中巴就可以彻底解决。
就像超市的购物车一样，按时接送学员到课，不但会避免季节性减员，还可以方便团购课程的开展。
但车辆会形成新的成本和更多的责任，所以“山走不过来，我们就走过去”，客人出不来，我们就送
课上门，客人没时间，我们可以针对客人的时间安排课程。
　　9.根据市场情况和客人的需要，尽量丰富会员卡的种类　　比如阖家团员卡（主副卡组合）、周
末健身卡、晨练卡、冥想卡、私教卡等。
其具体运作的方式就是，如果还是有部分客人会在意价格，我们就推出课程单价不变，但次数较少的
卡项，这样的变通方式是大家都可以接受的。
如果某个时段的课程客人较少，我们就可以将这个时段单列出来，推出一项只有这个时段有效的卡项
，当然价格可以较低。
寒暑假期间，我们则可以推出儿童瑜伽训练营和假日特惠学生卡等。
　　10.续卡优惠　　客人续卡说明其对会所的信任，对于这一点，会所应该拿出应有的回馈。
而且客人续卡的期限越长，回馈就要越大，比如折扣、课时赠送、赠品等，要把客人续卡当做进一步
沟通的开始。
　　11.每节课完成后都不要忘记这个问题：“什么时间再见您？
”　　就像前面我们说过的，增加续卡率的另一个方面是使客人尽快消费完现有卡项或觉得物超所值
地完成现有卡项。
那么，客人的到课率就是我们必须关心的一个问题，所以，教练们应该养成这样的习惯，鼓励客人按
时到课。
　　12.不要让商务人员的回访走过场　　现在，很多会所对于长时间没来练习的会员都定有回访制度
，但是，大量的回访被程式化了，起不到什么效果。
在这样的回访电话中对会员说：“您好，您好长时间没来练习了，我们都想您了。
这些日子，会所的环境有了些改变（或者会所开设了新课程，来了新教练之类），希望您能喜欢，请
您抽时间一定快过来看看。
”可能更有效果。
　　⋯⋯
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