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Uvod

Vodite hotel, kjer so sobote zlato, preostanek tedna pa tiho
strada? Vasi najboljSi stalni gostje pocasi izginjajo, ker se zdi, da
celotna nepremicnina vse bolj pripada tujcem v belem? Sumite,
da porocni posel podpira hotel — ali ga skrivaj pozira — a nikoli
niste dejansko izracunali Stevilke, ki bi vam povedala katero? Ta
knjiga je napisana prav za to negotovost.

Ta knjiga obstaja, da na to vpraSanje odgovori z aritmetiko
namesto z instinktom, in da vam da orodja za spremembo
odgovora, ¢e vam ni vSec. Velika obljuba je konkretna: ko boste
prebrali to knjigo, boste lahko v enem stavku, podprtim s Stevilko,
povedali, kolikSen delez vaSega letnega dobiCka Zivi znotraj
vasih najboljSih sobot — in imeli boste konkreten nacrt, s
cenami, kadrovanjem in cenikom, da bodo preostalih 300 dni
nosilo svojo tezo namesto da preZzivljajo v senci porocnega
koledarja.

Pred vami so okviri, ki to omogocajo: Revizija Odvisnosti Od
Koledarja, ki nejasen obcutek "poroke podpirajo vse ostalo"
spremeni v eno samo razmerje, ki ga lahko spremljate iz leta v
leto; List Prispevka Poroke, ki razkrije, koliko je poroka dejansko
vredna, ko odstejete, koliko vas je stala izvedba in kaj je
izpodrinila; in Matrika PovpraSevanja Ob Delavnikih, ki vam
natancno pove, kateri neporoCni posel je vreden lovljenja in
kateri je le motnja, preoble€ena v priloZnost. Obstaja cenik za
obnovo, urnik dneva za prepis, kadrovski model za sobotni vrh in
nacrt za dan, ko koledar kon¢no preneha lastiti hotel.



Nih&e ni zgradil poroCne lokacije-hotela, da bi postala porocna
tovarna s spalnicami. Ostanite do konca in imeli boste vse tri
kose, ki to popravijo: razmerje, ki kon¢no dokaze, kako odvisni
ste v resnici, cenik in urnik dneva, ponovno zgrajena okoli tega,
kar je poroka dejansko vredna, in — v zadnjem poglavju —
natancno Stevilcno opredelitev same "ravnotezja", tako da cilj, h
kateremu gradite, preneha biti obCutek in postane Stevilka, ki jo
lahko namerno doseZete. Obrnite stran in zacnite graditi
razli€ico, ki to ni.



POGLAVJE 1

Ko Koledar Lasti Hotel

Kar se meri, se upravija.

— PETER DRUCKER



Vstopite v pisarno porocne lokacije-hotela konec januarja in
obicajno boste nasli isti stenski grafikon: laminiran letni koledar s
sobotami, obkrozenimi z eno barvo, ze napol rezerviranimi v
naslednje leto, in vsak drug dan prazen, ker si zanj nihCe ni vzel
Casa. Ta grafikon vam pove vse o tem, kako se posel dejansko
vodi, ne glede na to, kaj pravi strateski nacrt. Koledar tukaj ni
orodje za razporejanje. Je organizacijska shema, proracun in
nacrt nasledstva, vse zlozeno v 52 vrstic.

To je opredeljujoca oblika vase vrste hotela, in vredno je biti
natancen glede tega, namesto da to obravnhavamo kot nesrec¢no
dejstvo Zivljenja. Na trgu s tipicno porocno sezono od aprila do
oktobra imate priblizno 30 vrhunskih sobot na leto — tiste, ki jih
neveste zahtevajo poimensko, tiste, ki se prodajo 18 mesecev
vnaprej, tiste, na katerih bi verjetno lahko jutri zviSali ceno in jih
Se vedno napolnili. Dodajte Se ducat obrobnih datumov — petke,
sobote izven sezone, prazni¢ne nedelje — in morda imate 45 dni

na leto, ki so pristno poro€no oblikovano povpraSevanje. Od 365.

Problem ni v tem, da je teh 45 dni donosnih. Problem je, da
hoteli te kategorije redno dovolijo, da teh 45 dni dolo¢a operativni
ritem preostalih 320. Razporedi sobaric se gradijo okoli poro¢nih
preobrazb. Razvoj kuhinjskega jedilnika poteka najprej za
banket, a la carte prostor pa je na drugem mestu, €e sploh.
Zaposlovanje je Casovno usklajeno tako, da so na voljo ljudje za
sobotno gneco, kar pomeni, da isto Stevilo zaposlenih sedi
premalo izkoriS€eno v torek, pozornost vodstva — vasa — pa
sledi istemu vzorcu. Svoje najboljSe strateSko razmisljanje
porabite za naslednjih Sest potrjenih porok, preostalo
razmiSljanje ob koncu dolgega tedna pa za vse ostalo: poslovno



ceno, pocitniski paket, zvestobo stalnih gostov, ki so neko¢
vsako leto prisli na svojo obletnico in zdaj ne morejo dobiti mize,
ker je terasa pripravljena za Sotor.

Tukaj je revizija, ki jo je vredno izvesti pred vsem ostalim v tej
knjigi, ker vsako drugo poglavje predpostavlja, da poznate svojo
lastno Stevilko. Imenujmo jo Revizija Odvisnosti Od Koledarja.
Vzemite svoje zadnje polno poslovno leto in razdelite skupne
prihodke ter skupni bruto dobicek v dva koSa: poro¢ne dni
(posamezne koledarske datume, na katere je poroka zasedla
nepremicnino, ne glede na to, ali je Slo za ekskluzivho uporabo
ali ne) in vsak drug dan. Nato razdelite dobiCek vsakega koSa z
njegovim Stevilom dni, da dobite dobiCek na dan za vsakega.
Razmerje med tema dvema Stevilkama dobicka na dan je vaSe
Razmerje Odvisnosti Od Koledarja.

Revizija Odvisnosti Od Koledarja, Korak Za Korakom

Vzemite lansko celotno izkaz poslovnega izida in razdelite
skupne prihodke ter bruto dobicek v dva koSa: porocne dni in
neporocne dni.

a Razdelite bruto dobiCek vsakega koSa z njegovim Stevilom dni,
da dobite dobic¢ek na dan za poro¢ne dni in za neporoc¢ne dni.

a Razdelite dobi¢ek na dan za poroke z dobickom na dan za
neporo€ne dni, da dobite svoje Razmerje Odvisnosti Od
Koledarja.



RAZMERJE ODVISNOSTI OD KOLEDARJA

Razmerje Odvisnosti Od Koledarja = (Bruto
Dobi€¢ek Poro€nih Dni + Poro€ni Dnevi) +
(Bruto Dobi¢ek Neporo€nih Dni + Neporo¢€ni
Dnevi)

Vzemimo ponazoritveni primer. 60-sobni dvorec ustvari 3,1
milijona evrov letnega prihodka. 42 porocnih dni ustvari 1,35
milijona evrov od tega z 38-odstotno bruto marZo po porocno
specificnem osebju, strokih hrane in lomu — recimo 513.000
evrov bruto dobicCka. Preostalih 323 dni ustvari preostalih 1,75
milijona evrov z 24-odstotno marzo, ker je zasedenost med
delavniki Sibka in so cene znizane, da napolnijo sobe — priblizno
420.000 evrov bruto dobicka. DobiCek na porocni dan: 12.214
evrov. Dobi¢ek na neporocni dan: 1.300 evrov. Razmerje je
priblizno 9,4 proti 1. 42 dni, ki ustvarijo 55 % letnega dobicka, je
posel, katerega pravi motor je 11 % koledarja.

To razmerje samo po sebi ni slabo. Razmerje okoli 6 proti 1 ali 8
proti 1 je pogosto in preZivetveno za dobro kapitalizirano
nepremicnino z mocno ekipo za dogodke. Revizija je hamenjena
temu, da vam pove, kdaj je razmerje zaSlo nekam nevarno —
¢ez 12 ali 15 proti 1 — ker je to tocka, kjer lahko ena sama slaba
poroCha sezona, odhod klju¢nega koordinatorja ali ena virusna
slaba ocena iznicita veC vaSega letnega dobicka, kot ga lahko
preostanek hotela absorbira. To je tudi toCka, kjer je vas
delavniski posel dejansko prenehal biti voden kot posel in postal



stranska misel, kar je samo po sebi poCasna razpoka: poslovni
racuni prenehajo klicati, stalni gostje najdejo drugo mesto, in ko
to opazite, obnova te trgovine traja leta, ne mesece.

Revizijo izvedite z resnicnimi Stevilkami, ne z vtisi. VeCina
lastnikov je prepriCana, da je njihova razdelitev priblizno 60/40
poroka-proti-drugemu, preden jo izracunajo, in so preseneteni —
v obe smeri — nad tem, kaj pravi preglednica. Razmislite o
lastniku, ki je bil prepri¢an, da je njegova razdelitev tekla 55/45 v
korist delavniSkega posla; ko je preglednica koncno reSila
vpraSanje, je bilo resni¢no razmerje bliZzje 9 proti 1 v korist porok,
"zdravi" delavniski prihodek, na katerega je kazal, pa se je
izkazal za tri globoko zniZzane poslovne pogodbe, ki so komaj
pokrivale lu€. Drugi ugotovijo, da je njihov delavniski posel tiho
bolj zdrav, kot so mu priznavali, podprt z zvesto lokalno bazo, ki
se nikoli ne pojavi v razburljivih poro€nih Stevilkah.

To poglavje vam ne bo povedalo, kakSno bi moralo biti vaSe
razmerje — to je odvisno od Stevila vasih sob, lokalnega
povprasevanja po porokah, vaSega apetita po tveganiju in tega,
kaj drugega lahko vaSa nepremicnina verodostojno proda. Toda
vsaka odlocitev v preostanku te knjige — kako doloCate ceno
ekskluzivnosti, kako trdo potiskate delavniSko matriko, koliko
porok sprejmete — bi morala biti sprejeta z vaSim dejanskim
razmerjem pred seboj, ne z ugibanjem. Lastniki, ki zaidejo v
tezave, so tisti, ki nikoli niso izraunali Stevilke in so Se naprej
pritrjevali na povpraSevanja po porokah, ker se je vsako,
izolirano, zdelo kot zastonj denar.
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Ko revizijo izvedete prvic, dodajte Se eno plast merjenja:
spremljajte razmerje iz leta v leto, ne kot enkratni posnetek.
Razmerje, ki se dviguje — porocCni dobicek raste hitreje od
delavniSkega dobicka vsako leto tri leta zapored — vam pove
nekaj konkretnega in izvedljivega: namerno ali ne, spreminjate
svoj hotel v porocno lokacijo s sobami, in odloCiti se morate, ali je
to posel, ki ga dejansko Zelite voditi, ali je ¢as, da namerno
vlagate v delavniSko stran, preden razmerje to odlocCitev sprejme
namesto vas privzeto.

Ta teden: VVzemite lanski izkaz poslovnega izida, oznacite vsak
dan koledarja kot poroCnega ali neporocnega in izraunajte svoje
lastno Razmerje Odvisnosti Od Koledarja. Se ne ukrepajte na
podlagi tega — poglavji 2 in 3 vam dajeta orodja za odloCanje, ali
se mora spremeniti. Samo poznajte Stevilko.

Eno leto, 52 sobot

45 neporoénih sobot

Priblizno 45 % letnega dobicka obi¢ajno sedi znotraj tistega prvega, ozkega stolpca.

REVIZIJA ODVISNOSTI OD KOLEDARJA — KAKO MALO SOBOT
NOSI KAKO VELIK DEL LETA
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Prvi Koraki

Vzemite lanski celotni izkaz poslovnega izida in oznacite vsak
koledarski dan kot poro¢nega ali neporocnega.

Razdelite bruto dobiek vsakega koSa z njegovim Stevilom dni,
da dobite dobi¢ek na dan za poro€ne in neporocne dni.

Razdelite obe Stevilki dobicka na dan, da izracunate svoje
lastno Razmerje Odvisnosti Od Koledarja.

Oznacite, ali je vaSe razmerje blizu preZivetvenega razpona 6-
proti-1 ali 8-proti-1, ali je zaSlo ez 12-proti-1.

Nastavite opomnik, da revizijo ponovno izvedete naslednje leto,
da lahko spremljate, ali se razmerje dviguje ali izboljSuje.

12



POGLAVJE 2

Ekonomika Ene Poroke

Pazite se majhnih izdatkov; majhna luknja
potopi veliko ladjo.

— BENJAMIN FRANKLIN
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VpraSajte vecino lastnikov lokacij, koliko je poroka vredna, in
navedli vam bodo znesek raCuna — najemnino lokacije, catering
na osebo, minimalno porabo v baru, dodatke — in to obravnavali
kot odgovor. Ni. Znesek racuna je prihodek, ne dobicek, in skriva
vsaj Stiri kategorije stroSkov, ki nikoli ne pridejo na racun para,
temvec se neposredno odstejejo od vaSe koncne vrstice: delo,
potrebno za izvedbo dneva, lom in odpadke, ki jih ustvari banket
za 120 oseb in jih navadna restavracijska storitev ne, sobe, ki ste
jih podarili ali znizali za druzino, in — tisto, kar skoraj nihCe ne
Steje — prihodek, ki bi ga hotel zasluzil od tega datuma, Ce
poroke ne bi bilo.

Zacnimo s tistim, kar se dejansko pojavi na raunu, ker je vredno
biti jasen glede sestavnih delov, preden karkoli odStejemo.
TipiCen porocni racun se razdeli na: najemnino lokacije ali
ekskluzivne uporabe, catering, zaraCunan na osebo (ki obi¢ajno
nosi tudi najvecji dejanski strosek), prihodek bara (pogosto
vrstica z najvisjo marzo, ¢e je dobro vodena, in najlaZje
podpovprecna, Ce je vodena slabo), prihodek od sob iz bloka, ki
so ga rezervirali porocni gostje, in dodatke — dovoljenje za
podaljSano obratovanje, ceremonijalno pristojbino, pristojbino za
lastno vino, najem prostora za zabavo po poroki, vecerni bife. Pri
ponazoritveni poroki za 100 dnevnih in 140 vecCernih gostov bi to
lahko skupaj znaSalo: najemnina lokacije 4.500 evrov, catering
po 95 evrov/osebo za 100 obrokov 9.500 evrov, bar po
povprecno 38 evrov/osebo za 140 vecCernih gostov 5.320 evrov,
18 sob po povprecno 165 evrov 2.970 evrov in dodatki 1.800
evrov. Bruto racun: 24.090 evrov.

14



Zdaj odstejmo, koliko vas je dejansko stalo, da to izvedete.
StroSek hrane pri banketnem jedilniku je obi¢ajno strozji kot pri a
la carte — recimo 26 % postavke cateringa, ali 2.470 evrov.
StroSek pijaCe proti postavki bara pri 22 %, 1.170 evrov. Delo na
dan poroke je Stevilka, ki jo lastniki najbolj dosledno
podcenjujejo: poleg vaSega normalnega kadrovanja poroka te
velikosti obi¢ajno zahteva koordinacijske ure v pripravah,
namensko ekipo za sam dan (natakarje za banket, dodatni par
rok v kuhinji, varnostnika ali vratarja za vecCer, nekoga, ki upravlja
preobrazbo prostora od ceremonije prek zajtrka do vecCera), kar
lahko na ponazoritveni osnovi znese 140 delovnih ur po meSani
stopniji 19 evrov/uro, ali 2.660 evrov. Dodajte lom in perilo —
banketni porcelan, kozarci in namizno perilo se obrabijo hitreje
kot kateri koli drug slog storitve v stavbi — pri konzervativnih 1,5
% raCuna, 360 evrov. Dodajte podarjene elemente, ki jih skoraj
vsaka lokacija ponuja brez zaracunavanja: nadgradnjo nevestine
sobe, brezplacno noc€ za starSe, degustacijo za dva, ki je kuharja
in natakarja stala devetdeset minut — recimo 680 evrov v tem
primeru.

Neposredni stroski: 2.470 + 1.170 + 2.660 + 360 + 680 = 7.340
evrov. Bruto prispevek pred izpodrivanjem: 24.090 — 7.340 =
16.750 evrov, ali 69,5 % raCuna. To je Stevilka, ki jo ve€ina
lastnikov navaja, ko pravijo, da so poroke njihov posel z najboljSo
marzo, in v tej aritmetiki imajo prav.

Tukaj je del, ki spremeni sliko. Kaj bi ta sobota sicer lahko
zasluzila? To je izpodrinjeni prihodek, in je najbolj podcenjena
postavka v ekonomiki poroc¢nih lokacij, ker se nikoli ne pojavi na
radunu — je tisto, kar se ni zgodilo. Ce bi Slo za poroko z
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ekskluzivno uporabo, je bila vsaka od vaSih Sestdesetih sob
umaknjena iz splodne prodaje, vasa restavracija je bila zaprta za
mimoidocCe, vaSa terasa pa ni bila na voljo paru, ki bi tam Zelel
rezervirati veCerjo ob obletnici poroke. Ob mocni poletni soboti bi
ta nepremicnina sicer lahko delovala pri 85-odstotni zasedenosti
po povprecni ceni 140 evrov, plus restavracijski obroki v
vrednosti dodatnih 3.000 evrov neto. Recimo, da je prispevek
kontrafakticnega dne 8.300 evrov. Teh 8.300 evrov se ne odSteje
od racuna poroke — to je pristen stroSek priloznosti, in ali je
pomemben, je odvisno izklju¢no od tega, ali bi hotel te sobe
dejansko prodal tako ali tako, kar je vpraSanje sezonskosti, ne
univerzalno.

To je logika za Listom Prispevka Poroke: preprostim delovnim
listom, ki loCuje resnicni, popolnoma obremenjeni prispevek
poroke od njenega naslovnega prihodka z izvedbo vseh Stirih
korakov — bruto racun, minus neposredni stro3ki, enako bruto
prispevek; bruto prispevek, minus realisticha ocena izpodrivanja
za doloCen datum, enako neto prispevek. V naSem primeru, ob
vrhunski poletni soboti, kjer je kontrafakticno mocno (8.300
evrov), neto prispevek pade na 8.450 evrov — Se vedno zelo
dobro, a zelo drugacna Stevilka od 24.090 evrov na racunu.
Izvedite isto poroko ob januarski soboti, kjer je realisticna
kontrafaktiCna zasedenost 30 % in je izpodrinjeni prispevek blizje
1.900 evrom, in neto prispevek naraste na 14.850 evrov — veliko
boljSa uporaba tega datuma kot poletnega, sorazmerno, ¢eprav
je lahko raCun enak ali manjsi.

16



LIST PRISPEVKA POROKE

Neto Prispevek = Bruto Racun — Neposredni
Stroski (hrana, pijaca, delo, lom, darila) -
Izpodrinjeni Prispevek Za Ta Datum

Izvedba Lista Prispevka Poroke

Navedite bruto racun: najemnino lokacije, catering, bar, sobe in
dodatke.

a Odstejte neposredne stroSke — stroSek hrane, stroSek pijace,
delo na dan poroke, lom in darila — da dobite bruto prispevek.

a Ocenite realisti¢ni izpodrinjeni prihodek in prispevek za ta
dolocen datum.

n Odstejte izpodrinjeni prispevek od bruto prispevka, da dobite
neto prispevek.

Zato enotno dolo€anje cene za vsako soboto, kar Se vedno
pocne vecina porocnih cenikov, dvakrat pusc¢a prave denarje na
mizi: podceni vrhunske datume, kjer je izpodrivanje najvisje, in
podceni poroko kot kanal za polnjenje datumov, ki bi sicer stali
prazni. Poglavje 6 gradi cenik, ki to popravi. Za zdaj je naloga
samo jasno videti svoje lastne Stevilke.

17



Vodite tekoco razli€ico Lista Prispevka Poroke za vsako poroko,
ki jo rezervirate, ne le kot enkratno vajo. V sezoni vam vzorec
skozi dvajset ali trideset izpolnjenih listov pove veliko vec kot
katerikoli posamezen — kateri nivoji paketov, Stevila gostov in
datumi so tiho vasi najbolj dobickonosni, in kateri izgledajo
impresivno na racunu, a se stanjSajo, ko se Stejeta izpodrivanje
in resnicno delo. Lastniki, ki zgradijo to navado, znotraj sezone
ali dveh prenehajo dolocati cene po instinktu, ker list zacne
prepricljivo argumentirati z instinktom, v evrih.

Ta teden: VVzemite svoje tri najnovejSe poroke — eno vrhunsko,
eno obrobno, eno izven sezone — in jih izvedite skozi List
Prispevka Poroke: bruto racun, neposredni stroski, bruto
prispevek, realistiCna ocena izpodrivanja za ta dolocen datum,
neto prispevek. Verjetno boste ugotovili, da vaSa poroka z
najvisjim racunom ni vasa najbolj dobickonosna.

18



Postavka

Najemnina lokacije

Catering (100 x 95 evrov)

Bar

Sobe (18 rezerviranih)

Dodatki (cvetje, AV,
dovoljenje za podaljSano
obratovanije)

Minus: osebje, lom,
izpodrinjena trgovina

Resni€ni prispevek

Znesek

3.500
evrov

9.500

evrov

2.800
evrov

3.240
evrov

1.100
evrov

-6.200
evrov

13.940
evrov

19

LIST PRISPEVKA POROKE — IZDELAN PRIMER, 100 GOSTOV

Opombe

Ekskluzivna uporaba
ceremonialnega prostora

Porocni zajtrk + vecerni
bife

Paket + bar na porabo

Poro¢na cena bloka

Prenos stroskov + marza

Vklju€uje sobne nodci, ki
niso bile prodane drugje

Ne 20.140 evrov, kar
nakazuje racun



Ta Teden

Izberite eno vrhunsko, eno obrobno in eno poroko izven
sezone iz svojih knjig in vsako izvedite skozi List Prispevka
Poroke.

Navedite bruto racun, neposredne stroSke (hrana, pijaca, delo,
lom, darila) in bruto prispevek za vsako.

Ocenite realistiCni izpodrinjeni prihodek za vsak datum, glede
na to, kakSno zasedenost in obroke bi sicer pricakovali.

Odstejte izpodrivanje od bruto prispevka, da dobite neto
prispevek za vse tri poroke.

Primerjajte tri Stevilke neto prispevka z njihovimi zneski
raCunov in zabelezite, katera poroka je bila najmanj
dobickonosna glede na svojo velikost.
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POGLAVJE 3

Ekskluzivna Uporaba: Najdrazja
Beseda V Brosuri

Cena je, kar placCate. Vrednost je, kar
dobite.

— WARREN BUFFETT
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"Ekskluzivna uporaba" sta dve besedi, ki prodajata sanje v vsaki
broSuri poroCnega hotela, in je tudi odlocCitev, ki vas stane najve¢
denarja, Ce jo sprejmete iz navade namesto iz izraCuna. Zaprtje
celotne nepremicnine za en par in njihove goste — noben drug
gost v restavraciji, nobena druga rezervacija v sobah, prost
dostop do posestva — je pristno premium izdelek, in pari bodo
zanj placali. VpraSanje, na katero odgovarja to poglavije, je:
koliko placati in kdaj to preneha biti vredno ponujati sploh?

Zacnimo s tem, kaj ekskluzivna uporaba dejansko odvzame
vaSemu poslu na doloCen datum. Ni le porocni sobni blok. Je
vsaka soba, vsak restavracijski obrok, vsaka spa storitev, vsaka
prodaja v baru, ki bi jo sicer ustvaril neporo¢ni gost, za cel dan in
pogosto tudi no€ pred in po njem, medtem ko se nepremicnina
ponastavi. Na Sestdesetsobni nepremicnini, ki teCe ob mocni
soboti pri 85-odstotni zasedenosti in povprecni ceni 145 evrov, je
to 51 sob po 145 evrov — 7.395 evrov — plus restavracijska in
barska trgovina od gostov, ki niso rezidenti, ki bi jo zaseden
soboto sicer lahko nosila, konzervativno Se dodatnih 2.200 evrov.
Recimo, da je skupni izpodrinjeni neporocni prihodek na ta
datum 9.595 evroy, in pri meSani marzi na to trgovino priblizno

55 %, izpodrinjeni prispevek okoli 5.275 evrov.

Ta Stevilka je dno. To je znesek marze prispevka, ki ga mora
pristojbina za ekskluzivno uporabo preseci, preden je
ekskluzivnost vredna vec kot preprosto izvajanje poroke poleg
vase normalne trgovine — To¢ka Preloma Ekskluzivnosti. Ce
je vaSa pristojbina za ekskluzivno uporabo, nad tem, kar bi
zaraCunali za neekskluzivno poroko enake velikosti, manjSa od
tega izpodrinjenega prispevka, subvencionirate zasebnost para
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iz svoje lastne marze, in to pocnete na svojih najbolje delujocih
datumih, kar je popolnoma narobe.

Preracunajmo primerjavo do konca. Recimo, da vas standardni
poroc¢ni paket za 100 dnevnih gostov, neekskluziven, prinese
8.450 evrov prispevka, ki smo ga izracunali v poglavju 2 za
vrhunsko soboto. Zdaj dolo¢imo ceno za isto poroko kot
ekskluzivno uporabo. Obi¢ajno bi zaraCunali doplacilo za
ekskluzivnost — recimo 3.500 evrov — in izgubili tudi 5.275
evrov izpodrinjenega prispevka od sob in obrokov, ki jih ne
prodajate ve€ nikomur drugemu. Neto prispevek pri ekskluzivni
razli€ici: 8.450 + 3.500 — 5.275 = 6.675 evrov. V tem
ponazoritvenem primeru je ekskluzivnost, kot je doloCena cena,
dejansko manj dobic¢konosna kot izvajanje poroke neekskluzivno,
Ceprav je raCun vedji in se dan zdi bolj prestizen. ReSitev ni
prenehati ponujati ekskluzivnosti — veliko parov bo rezerviralo le
lokacijo, ki jo ponuja, in je resniCen razlikovalni dejavnik v vasem
trzenju — temvec doloCiti ceno doplacila na ravni ali nad tocko
preloma. V tem primeru mora biti doplacilo vsaj 5.275 evrov, da
je ekskluzivnost marginalno nevtralna proti neekskluzivni
alternativi, in viSje od tega, Ce Zelite, da je bolj dobickonosna
moznost, kar bi morala biti, ker prevzemate tudi vec tveganja

urnika z vsemi jajci v razpolozenju enega para.
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TOCKA PRELOMA EKSKLUZIVNOSTI

Tocka Preloma Ekskluzivnosti = Izpodrinjeni
Neporoc€ni Prihodek Na Ta Datum x MeSana
Marza Na To Trgovino

Predstavljajte si nevesto, ki si z materjo ogleduje nepremicnino in
poudarjeno sprasuje, ali bodo imeli celo mesto samo zase.
Lastnik navede standardno doplacilo za ekskluzivnost — tisto, ki
je bilo na ceniku nespremenjeno tri leta — in par srecno
rezervira. Sele ko pridejo tevilke sezone, lastnik ugotovi, da bi
ta sobota, ob polni zasedenosti, hotelu prinesla vec od njegovih
navadnih gostov, kot je doplacilo kdaj koli zaracunalo za
odpoved njih. Par je dobil dan svojih sanj; hotel je tiho placal del
tega.

Obstaja tudi druga vzvod, ki ga je vredno zgraditi, preden
sklenete, da je ekskluzivnost preprosto precenjena ali
podcenjena: hibridni Model Zas€itenega Krila. Namesto
ekskluzivnega zaprtja vse-ali-ni¢ opredelite krilo nepremicnine —
recimo eno restavracijo, eno salon in doloCen blok sob — ki je
pristno rezervirano za poroko, ograjeno od javnih pogledov in
hrupa, medtem ko preostanek hotela normalno posluje. To
zajame vecino tega, kar pari dejansko kupujejo, ko zahtevajo
ekskluzivnost — zasebnost za svoje goste, brez tujceyv, ki bi se
sprehajali po njihovih fotografijah, poro¢no druzbo, ki se ne
pocuti razred€eno — brez odpovedi vsem svojim izpodrinjenim
prihodkom. Nepremicnine, ki izvajajo ta model, obi¢ajno
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ugotovijo, da lahko zaraCunajo 60—70 % polnega doplacila za
ekskluzivnost, medtem ko se odpovejo le 30-40 %
izpodrinjenega prispevka, kar matematiko tocke preloma trdno
premakne v njihovo korist, in vam omogoca, da reCete da paru,
ki Zeli zasebnost na datum, kjer se polna ekskluzivnhost pristno
ne bi izSla.

Drug dejavnik, ki ga Cista matematika ne zajame, in ki ga morate
namerno pretehtati namesto ignorirati: ekskluzivnost ima ugled
vrednost onkraj posameznega datuma. Nepremicnina, znana po
tem, da dobro izvaja poroke z ekskluzivno uporabo, privabi
doloCeno raven povprasevanj, ukazuje visjo povpre¢no ceno
paketa na vseh vaSih porokah, ne le ekskluzivnih, in se bolje
fotografira za vasSe trzenje, ker ni tujca v odsevhem jopicu, ki bi
hodil v ozadju posnetka ceremonije. To je resnicno, a je tudi
natanko tista vrsta mehke vrednosti, ki jo lastniki uporabljajo za
upraviCevanje vecne podcenitve ekskluzivnosti. Postavite
Stevilko nanjo, Ce lahko — tudi grobo, kot "poroke z ekskluzivno
uporabo v naslednjem Cetrtletju ustvarijo 15 % vec€ povpraSevanj
na podlagi sledenja priporoCilom" — in naj to obvesca doplacilo,

namesto da naj to opravici popolno izpusc¢anje izraCuna.

Sezonskost bolj spreminja tocko preloma, kot lastniki pricakujejo,
in vredno je izracun izvesti lo¢eno za vsaj tri tocke v vaSem
koledarju — vrhunsko, obrobno in izven vrhunca — namesto da
se odlocite za eno doplacilo za celo leto. V naSem prejSnjem
primeru izven sezone, kjer je neporocna zasedenost ob januarski
soboti lahko realisticno 30 % namesto 85 %, izpodrinjeni
prispevek pade na priblizno 1.900 evrov, kar pomeni, da
doplacilo za ekskluzivnost 2.000-2.500 evrov udobno preseze
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toCko preloma na ta datum, Ceprav bi znatno zaostajalo ob julijski
soboti. Ponujanje ekskluzivnosti ceneje izven sezone, izrecno
vezano na dejanski stroSek izpodrivanja namesto na fiksno
celoletno Stevilko, je eden zanesljivejSih nacinov za premik
povpraSevanja na datume, ki bi sicer stali prazni — kar se
neposredno navezuje na delo s cenikom v poglavju 6.

Ta teden: IzraCunajte svojo Tocko Preloma Ekskluzivnosti za en
vrhunski sezonski in en izvensezonski datum, z uporabo svojih
lastnih podatkov o zasedenosti in cenah. Primerjajte to s svojim
trenutnim doplacilom za ekskluzivnost in poglejte, katere datume
trenutno podcenjujete.

Spekter ekskluzivnosti

Neekskluzivno Model Zas¢itenega Krila Polna ekskluzivna uporaba
Najnizje izpodrivanje 60-70 % doplacila, 30-40 % stroska Najvije izpodrivanje

Vsaka tocka potrebuje svojo lastno to¢ko preloma — ceno, dolo¢eno glede na resni¢no izpodrivanje tega datuma, ne enotno fiksn

SPEKTER EKSKLUZIVNOSTI, OD ODPRTE TRGOVINE DO POLNE
EKSKLUZIVNE UPORABE
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Uporabite V Praksi

IzraCunajte izpodrinjeni neporoc¢ni prihodek in prispevek za eno
vrhunsko sezonsko soboto, z uporabo svojih lastnih podatkov o
zasedenosti in povprecni ceni.

Ponovite izraCun za en izvensezonski datum, da najdete Tocko
Preloma Ekskluzivnosti za ta datum.

Primerjajte obe Stevilki tocke preloma s svojim trenutnim
doplagilom za ekskluzivno uporabo.

Ugotovite datume, kjer vaSe trenutno doplacilo zaostaja za
tocko preloma in ga je treba zvisati.

Skicirajte moZnost Zas¢itenega Krila za en datum, kjer se polna
ekskluzivnost trenutno ne izide.
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POGLAVJE 4

Dvoletni Lijak

Cas je najbolj skop vir, in dokler ga ne
upravljamo, ni mogoce upraviljati nicesar
drugega.

— PETER DRUCKER
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Poro¢no povpraSevanije, ki danes pristane v vaSem nabiralniku,
je v povprecju za datum nekje med 12 in 24 mesecev vnaprej. To
dejstvo samo po sebi reorganizira vse o tem, kako bi morali
razmisljati o poroCni prodaji v primerjavi z vsako drugo poslovno
linijo, ki jo vodi vas hotel. VaSa restavracija hapolni mizo nocoj na
podlagi odlocitve, ki jo je nekdo sprejel danes popoldne. Vas
porocni koledar se polni na podlagi odlocCitev, ki jih pari sprejmejo
0 ogledu, ki so se ga udelezili 18 mesecev pred dnem — kar
pomeni, da so ogledi, ki jih vodite to Cetrtletje, prihodek, ki ga
boste dejansko prejeli Sele Cez dve leti, ne letos. Vecina lastnikov
upravlja porocno prodajo z nujnostjo tega Cetrtletja in izgubi
izpred oci dejstvo, da se pravi vzvod, ki ga vle€ejo, ne bo
pokazal v Stevilkah dve leti.

Pravilno preslikajte lijak in dobite pet stopenj, vsaka s svojo
stopnjo konverzije, in vsaka mesto, kjer je poroko mogoce dobiti
ali tiho izgubiti: povprasevanje (par vas kontaktira — spletni
obrazec, telefon, poroCni sejem), ogled rezerviran (strinjajo se z
obiskom), ogled obiskan, predlog poslan (po obisku ponudite

paket), in rezervirano (are plaCana, datum rezerviran).
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Pet Stopenj Lijaka

1 PovpraSevanje — par vas kontaktira prek spletnega obrazca,
telefona ali poro€nega sejma.

Ogled rezerviran — strinjajo se z obiskom.

Ogled obiskan — dejansko se pojavijo.

Predlog poslan — po obisku ponudite paket.

Rezervirano — are plafana, datum rezerviran.

Ponazoritvene stopnje konverzije za dobro vodeno lokacijo: od
100 povprasevanj jih 70 rezervira ogled; od teh se jih 60
dejansko udeleZi (odjave in prestavitve pojedo preostanek); od
60, ki se udelezijo, jih 45 prejme formalen predlog, ker nekateri
obiski razkrijejo jasno neskladje glede zmogljivosti ali datuma; in
od teh 45 predlogov se jih 20 pretvori v rezervirano, placano
poroko. To je 20-odstotna stopnja konverzije povprasSevanje-v-
rezervacijo, kar je zdrava Stevilka za kategorijo — nekatere
lokacije delujejo blize 12-15 %, in razlika med temi Stevilkami je,
v obsegu, razlika med popolnoma rezerviranim koledarjem in
polprazno Cez dve leti.

Stevilka, ki je tu najpomembnejsa, ni splodna stopnja konverzije
— je katera stopnja pusca. Zgradite Sledilnik Lijaka: za vsako
povpraSevanje belezite datum, vir, doseZzeno stopnjo, in Ce je
izgubljeno, stopnjo in razlog. Vodite ga celo Cetrtletje in obicajno
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boste ugotovili, da ena stopnja povzroca vegino Skode. Ce je
vasa stopnja povpraSevanje-v-ogled Sibka, je problem hitrost
odziva in kakovost prvega stika — pari, ki ne sliSijo odgovora v
enem ali dveh dneh, rezervirajo obisk drugje, ker obiskujejo tri ali
Stiri lokacije isti vikend in morate biti v tem itinerarju. Ce je vasa
stopnja udelezbe na ogledu Sibka, verjetno ne potrjujete in
opominjate dovolj dobro, ali ponujate termine ogledov, ki ne
ustrezajo dejanski razpolozljivosti (sobotno popoldne, ko so pari
dejansko prosti, namesto torkovega jutra, ki ustreza vaSemu
razporedu). Ce je vasa stopnja ogled-v-predlog Sibka, gre
obiCajno za pristno neskladje zmogljivosti, ki bi ga lahko zaznali
Ze prej v povpraSevanju — prihranite vsem obisk. In Ce je vasa
stopnja predlog-v-rezervacijo Sibka, gre za problem dolo¢anja
cen ali paketiranja, ki ga poglaviji 6 in 7 neposredno obravnavata.

Tukaj je ponazoritveni primer, ki pokaze, zakaj je to
pomembnejSe od sploSne Stevilke konverzije. Lokacija s 50
sobami je pretvorila 18 % povpraSevanj v rezervacije, kar je
lastnik Stel za sprejemljivo. Raz€lenitev lijaka po stopnjah je
pokazala konverzijo povpraSevanje-v-ogled le 52 %, precej pod
65—70 %, ki jih je dosegala primerljiva lokacija, medtem ko je bila
vsaka nadaljnja stopnja dejansko mocna — ko je par obiskal, je
konvertiral po stopnji nad ponazoritveno referencno vrednostjo.
PusScanje je bilo v celoti pri prvem odzivu: nabiralnik
povpraSevanj je enkrat dnevno preverjala koordinatorica, ki je
zonglirala Se s Stirimi drugimi opravili, in preden je odgovor
odSel, je pogosto minilo 36—48 ur. Popravek ¢asa odziva na isti
dan ni stal ni¢ drugega kot prerazporejeno uro administrativhega
Casa in je konverzijo povpraSevanje-v-ogled v dveh mesecih
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dvignil s 52 % na 64 %, ne da bi se spremenile cene, paketi ali
sam ogled. Uporabljeno na isti obseg povpraSevanj je to dvignilo
letne rezervacije za priblizno Cetrtino — materialna sprememba v
koledarju naslednjega leta, izvirajoCa izkljucno iz popravka
najbolj puscajoCe stopnje namesto stopnje, za katero so vsi
domnevali, da je problem (kar je bilo v tem primeru doloCanje
cen).

Dvoletni horizont ima drugo posledico, ki jo je enostavno
spregledati: ogledi, ki potekajo danes, oblikujejo vas ugled in
cevovod priporocil dve do tri leta naprej, ker pari, ki ne
rezervirajo pri vas, e vedno govorijo o obisku — prijateljem, ki
se prav tako porocajo, svojim lastnim poro¢nim gostom, v
ocenah, ki jih pusc¢ajo, tudi ko so izbrali drugo lokacijo. To je
argument za obravnavanje vsakega ogleda kot prodajnega
trenutka, ki je vreden pravilnega oblikovanja, kar je celotna tema
naslednjega poglavja, in je tudi argument za sledenje vaSemu
lijaku po viru priporoCila posebej: povpraSevanja, ki prispejo prek
preteklega gosta ali priporocila dobavitelja, se obiCajno pretvorijo
skoraj z dvojno stopnjo hladnega spletnega povprasevanija, ker
je delo pri gradnji zaupanja Ze opravljeno, preden vas
kontaktirajo. Ce va3 sledilnik lijaka pokaZe, da se priporocena
povpraSevanja pretvorijo pri 35 % proti 18 % za hladna
povpraSevanja, to ni kuriozitet — je strateski argument za vec
vlaganja v odnose z dobavitelji in spremljanje po poroki, ki ju
obravnavata poglavji 15 in 16, ker priporoCeno povpraSevanje ne
stane niC za generiranje in se pretvori skoraj z dvojno stopnjo.

Se ena disciplina, ki jo je vredno vgraditi v sledilnik lijaka: starajte
svoj odprti cevovod tako, kot bi prodajna ekipa starala neplacane
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fakture. PovpraSevanije, ki sedi na "predlog poslan” Stiri mesece
brez nadaljnjega spremljanja, ni vec€ Ziva priloznost — je patr, ki je
rezerviral drugje in vam ni nikoli povedal. Vzpostavite pravilo
ponovnega stika (spremljanje pri dveh tednih, Sestih tednih in
treh mesecih po vsakem predlogu brez odgovora), tako da vas
aktivni cevovod odraza resnic¢nost, ne upanja, in da lahko
razlikujete med pristno moc¢nim prihodnjim koledarjem in
preglednico, polno povpraSevanj, ki so tiho zamrla pred meseci.

Ta teden: VVzpostavite preprost sledilnik lijaka — preglednica
zadostuje — ki beleZi vsako porocno povpraSevanje za nasledniji
mesec po viru, dosezeni stopniji in izidu. V devetdesetih dneh
boste imeli dovolj podatkov, da natancno vidite, katera stopnja
vaSega lastnega lijaka pusc¢a, namesto da ugibate.
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Prvi Koraki

Zgradite preprost preglednicni Sledilnik Lijaka s stolpci za
datum povpraSevanja, vir, dosezeno stopnjo in izid.

Belezite vsako porocno povprasevanje, ki prihaja v naslednjem
mesecu, glede na teh pet stopenj: povprasevanije, ogled
rezerviran, ogled obiskan, predlog poslan, rezervirano.

Po tridesetih dneh izraCunajte svojo stopnjo konverzije med
vsakim parom stopenj.

Ugotovite, katera ena stopnja izgubi najve¢ povpraSevanj glede
na zdravo referencno vrednost.

Vzpostavite pravilo ponovnega stika (dva tedna, Sest tednov, tri
mesece) za vsak predlog, ki sedi brez odgovora.
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POGLAVJE 5

Ogled Kot Izdelek

Nikoli ne dobite druge priloznosti za prvi
VIis.

— WILL ROGERS
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Vsak lastnik porocne lokacije vam bo povedal, da je ogled
pomemben. Zelo malo jih ga obravnava kot oblikovan izdelek s
potjo, scenarijem, ¢asovnim razporedom in osebo, odgovorno za
njegovo kakovost — z isto strogostjo, kot bi jo uporabili za
degustacijski meni ali prenovo sobe. Ta vrzel je draga, ker ogled
ni ogled vaSe stavbe. Je izkusSnja od dvajset do Stirideset minut,
v kateri se par in, pogosteje kot lastniki priCakujejo, njihovi starsi,
odlocajo, ali vam bodo izroCili petmestno aro za najpomembnejSi
dan svojega zivljenja. Ni¢ drugega v vaSem prodajnem procesu
ne nosi toliko teze v tako malo Casa.

Predstavljajte si par, ki drsi skozi ceremonialni prostor in si Ze
predstavlja svoj prvi ples, medtem ko tri korake za njima nevestin
ocCe tiho preverja, ali so izhodi za sili oznaleni, in Steje, koliko
osebja je dejansko videl, odkar so prisli. Nih¢e na ogledu ne
govori neposredno z njim. Odide neprepri¢an in to pove v avtu —
in rezervacija, ki se je zdela zagotovljena 20 minut prej, nikoli ne

pride.

Zacnimo s tem, kdo je dejansko v prostoru. Pari redko obiScejo
sami. Velik delez ogledov vkljuCuje vsaj enega od starSev —
pogosto osebo, ki dejansko placuje, ali soplacuje, pomemben del
poroke — in ta star$ ocenjuje lokacijo na drugi osi kot par. Par si
predstavlja svoj dan: ceremonialno ozadje, plos¢ad za prvi ples,
ali bodo fotografije izgledale kot tiste na vaSem Instagramu.
Star$ pogosto tiho ocenjuje tveganje in vrednost: ali je ta kraj
organiziran, ali je cena upravi€ena, ali bo teta Karla nasla
straniS¢a. Ogled, oblikovan le za Custveno izkusnjo para, pusca
vpraSanja starSa neodgovorjena, dvomi starSa, izraZzeni v avtu na
poti domov, pa ubijejo ve€ rezervacij, kot se lastniki zavedajo.
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Namerno oblikujte pot in jo oblikujte okoli svetlobe in zaporedja,
ne le kvadratnih metrov. Zacnite nekje, kjer nastane takojsSnja
custvena povezava — ceremonialni prostor ali mesto, kjer bo
prehod, idealno z dobro naravno svetlobo, idealno ¢asovno
usklajeno za del dneva, ko je ta svetloba najboljSa, kar je pravi
razlog za nadzorovanje vaSih terminov ogledov namesto
prilagajanja razpoloZljivosti osebja. Nato se premaknite skozi
prostore, ki odgovorijo na logistiCnha vpraSanja, preden so
izreCena na glas: kako se bodo gostje premikali od ceremonije
prek sprejema s pijaco do poroCnega zajtrka, kje bo bar, kje so
straniSCa glede na Sotor ali dvorano za dogodke (resni¢no
pogost ugovor, ki ga lahko preprecite). Prihranite sobo, v katero
bi dejansko namestili par, za konec, idealno najboljso, ki jo imate
na voljo za njihov datum, ker je zaklju€ek z "to bi lahko bilo vase"
mocnejSi zakljucek kot zakljucek na parkiriScu.

Vgradite to v ponovljiv Scenarij Ogleda: strukturirano zaporedije
— dobrodoslica in postavitev priCakovanj, ceremonialni prostor,
potek sprejema, jedilnica, posestvo/lokacije za fotografiranje, ena
soba in zaklju¢ek — z opredeljeno govorno tocko na vsaki
postaji, ki obravnava tako Custveno vpraSanje para kot prakticno
vpraSanje starSa. Postanek pri ceremonialnem prostoru bi na
primer moral pokriti romanti¢no okvirjanje (svetloba, razgled,
dolzina prehoda) in prakticno v istem dihu (zmogljivost, ukrep ob
slabem vremenu, kako dolgo je prostor njihov). Scenarij ne
pomeni zveneti kot scenarij — vsak dober prodajalec
personalizira besede — ampak pomeni, da ni¢ pomembnega ni
izpusceno, ker je bila oseba, ki je vodila ogled, utrujena ali v
naglici.
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Kdo vodi ogled, je enako pomembno kot pot. Najvecji, najcenejsi
popravek, ki ga lahko naredi veliko lokacij, je zagotoviti, da isti
ena ali dve osebi, idealno vklju¢no z nekom z resni¢no
pooblastilom za prilagoditev paketa na mestu, vodita vsak ogled,
namesto da se to vrti med tem, kdor je pac prost. MlajSi Clan
ekipe, ki ne more samozavestno odgovoriti na cenovno
vpraSanje, ali ki mora reCi "moram preveriti in se vam oglasiti"
trikrat v dvajsetih minutah, tiho signalizira neorganiziranost prav
tistemu starSu, ki vas ocenjuje na tej osi.

Ocenite vsak obisk s preprosto Ocenjevalno Kartico Ogleda,
izpolnjeno takoj po tem, dokler je Se sveZe: ujemanje zmogljivosti
(ali Stevilo gostov in vizija para dejansko ustrezata vaSemu
prostoru), fleksibilnost datuma (ali je njihov ciljni datum tak, ki ga
lahko realisticno ponudite), signal proraCuna (ali je pogovor o
cenah razkril usklajenost ali vrzel), prisotnost odloCevalca (ali je
bila oseba, ki dejansko placuje, v prostoru in vklju¢ena), in
Custveni odziv (ali so se kjerkoli konkretno navdusili). Ocenite
vsako 1-5. Obisk, ki oceni 4-5 povsod, bi moral prejeti predlog v
48 urah, medtem ko ste Se vedno najsvezejSa lokacija v
njihovem spominu — ne pozabite, da dvoletni lijak pomeni, da
verjetno isti vikend obiskujejo konkurente. Obisk, ki nizko oceni
zmogljivost ali signal proracuna, je neskladje, ki ga je vredno
posteno priznati, namesto da bi ga lovili zaradi Stevila
povpraSevanj; predlog laznega upanja, ki nikamor ne pripelje,
stane vaSo ekipo ure in zamasi podatke vaSega lijaka s Sumom.

Ponazoritvena primerjava: ena lokacija je spremljala konverzijo
ogled-v-predlog pred in po standardizaciji poti in scenarija ter
prehodu na dva namenska vodja ogledov namesto petih
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rotirajoCih zaposlenih. Konverzija se je v dveh Cetrtletjih
premaknila s 58 % na 74 %, brez spremembe cen ali same
nepremicnine — edina spremenljivka, ki se je spremenila, je bila
doslednost in oblikovanje dvajsetminutnega ogleda. Pri njihovem
obsegu je bila ta sprememba sama po sebi vredna vec dodatnih
rezervacij na leto, vsaka je prispevala vec tiso€ evrov neto
prispevka.

Majhne senzori¢ne podrobnosti se seStevajo bolj, kot lastniki
pricakujejo, in pregled ocenjevalnih kartic skozi dovolj obiskov
obiCajno razkrije, katere so pomembne prav na vasi
nepremicnini: sveZe cvetje namesto prejSnjetedenske ureditve,
pogrnjena miza v sobi za poroc¢ni zajtrk namesto praznega
prostora za dogodke, ki si ga mora par predstavljati
napolnjenega, glasba v ozadju namesto tiSine, in pristno topla
dobrodoslica od kogar koli je za recepcijo, ko par prvi€ pride,
preden se sploh za¢ne formalni ogled. Ni¢ od tega ne stane
bistveno vec€ kot slaba izvedba, in vsako je natanko tista vrsta
stvari, ki jo star$ opazi in jo par Cuti, ne da bi to znal poimenovati.

Ta teden: Sprehodite se po svoji lastni poti ogleda, kot da bi bili
skeptiCen stars, ne lastnik, ki Ze ljubi ta kraj. Zabelezite vsako
tocko, kjer prakti¢no vpraSanje ostane neodgovorjeno, nato
vgradite odgovor v svoj scenarij.
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Ta Teden

Sprehodite se po svoji lastni poti ogleda, kot bi to storil
skepticen stars, in zabelezite vsako neodgovorjeno prakticno
vprasanje.

Napisite Scenarij Ogleda, ki poveZe vsako postajo
(ceremonialni prostor, potek sprejema, jedilnica, posestvo, ena
soba) s €ustveno in prakticno govorno toc¢ko.

Potrdite, da isti ena ali dve osebi, s pooblastilom za prilagoditev
paketa, odslej vodita vsak ogled.

Zgradite Ocenjevalno Kartico Ogleda, ki pokriva ujemanje
zmogljivosti, fleksibilnost datuma, signal proracuna, prisotnost
odloCevalca in Custveni odziv, in jo izpolnite po vsakem obisku.

Vzpostavite pravilo, da vsak obisk z oceno 4-5 prejme predlog
v 48 urah.
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POGLAVJE 6

Dolo€anje Cene Dneva: Sezone,
Dnevi In Ravni Povprasevanja

Obstaja samo en sef: kupec. In lahko
odpusti vse v podjetju, od predsednika
navzdol, preprosto tako, da svoj denar
porabi drugje.

— SAM WALTON
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Enotno doloCanje cen porok je najpogostejSa napaka na cenikih,
in prezivi, ker se zdi poSteno — isti paket, ista cena, ne glede na
datum. Za par je poSteno in za vas drago, ker doloCa isto ceno
za vsako soboto v juniju kot za soboto v februarju, medtem ko se
vas stroSek izpodrivanja (poglavje 2) in vaSe povpraSevanje
(pari, ki dejansko prosijo za ta datum) divje razlikujeta. Cenik, ki
tega ne odraza, pusCa vaSe najdragocenejSe datume
podcenjene in vaSe najmanj vredne datume enako podcenjene,
kar je najhujSe od obojega.

Zgradite Stopenjski Cenik okoli &tirih ravni povpraSevanja
namesto ene same Stevilke. Vrhunske sobote — osem do
dvanajst datumov na leto, ki jih vsak par najprej Zeli, tipicno maj
do september, dobre vremenske moznosti, blizu Solskih pocitnic
— bi morale nositi vaSo najvisjo raven, s ceno, dolo¢eno glede
na pristno presezno povprasevanje: ¢e lahko napolnite vsako
vrhunsko soboto 18 mesecev vnaprej brez popusta, ste na tej
ravni podcenjeni, pika. Obrobni datumi — petki v sezoni ter
sobote v aprilu, oktobru ali na robovih vaSe glavne sezone —
sedijo v srednji ravni, s ceno, dolo€eno tako, da so pristno
priviacni glede na vrhunsko soboto, hkrati pa varujejo marzo.
Izvensezonski datumi — zimske sobote in vsaka nedelja skozi
vse leto — sedijo v ravni vrednosti, s ceno, dovolj agresivno
doloCeno, da dejansko premakne povpraSevanje na dneve, ki bi
sicer bili prazni, ne le nominalno znizano, medtem ko so Se
vedno predragi, da bi jih kdorkoli izbral namesto sobote. In
pristno izvensezonski delavniki — poroka od ponedeljka do
Cetrtka, ki jo nekateri pari pristno Zelijo iz proracunskih razlogov
ali zaradi preference intimnega Stevila gostov — sedijo v vasi
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nepremicnine na ta dan sploh vredno.

Gradnja Stopenjskega Cenika

Vrhunske sobote — cena doloCena glede na pristno presezno
povpraSevanje, najvisja raven.

a Obrobni datumi (petki v sezoni, sobote na robu sezone) —
srednja raven, privlacna glede na vrhunec, hkrati varuje marzo.

a Izvensezonski datumi (zimske sobote, vsaka nedelja) — raven
vrednosti, s ceno, doloceno za dejanski premik povpraSevanja.

u Pristni delavniki — najnizja raven, s ceno, dolo¢eno tako, da je
odpiranje nepremicnine sploh vredno.

Mehanizem, ki to omogoca, ni le "zaraCunajte ve€ v soboto". Je
premik povpraSevanja: doloCanje cene vrzeli med ravhmi dovolj
Siroko, da se smiseln delez parov, ki bi privzeto izbrali vrhunsko
soboto, aktivno odlocCi za obrobni ali izvensezonski datum, ker
cenovna razlika financira nekaj, kar zelijo — vecji seznam
gostov, boljSi ansambel, preprosto cenejSo poroko. Ponazoritveni
stopenjski cenik: paket ekskluzivne uporabe za vrhunsko soboto
po 18.500 evrov, obrobni petek/april-oktober—sobota po 13.900
evrov (25 % pod vrhuncem), zimska sobota/vsaka nedelja po
10.200 evrov (45 % pod vrhuncem), delavnik po 7.400 evrov (60
% pod vrhuncem). Ce je vada vrhunska raven pristno presezno
naro¢ena — vsak datum prodan, po polni ceni, brez pogajanj —
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je to vas signal, da najprej dvignete ceno vrhunske ravni, preden
premaknete katero koli drugo raven, ker je to edina raven z

dokazom o cenovni moci.

Cenik povezite s Koledarjem Povprasevanja — preprosto
toplotno karto vaSih zadnijih treh let obsega povpraSevanj po
mesecih in dnevu v tednu, ne le rezervacij. Obseg povpraSevan;
po datumu, ne obseg rezervacij, vam pove, kje je resni¢no
povprasevanje, preden ga je vaSe dolo¢anje cen oblikovalo;
datum z visokim obsegom povpraSevanj in nizkim obsegom
rezervacij je datum, ki je trenutno napacno cenjen glede na
povprasevanije, v obe smeri. Vec€ina lokacij ugotovi, da ima njihov
koledar povpraSevanja vec niansi kot "poletje dobro, zima slabo"
— dolocen vzorec s poudarkom na nedeljah med dolo€enimi
kulturnimi ali verskimi skupnostmi na njihovem zajemnem
obmodju, na primer, ali gru¢a povpraSevanj za doloCen praznicni
vikend, ki ga trenutno doloCanje cen obravnava kot navadno
obrobno sezono. Ti zepki so mesta, kjer peta mikro-raven, s
ceno, dolo¢eno posebej za ta vzorec, zajame vrednost, ki jo

Stiristopenjski cenik zamudi.

Dve pasti, na kateri je treba paziti, ko obnavljate svoj lastni cenik.
Prvi¢, ne zameSajte "vedno smo napolnili svoje sobote" z "nasSe
sobote so pravilno cenjene" — popolnoma rezerviran koledar po
trenutni ceni vam ne pove ni¢esar o tem, kaj bi se zgodilo pri
vi§ji, in edini nacin, da to ugotovite, je dvigniti vrhunsko raven na
najbolj oddaljenih datumih (18+ mesecev), kjer so pari najman;
cenovno obcutljivi glede na trenutne cenike vaSih konkurentov, in
opazovati konverzijo. Drugic, upirajte se skuSnjavi, da bi zgradili
deset ravni z drobnimi razlikami med njimi — pari in vasa lastha

a4



prodajna ekipa morajo znati razloZiti cenovno logiko v enem
stavku ("sobote v vrhunski sezoni, petki in obrobne sobote, ter
izvensezonski datumi, vklju¢no z vsemi nedeljami in zimo"),
cenik, ki je preveC razdrobljen, da bi ga bilo mogoce enostavno
razloziti, pa je tak, ki ga bodo vasi lastni koordinatorji tiho
znizevali, ker ga med ogledom ne morejo obdrzati v glavi.

Dobicek se seStava s problemom delavnikov v poglavju 14:
vsaka poroka, ki jo z doloCanjem cen uspesSno premaknete z
vrhunske sobote na obrobni petek ali izvensezonsko nedeljo,
opravlja dvojno dolZznost — napolni datum, ki bi sicer stal prazen
s skoraj nicelnim prispevkom, in sprosti soboto, ki je ni zasedla,
bodisi za drugo poroko po polni vrhunski ceni ali, ¢e hamerno
upravljate svoje razmerje iz poglavja 1, za redno hotelsko
trgovino, ki ste jo poskus3ali zascititi.

Cenik pregledajte vsaj enkrat letno, glede na koledar
povpraSevanja in glede na Liste Prispevka Poroke iz sezone, ki
se je pravkar zaklju€ila, ne glede na to, kaj zaraCunava
konkurent po cesti navzdol. Konkuren¢no dolo€anje cen je
koristno preverjanje razuma, a vam ne pove ni¢esar o vasih
lastnih stroSkih izpodrivanja, vasem lastnem vzorcu
povpraSevanja ali vaSi lastni strukturi marze, doloCanje cen Cisto
zato, da ostanete za fiksen znesek pod ali nad sosednjo lokacijo,
pa je nacin, kako dve lokaciji na istem trgu leta zrcalita napake
druga druge.

Ta teden: Vzemite tri leta datumov povpraSevanj (ne le
rezervacij) in zgradite grob koledar povpraSevanja po mesecih in
dnevu v tednu. PoSteno ga primerjajte s svojim trenutnim

45



cenikom in poiSc€ite raven, ki je najbolj o€itno napacno cenjena
glede na resniCno povpraSevanije.

Stopenjska cenovna lestvica

Vrhunska sobota
Obrobno

Izven vrhunca

Delavnik

Cena raste s pristnim povprasevanjem, ne s fiksnim koledarskim pravilom

STOPENJSKA CENOVNA LESTVICA — STIRI RAVNI
POVPRASEVANJA, VSAKA S SVOJO CENO

STOPENJSKI CENIK — PRIMER, POROKA S 100 GOSTI

. Najemnina
Raven datuma Primer datumov .
lokacije
Vrhunska sobota Sobote junij—september 4.500 evrov
Obrobni April-maj, oktober 3.200 evrov

petek/nedelja

lzvensezonski Torek—Cetrtek, kateri koli 2.100 evrov
delavnik mesec

Zimska nedelja November-marec 1.600 evrov
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Prvi Koraki

Vzemite tri leta datumov povpraSevanj, ne le potrjenih
rezervacij, in zgradite grob koledar povpraSevanja po mesecih
in dnevu v tednu.

Primerjajte koledar povpraSevanja s svojim trenutnim cenikom,
da najdete najbolj ocitno napacno cenjeno raven.

Opredelite svoje Stiri ravni povpraSevanja (vrhunec, obrobno,
izven vrhunca, delavnik) z resni¢nimi datumi in ceno za vsako.

Preverite, ali je vaSa vrhunska raven pristno presezno
naroCena; Ce je, najprej dvignite ceno te ravni, na datumih 18+
mesecev vnaprej.

Odstranite vsako raven ali mikro-razliko, ki je vaSa lastna ekipa
ne bi mogla paru razloZiti v enem stavku.
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POGLAVJE 7

Paketi, Minimalne Porabe In
Matematika Na Osebo

Kakovosti se spomnimo dolgo po tem, ko je
cena pozabljena.

— ALDO GUCCI
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Porocni paket na papirju izgleda velikodusen in mora v praksi
§Cititi vaSo marzo, vrzel med tema dvema reCema pa je mesto,
kjer se tiho izgubi vecina denarja. Pari Zelijo Cutiti, da dobijo vec,
kot plaCajo — to je legitimen in pomemben del prodaje, paket, ki
se zdi skop, pa izgubi proti konkurencnemu, ki se zdi razkoSen,
tudi po visji naslovni ceni. A "zdi se velikodusen" in "je
velikoduSen" sta razlicni trditvi, in operateriji, ki najbolje Scitijo
marzo, so tisti, ki so ugotovili, natanko kje zivi razlika.

Zacnimo z minimalnim Stevilom gostov, ker je to del, ki vas &citi
pred najpogostejSim ubijalcem marze v banketstvu: par rezervira
za to, kar predstavi kot 100 gostov, okoli te Stevilke postavi svoje
narocilo za catering in kadrovski nacrt, kon¢no Stevilo gostov tri
tedne pred dnevom pa znasa 70. VasSi fiksni stroSki — razen
najemnine lokacije — ne padejo za 30 %, ko pade Stevilo gostov;
vasSa kuhinjska brigada, vaSa banketna storitvena ekipa in vasa
barska postavitev so v veliki meri dimenzionirani na rezervirano
Stevilo, ne na kon¢no. Minimalno Stevilo gostov, pogodbeno
doloCeno (tipiCno izraZzeno kot "catering in bar zaraCunana za
minimalno X gostov, ne glede na koncno udelezbo"), vas Sciti
pred noSenjem tega fiksnega stroSka pri skréeni rezervaciji.
Minimum dolodcite realisticno glede na vas prostor in raven
paketa — prostor, ki udobno sprejme 150, ne bi smel imeti
minimuma 40, ker ga redko boste napolnili do te Stevilke in
minimum postane nesmiseln — a ga dolocite, pisno, preden je
rezervacija potrjena, ne kot presenecenje, odkrito ob ¢asu
koncnih Stevilk.

Zdaj zgradite sam paket z uporabo resni¢nega stroSka na osebo,
ne zaokroZzene ocene. To je Graditelj Paketov: za vsako
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postavko v paketu — predjed, glavna jed, sladica, kanapeji,
dobrodoslica pijaca, pol steklenice vina na osebo, vecerni bife —
jo izraCunajte po dejanskem stroSku sestavin in priprave, dodajte
razporeditev dela na obrok (banketna storitev obiCajno nosi nizji
stroSek dela na obrok kot a la carte, zaradi paketne narave
storitve, kar je del razloga, zakaj lahko poroke nosijo dobre
marze, Ce so pravilno cenjene), in sestejte v resnicni strosek na
osebo. Primerjajte to s svojim zaraCunavanjem na osebo, da
dobite svojo dejansko marzo hrane in storitve, loceno od
najemnine lokacije in prihodka bara, ki imata zelo razlicha profila
marze in ju ne bi smeli meSati v eno Stevilko "ali je to dober
paket".

Ponazoritvena gradnja paketa: tridelni poroCni zajtrk s kanapeji in
dobrodoslico pijaco, zaraCunan po 98 evrov na osebo. StroSek
sestavin skozi vse jedi in kanapeje: 19 evrov. StroSek pijace
(dobrodoslica pijaca, dodelitev pol steklenice vina): 6,50 evrov.
Razporeditev dela na obrok za banketno storitev, kuhinjo in pod
skupaj: 11 evrov. Skupni stroSek na osebo: 36,50 evrov. Bruto
marza na osebo: 61,50 evrov, ali 63 %. To je zdravo — a drzi le,
Ce par ne doda nadgradenij, ki to tiho izjedajo, kar je del tega
poglavja, ki je najpomembnejsi.

MARZA PAKETA NA OSEBO

Marza Na Osebo = Zaradunavanje Na Osebo -
(StroSek Sestavin + StrosSek PijaCe +
Razporeditev Dela Na Obrok)
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Degustacija jedilnika je mesto, kjer marza paketa najpogosteje
neopazno izteka. Par se udeleZi degustacije, se zaljubi v jed, ki
ni bila v njihovi ravni paketa, in prosi za zamenjavo — razumno,
in obiGajno odobreno, ker redi ne na degustaciji se zdi skopo. Ce
ta jed stane 4 evre veC na osebo od tiste, ki jo nadomesca, in
paketa ne prevrednotite, ste pravkar podarili 400 evrov marze na
poroki s 100 obroki, in to se dogaja tiho, ena degustacija
naenkrat, jed za jedjo, skozi sezono porok, ne da bi se kdaj
pokazalo kot posamezna vidljiva izguba na katerem koli racunu.
Resitev ni zavraCanje zamenjav — je imeti ziv list stroskov na
osebo za vsako jed na vasem jedilniku, degustacijsko ali drugo,
tako da ima vsaka nadgradnja takojSnjo, vidno ceno pripeto ("to
je Cudovita jed — to je 6 evrov doplacilo na osebo nad glavno
jedjo paketa") namesto da bi bila tiho absorbirana, ker nihée na
degustaciji ni imel lista stroSkov pred sebo;.

Enaka disciplina velja za dodelitve pijace, kar je drugo
najpogostejSe puscanje. Paket, ki vkljuCuje "vino ob obroku" brez
doloCene koli¢ine na osebo, je povabilo, da dodelitev
velikodusno toCi dobronamerno banketno osebje na dan, Se
posebej ko se prostor segreje in se zaCnejo zdravice; dolocCite
dodelitev v pogodbi (pol steklenice na osebo je pogost in
zagovorljiv standard) ter izrecno poucite barsko in podno osebje
0 tem, z enostavnim mehanizmom — vnaprej dogovorjeno
pristojbino za lastno vino ali doplacCilo — za par, da to razsiri, Ce
Zeli ve€, namesto da osebje preprosto nadaljuje s toCenjem, ker
se ustavitev zdi neprijetna.

Zgradite majhno Stevilo pristno razlicnih ravni paketov — tri so
obiCajno dovolj — namesto neskon€nega a la carte menija
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dodatkov, ker ravni naredijo dve stvari, ki jih meni dodatkov ne:
dajejo parom udoben, nepogajalski nacin za porabo vec
(nadgradnja s srednje na najvisjo raven se zdi kot velikoduSnost
do svojega lastnega dneva, ne niz izpogajanih dodatkov), in vam
omogocajo, da najvisjo raven cenite s pristno mo¢no marzo, prav
zato, ker zdruzuje vaSe dodatke z najviSjo marzo z vasimi najbolj
zazelenimi vkljuCitvami, namesto da bi vsak mozen dodatek
cenili posamezno in upali, da bo meSanica uspela.

Ta teden: IzraCunajte stroSek svojega trenutnega vodilnega
porochega paketa na osebo, sestavina za sestavino, vklju¢no z
razporeditvijo dela, in to primerjajte s tem, kar zaraCunavate.
Nato preverite, ali ima vaSa politika zamenjav na degustacijskem
jedilniku pripet Ziv cenik ali se zanaSa na presojo osebja v
trenutku.
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Uporabite V Praksi

IzraCunajte stroSek svojega vodilnega poronega paketa na
osebo — sestavine, pijaCe in razporeditev dela — in to
primerjajte s tem, kar zaraCunavate.

Dolocite pogodbeno minimalno Stevilo gostov za vsako raven
paketa, realisticno dimenzionirano glede na zmogljivost
prostora.

Zgradite Ziv list stroSkov na osebo za vsako jed na svojem
jedilniku, vklju€no z moznostmi zamenjave na degustacijskih
srecanijih.

mehanizmom doplacila za dodatno.

Potrdite, da ponujate najvec tri pristno razlicne ravni paketov
namesto a la carte menija dodatkov.

u Izrecno dolocite dodelitev pijae na osebo v pogodbi, z jasnim
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Are, PlacCilni NacCrti In Pogoji
Odpovedi

Sreca je naklonjena samo pripravljenemu
umu.

— LOUIS PASTEUR
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Poro¢na pogodba je edini prodajni dokument v vasi stavbi, ki
mora preziveti pristno, in ne redko, moznost, da se dogodek, Ki
ga opisuje, nikoli ne zgodi. Pari se razidejo. DruZine se sprejo
zaradi denarja. Globalni dogodki odpovejo cele sezone, kot se je
vsak lastnik lokacije, ki je vodil nepremicnino skozi leti 2020 in
2021, naucil v najdrazji mozni ucilnici. Vas placilni nacrt in pogoji
odpovedi so mehanizem, ki odloci, ali je odpovedana poroka
obvladljiva izguba ali kriza denarnega toka, napacna odlocCitev v
katero koli smer pa vas stane — prevec agresivno, in izgubite
rezervacije bolj razumnemu konkurentu; prevec popustljivo, in
nosite tveganje osemnajstmesecnega prodajnega cikla brez
zaScCite na koncu.

Strukturirajte placilni nacrt okoli vasSe dejanske izpostavljenosti
stroSkom na vsaki stopnji, ne okoli okrogle Stevilke, ki se zdi
tradicionalna. Ob rezervaciji ara — tipicno 15-25 % ocenjenega
skupnega zneska paketa — zavaruje datum in bi morala biti v
normalnih okolis¢inah nepovratna, ker v trenutku, ko sprejmete
rezervacijo, zavrnete vsak drug par, ki povprasuje za ta datum, in
ta stroSek priloznosti je resniCen in takojSen, ne glede na to, ali
se poroka na koncu zgodi. Vmesno placilo, Sest do dvanajst
mesecev vnaprej, dvigne skupni placani znesek na priblizno 50
%, C¢asovno usklajeno tako, da pride, ko ste Ze namenili resnicne
vire za nacrtovanje — izbiro jedilnika, razporeditev prostora,
koordinacijo dobaviteljev — a preden se zaklenejo vase vecje
stroSkovne obveze (koncno narocilo cateringa, rezervacija
priloZznostnega osebja). Koncno stanje, ki zapade nekje med
dvema in Stirimi tedni pred dnevom, bi moralo par pripeljati do
100 % paketa na podlagi potrjenih koncnih Stevilk, Casovno
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usklajeno po roku za koncne Stevilke (tipicno dva do tri tedne
vnaprej), tako da nikoli ne ostanete z manjkom na poroki, ki se
bo kmalu zgodila.

Zgradite to kot izrecno Predlogo Placilnega Nacrta v vsaki
pogodbi, z datumi, ne le odstotki — "Kon¢no stanje zapade do
[datum], na podlagi Stevila gostov, potrienega do [datum, tipi¢no
10 dni prej]" — ker so nejasni pogoiji tisti, ki se zamudijo,
izpodbijajo ali tiho ignorirajo pod Custvenim pritiskom poro¢nega
nacrtovanja, koordinator, ki dva tedna pred poroko lovi placilo, pa
to pocne v veliko slabSih razmerah kot tisti, ki je jasen rok
postavil osem mesecev prej.

Pogoji odpovedi potrebujejo enako strogost, in morajo biti
lestvica, ne pravilo enega samega prepada. Lestvica Odpovedi
veze zadrzani znesek na to, koliko obvestila prejmete, kar
odraza padajocCo verjetnost, da lahko datum ponovno prodate, in
naraScajocCe Ze vlozene stroske, ki ste jih Ze nosili v na€rtovanju
in zavrnjenih povpraSevanjih: odpoved vec kot dvanajst mesecev
vnaprej in morda zadrzite le aro, saj obstaja resni€na moznost
ponovne rezervacije datuma; odpoved med Sestimi in
dvanajstimi meseci vnaprej in zadrzite aro plus narascajoc
odstotek stanja (recimo 25-50 %), saj moznosti ponovne
rezervacije padajo in se je nalozba v nacrtovanje povecala;
odpoved znotraj Sestih mesecev in zadrzite vecino ali vse, kar je
bilo do tedaj plaano, ker je v tej tocki lokacija, kuhinja in osebje
dejansko rezervirano izklju€no za datum, ki ga je skoraj
nemogoce ponovno prodati po polni vrednosti. Ponazoritvena
lestvica: 12+ mesecev, samo ara; 6—12 meseceyv, ara plus 30 %
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preostalega stanja; 3—6 mesecev, ara plus 60 %; manj kot 3
mesece, 100 % pogodbeno dogovorjenega skupnega zneska.

Dve stvari naredijo lestvico odpovedi zagovorljivo namesto
kaznovalno delujoco, in obe sta pomembni tako za ugled kot za
pravno izvrsljivost. Prvi€, zadrzani znesek izrecno veZite na svojo
dejansko verjetnost ponovne prodaje in izpostavljenost stroSkom
na vsaki stopnji, in to logiko znajte razloziti ZalujoCemu paru
preprosto, €e kdaj pride do tega pogovora — "vas datum smo
rezervirali izklju€no in zanj zavrnili tri druga povpraSevanja" zveni
zelo drugace kot klavzula, ki pravi le "brez povracila”. Drugic,
ponudite pristno, enkratno moznost spremembe datuma pred
trdo odpovedijo za okolis€ine znotraj dolo€enega okna — vecina
lokacij, ki to vgradi, ugotovi, da to reSi smiseln delez tega, kar bi
sicer bile sporne odpovedi, ker par, ki se sooca z resnic¢no krizo
(izguba, resna bolezen), pogosto potrebuje le, da se datum
premakne, ne da se pogodba konca, lokacija, ki ponuja to
fleksibilnost, pa si prisluzi veliko dobre volje in se popolnoma
izogne sporu glede odpovedi.

Razmislite o zahtevah za poro€no zavarovanje kot del tega
pogovora, ne kot lo¢enega: veliko lokacij zdaj zahteva ali mo¢no
priporoc€a, da pari sklenejo svoje lastno zavarovanje za odpoved
poroke, kar nekatere najostrejSe scenarije lestvice (odpoved
znotraj zadnjih tednov) prenese na polico, ki jo ima par, namesto
na spor med parom in vami. To je preprosta vrstica v pogodbi in
resni¢no koristen nasvet, ki ga lahko date parom v fazi
rezervacije, in bistveno zmanjSa Stevilo pogovorov o odpovedi, ki
postanejo nasprotujoci.
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Ne glede na to, katero lestvico in placilni nacrt izberete, oboje
zapisite v razumljivem jeziku v pogodbi, par jih ustno seznanite
ob rezervaciji, namesto da predpostavljate, da bodo prebrali
drobni tisk, in pogoje pregledajte enkrat letno glede na vaso
dejansko zgodovino odpovedi — koliko odpovedi ste imeli, s
koliko obvestila, in ali je zadrzani znesek v vsakem primeru
dejansko pokril vaso realisticno izgubo. Lestvica, ki ni bila nikoli
preizkuSena proti resnicnim odpovedim, je ugibanje, obleCeno v
politiko; lestvica, ki je bila preverjena glede na dve ali tri leta
resnicnih izidov, je politika, ki jo lahko samozavestno branite.

Ta teden: Vzemite placilne in odpovedne pogoje svoje trenutne
pogodbe in preverite, ali lestvica odpovedi dejansko odraza vaso
resni¢no verjetnost ponovne prodaje na vsaki stopniji, ali je to
fiksno pravilo, podedovano iz predloge izpred let.

Lestvica Odpovedi

12+ mesecev vnaprej — zadrzana samo ara
6-12 mesecev vnaprej — ara + 30 % stanja

3-6 mesecev vnaprej — ara + 60 % stanja

Manj kot 3 mesece — 100 % pogodbeno dogovorjenega zneska

Zadrzani znesek nara$ca, ko verjetnost ponovne prodaje pada in vloZeni stroski naras¢ajo.

LESTVICA ODPOVEDI — ZADRZANI ZNESEK GLEDE NA DANO
OBVESTILO



Ta Teden

Vzemite plagilni naCrt svoje trenutne pogodbe in preverite, ali
navaja natan¢ne datume, ne le odstotke, ob rezervaciji, vmesni
stopniji in kon€nem stanju.

Pregledajte svojo Lestvico Odpovedi glede na va3o resni¢no
verjetnost ponovne prodaje pri 12+, 6-12, 3—6 in manj kot 3
mesecih obvestila.

Potrdite, da je zadrZani znesek na vsaki stopnicki zagovorljiv v
razumljivem jeziku ZalujoCemu paru.

Dodajte ali potrdite enkratno moznost spremembe datuma za
pristne krizne okolis€ine.

Preverite, ali pogodba priporoca ali zahteva, da pari sklenejo
svoje lastno zavarovanje za odpoved poroke.
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POGLAVJE 9

Problem Poroc¢nega
Koordinatorja

Dokumentacija je ljubezensko pismo, ki ga
piSete svojemu prihodnjemu jazu.

— DAMIAN CONWAY

60



VpraSajte lastnika poro€ne lokacije, kaj se zgodi, Ce njegov
koordinator jutri odda odpoved, in opazujte, kako mu izgine
barva z obraza. V vecini nepremicnin te velikosti ena oseba —
vCasih z mlajSo pomocnico, pogosto brez nje — drzi vsak odnos
s parom, ki je trenutno v cevovodu, ve, katera od Stirideset
rezerviranih porok ima tezavno bodoco tasco, kateri dobavitel]
dolguje uslugo, katera datoteka ima nereSeno vprasanje o
prehrani, ki mu nihce ni sledil. To znanje Zivi v njeni glavi in
njenem nabiralniku, ne v vasSih sistemih, in predstavlja najvecje
tveganje kljucne osebe, ki ga nosi vecina porocnih lokacij —
obiCajno vecje od glavnega kuharja, ker odnosi koordinatorja
obsegajo vsako stopnjo osemnajstmesecnega prodajnega cikla
za deset parov hkrati.

Instinkt, ko prepoznate to tveganje, je poskusiti narediti
koordinatorja nezamenljivo varnega z zaposlitvijo druge osebe,
kar je drago in pogosto nepotrebno. Pravi popravek je
sistematizirati to, kar trenutno Zivi v glavi ene osebe, tako da
posel prezivi njeno bolezen za en teden, dopust za en mesec ali
odhod za vedno, brez potrebe po drugi polni placi za nakup te
odpornosti.

Zgradite to kot Priro€nik Koordinatorja: strukturirano, pisno
referenco — ne priro¢nik za usposabljanje, ki ga nih€e ne bere,
temvec dejanske delovne dokumente, ki bi jih potreboval
kdorkoli, ki bi prevzel vliogo. Pokrivati bi moral vsaj Stiri stvari.
Prvic, strukturo datotek: vsak par dobi standardizirano datoteko
(digitalno, idealno znotraj kateregakoli sistema rezervacij ali
CRM, ki ga uporabljate), ki vsebuje pogodbo, stanje placilnega
nacrta, izbire jedilnika in paketa, podrobnosti bloka sob,
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rezervacije dobaviteljev, izvedene v imenu para, in teko€ dnevnik
zapiskov vsakega pomembnega pogovora — ne "govorila z
nevesto, vse v redu"”, ampak podrobnosti: katere pesmi so
prepovedane s seznama DJ-ja, kateri sorodnik ne more sedeti
blizu kateremu drugemu sorodniku, ali torto dostavi dobavitelj, ki
potrebuje zgoden dostop. Drugic, ritem komunikacije:
opredeljene kontaktne toCke na vsaki stopnji
osemnajstmesecnega cikla (potrditev rezervacije, klic za
nacrtovanje Sest mesecev vnhaprej, sestanek s koncnimi
podrobnostmi, informativni sestanek tedna), tako da izkusnja
para ni odvisna od tega, ali je njihov konkretni koordinator po
naravi proaktiven ali reaktiven. Tretji¢, referenco dobaviteljev:
prednostni seznam iz poglavja 15, z dejanskimi kontaktnimi
protokoli, ne le imeni. Cetrti¢, protokol eskalacije in predaje: kdo
pokriva primere koordinatorja med dopustom, in kako izgleda
popolna predajna informacija — ne petminutni pogovor na
hodniku dan pred tem, ko nekdo odide za dva tedna.

Trenutek predaje je tisti, kjer vecCina lokacij ugotovi, da je bil
prirocnik teoreti¢en, ne resniCen. Ponazoritveni primer: edini
koordinator lokacije je od3el s 4-tedenskim odpovednim rokom
po 11 letih v vlogi. Rekonstrukcija njenih primerov — 19 porok v
razlinih fazah nacrtovanja, vec¢ znotraj zadnjih treh mesecev —
je lastniku in naglo poviSani pomocnici vzela skoraj tri tedne
forenziCnega dela skozi arhive e-poste, ker ni bilo ni¢
centralizirano v sistemu; trije pari so v tem obdobju doziveli
vidljivo vrzel v storitvi (izpuSc€en klic s koncnimi podrobnostmi,
zapoznel odgovor na vpraSanje o prehrani), dva pa sta pustila
oceni, ki omenjata motnjo, kar je natanko tista vrsta ugledne
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Skode z enoletno zamudo, ki jo obravnava poglavje 16 — ocena,
napisana osem mesecev po dejanski poroki, o vrzeli v fazi

nacrtovanja, zaradi katere je par nikoli povsem prenehal skrbeti.

Nacrt Pokritja reSuje vsakodnevno razli€ico tega tveganja,
preden postane kriza. Vsaj ena druga oseba v vasi ekipi — vodja
izmene, pomocnica za dogodke, celo vi kot lastnik — bi morala
imeti dostop do datoteke vsakega aktivhega para, razumeti, kje
je vsak na placilnem nacrtu in v ciklu nacrtovanja, in
kompetentno obravnavati nujno povpraSevanje, €e je primarni
koordinator nedosegljiv za en dan ali en teden. To ne zahteva
podvajanja polnega strokovnega znanja; zahteva, da sta
priroCnik in datotecni sistem dejansko uporabna za nekoga, ki v
njem ne Zivi vsak dan, kar je resnicni test, ali je vaSa
sistematizacija uspela — ne ali dokument obstaja, temvec ali bi
razumno kompetenten namestnik lahko prevzel datoteko na
hladno in vedel, kaj storiti.

Obstaja tudi dimenzija placila in karierne poti, ki jo je vredno
posteno omeniti: koordinatorji, ki nosijo toliko vrednosti odnosov
in predstavljajo toliko poslovhega tveganja, so pogosto
podpla¢ani glede na svoj dejanski vpliv na koledar, Se posebej v
podjetjih, ki jih vodijo lastniki, kjer se je vloga razvila neformalno
namesto da bi bila primerjana s trgom. Zadrzevanije je vedno
cenejSe od obnove, koordinator, ki ve, da je njena vrednost
dokumentirana, cenjena in ima za seboj pristen nacrt pokritja —
namesto da se nanjo tiho zanaSajo kot na nenadomestljivo
posamezno tocko odpovedi — pa je koordinator z veliko manj
razloga, da sploh odide. Placilo in delovno obremenitev
koordinatorja izrecno preglejte enkrat letno, glede na Stevilo
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porok, ki jih aktivno vodi kadarkoli, namesto da to prepustite

lebdenju, medtem ko njeni primeri tiho rastejo iz sezone v

sezono.

Ta teden: Naklju¢no izberite eno trenutno rezervirano poroko in

prosite svojega koordinatorja, naj vam preda datoteko na hladno,

kot da bi jutri odSla. Poglejte, koliko od tega, kar potrebujete za

dobro vodenje te poroke, dejansko Zivi v datoteki nasproti v njeni

glavi.

Prvi Koraki

Izberite eno trenutno rezervirano poroko in prosite svojega
koordinatorja, naj vam preda njeno datoteko na hladno, kot da
bi jutri odSla.

ZabeleZite vsako informacijo, ki ste jo potrebovali, in ki je Zivela
Vv njeni glavi namesto v datoteki.

Zacnite Priro¢nik Koordinatorja, ki pokriva strukturo datotek,
ritem komunikacije, referenco dobaviteljev in protokol predaje.

Imenujte drugega ¢lana ekipe, ki lahko dostopa do datoteke
vsakega aktivnega para in v sili obravnava nujno
povprasevanije.

Uvrstite placilo in trenutne primere koordinatorja v koledar za
letni pregled.
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POGLAVJE 10

Urnik Dneva: Vodenje Dneva

Nacrti niso ni¢, nacrtovanje je vse.

— DWIGHT D. EISENHOWER
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Vsaka poroka, ki gre narobe, gre narobe na enega od dveh
nacinov: nekaj se odmakne od ure, ali je bila Stevilka napacna.
Casovni zamik in napake pri Stevilkah prehrane predstavljajo
veliko vecCino neuspehov na dan pri porocnih lokacijah na
splosno, in oboje je popolnoma preprecljivo z istim orodjem, ki ga
vecina lokacij ze trdi, da ima, in ga le redke dejansko pravilno
zgradijo: pristen, minuto-za-minuto urnik dneva, ki pokriva vsako
funkcijo nepremicnine, ne le ceremonijo in obrok.

Urnik dneva, ki pokriva le "ceremonija 14h, poroCni zajtrk 16h,
vecerni sprejem 19h", ni urnik dneva — je razpored, in vrzel med
tema dvema reCema je natanko mesto, kjer poroke gredo
narobe. Pravi Glavni Urnik Dneva razdeli dan na pet vzporednih
tokov, ki se morajo vsi premikati sinhronizirano: kuhinja (€asovni
razpored priprave, okna za pripravo kroznikov, €asi vziga jedi),
storitev (preobrazba prostora, Casovni razpored postrezbe jedi,
postavitev bara in prehod z dobrodoslica pija¢ na porocno
zajtrkovno vino na vecerni bar), sobe (prijava za poro¢no
druscino, dostop do nevestine sobe, pripravljenost sobe za goste
za blok), posestvo (termini fotografiranja, postavitev in
ponastavitev ceremonije, e prostor sluzi tudi kot soba za
porocni zajtrk, sproZilci za vremenske rezervne nacrte), in
dobavitelji (prihod in informiranje fotografa, natovarjanje
ansambla ali DJ-ja in preizkus zvoka, okno dostopa cvetliCarja,
dostava torte). Vsak tok dobi svojo ¢asovnico, in kriticno, urnik
dneva pokaze, kje se sekajo — trenutek, ko je treba
ceremonialni prostor ponastaviti za porocni zajtrk, medtem ko
fotografiranje poteka zunaj, je klasiCna tocka pritiska, ker
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zahteva, da ima ekipa za preobrazbo prostora resni¢no okno, ne
upano.

Najbolj vredna disciplina pri gradnji urnika dneva je delo nazaj od
sidrnih to€k, ki jih ni mogocCe premakniti — zacetni Cas
ceremonije (matiCar ali celebrant z drugimi termini tega dne ne
bo Cakal), ¢as zadnjih narocil pri baru (omejitev dovoljenja, ne
preferenca), in €as zapiranja lokacije (pravna omejitev hrupa ali
dovoljenja, obravnavana v poglavju 12) — in namerno gradi
rezervo okoli njih, namesto da vse naloge zloZi od konca do
konca brez rezerve in upa, da ni¢ ne bo zamujalo. Porocni zajtrk,
ki je nacrtovan, da se zacne natanko v trenutku, ko naj bi se
fotografiranje koncalo, ima niCelno rezervo; ¢e fotografiranje
preseze petnajst minut, kar se zelo pogosto zgodi, se ves
preostanek dneva kaskadno zamakne, kuhinja drzi hrano izven
idealnega okna, veCerni sprejem pa se zacne dovolj pozno, da
poje placane nadure ali licencirane ure. Zgradite petnajst do
dvajset minut rezerve na vsaj dveh tockah dneva — tipi¢no
prehod fotografiranje-v-zajtrk in prehod zajtrk-v-vecerni-sprejem
— in urnik dneva absorbira obiCajen zamik namesto da ga
prenese naprej. To je vredno poimenovati kot svojo lastno
navado: Pravilo Rezerve Urnika Dneva — nikoli ne razporejajte
dveh zaporednih sidrnih tock tesno skupaj brez rezerve med
njimi, ker je rezerva tisto, kar preprecuje, da bi petnajstminutna
zamuda postala devetdesetminutna, ko doseze vecer.
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Gradnja Urnika Dneva Nazaj

Opredelite sidrne tocke, ki jih ni mogocCe premakniti: zaCetek
ceremonije, ¢as zadnjih narocil, Cas zapiranja lokacije.

a Delajte nazaj od vsakega sidra, da postavite vsako drugo
nalogo na ¢asovnico okoli njega.

a Zgradite petnajst do dvajset minut namerne rezerve na dveh ali
treh toCkah, ki so najverjetneje nagnjene k zamiku.

u Izrecno oznacite presecis¢a med petimi tokovi — kuhinja,
storitev, sobe, posestvo, dobavitelji.

Stevilke prehrane so druga ponavljajo¢a se tocka neuspeha, in
odpovejo iz specifi€nega, popravljivega razloga: kon¢no Stevilo
prehrane, prevzeto od para ob roku za kon¢ne Stevilke, se
zanesljivo ne ujema s tem, kar je treba dejansko postre€i na dan,
ker gostje parom nekaj povejo tedne prej in si premislijo, ali sploh
ne odgovorijo in so napacno predpostavljeni v standardni jedilnik.
Zgradite Matriko Prehrane kot stalen del urnika dneva —
preprosto tabelo, ki navzkrizno referencira ime gosta, Stevilko
mize in potrjeno zahtevo glede prehrane, ki jo vodita tako
kuhinjska kot podna ekipa, s sistemom oznacevanja mestnih
kartic ali nacrta miz (barvna pika, simbol), ki omogoca banketni
storitvi identificirati pravi kroznik za pravo mesto brez
spraSevanja gosta ali ugibanja. Matrika bi morala biti dokon&ana
in deljena s kuhinjo najkasneje do roka za koncne Stevilke ter Se
enkrat navzkrizno preverjena na informativnem sestanku pred

68



storitvijo na sam dan, ker je napaka pri prehrani, odkrita, ko
kroznik pristane na mizi pred 120 gosti, vidljiv, sSramoten
neuspeh, ki se ga bo par spomnil konkretno, na nacin, na
katerega se ne bo spomnil jedi, ki je zamudila Stiri minute.

Vodite informativni sestanek pred storitvijo kot nepogajalsko
fiksno tocko vsakega poro€nega dne — petnajst minut, vsak
oddelek zastopan, urnik dneva v roki, trideset do petinstirideset
minut pred prihodom prvega gosta. Pokrijte glavne ¢asovne
razporede, vse znane oznake prehrane ali alergij, vse specificne
druzinske obcutljivosti, ki jih je koordinator zabeleZil (odtujeni
sorodnik, presenecenje, govor, ki se predolgo viece), in potrdite,
kdo pokriva katero tocko pritiska. To je trenutek, ki ujame
razliCico urnika dneva, ki je postala zastarela — cvetliCarko, ki je
potrdila kasnejSi Cas dostopa, kot ga list pokaZze, ansambel, ki
potrebuje dodatnih petnajst minut za preizkus zvoka, ki jih nihée
ni zabelezil — preden postane ziv problem med storitvijo

namesto petnajstminutnega pogovora, preden se odprejo vrata.

Ponazoritveni pokazatelj vrednosti te discipline: lokacije, ki
preidejo z neformalnega, ustno sporocenega dnevnega nacrta
na pisan, medoddel¢ni glavni urnik dneva z vgrajeno rezervo in
obveznim informativnim sestankom pred storitvijo, tipiéno
poroc¢ajo o ostrem padcu dnevnih eskalacij, ki dosezejo
generalno direktorico — ne zato, ker bi poroke postale
enostavnejSe, temvec zato, ker obi¢ajen zamik, ki se je neko¢
kaskadno stopnjeval v krizo, zdaj absorbirajo ljudje, ki Ze vedo,
kaj storiti in kdaj, ker je zapisano.
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Ta teden: VVzemite urnik dneva svoje naslednje prihajajoCe
poroke in preverite dve stvari: ali prikazuje vseh pet tokov
(kuhinja, storitev, sobe, posestvo, dobavitelji) z njihovimi

presecisci, in ali ima vgrajeno rezervo na dveh ali treh toCkah, ki
SO najverjetneje nagnjene k zamiku.

Ta Teden

Vzemite urnik dneva svoje naslednje prihajajoCe poroke in
preverite, ali pokriva vseh pet tokov: kuhinja, storitev, sobe,
posestvo, dobavitelji.

N4

Potrdite, da so preseciSCa vsakega toka, Se posebej
preobrazba prostora ceremonija-v-zajtrk, izrecno oznacena.

Vgradite petnajst do dvajset minut rezerve v prehode
fotografiranje-v-zajtrk in zajtrk-v-vecerni-sprejem.

Zgradite Matriko Prehrane, ki navzkrizno referencira ime gosta,
Stevilko mize in potrjeno zahtevo, deljeno s kuhinjo najkasneje
do roka za koncne Stevilke.

Razporedite obvezen petnajstminutni informativni sestanek
pred storitvijo, trideset do petinstirideset minut pred odprtjem
vrat.

70



POGLAVJE 11

Nahraniti 120 Naenkrat: Sistemi
Banketne Kuhinje

Amaterji vadijo, dokler ne naredijo prav.
Profesionalci vadijo, dokler ne morejo
narediti narobe.

— PRIPISAN PREGOVOR

71



Vrzel med tem, kar lahko vaSa kuhinja naredi za petkovo
vecerno a la carte storitev, in tem, kar mora narediti za banketni
porocni zajtrk za 120 oseb v devetdesetminutnem oknu, ni
vprasSanje stopnje — je popolnoma drugacen proizvodni model,
in kuhinje, ki poskuSajo voditi banket z a la carte razmiSljanjem,
dobijo natanko take neuspehe, kot bi jih pricakovali: mrzle
kroznike, zamaknjene jedi, prehod, ki se zamasi, takoj ko prostor
doseze zmogljivost.

A la carte kuhanje je vle¢no: prispe narocilnica, prehod se vzge,
jed gre ven, ponovi se, s katerimkoli tempom, da obroki prihajajo.
Banket je potisno: 120 identi¢nih (ali skoraj identi¢nih) kroznikov
iste jedi mora zapustiti kuhinjo in dose€i 120 miz znotraj okna
nekaj minut, ker je porocni zajtrk, kjer miza ena je pri sladici,
medtem ko miza dvanajst Se vedno Caka na predjed, porocni
zajtrk, ki vidljivo, nerodno propada pred gosti. Ta omejitev hkrati
spremeni oblikovanje jedilnika, razporeditev kuhinje in
kadrovanje, in vsakega je vredno zgraditi namerno, namesto da
bi podedovali, kar je zadnji kuhar naklju¢no postavil.

Predstavljajte si kuhinjsko brigado, ki je izvedla brezhibno
degustacijo za dva, hrustljavo in prosojno kozo ribe v sredini,
nato pa poskusSa postreci isto ribo za sto dvajset obrokov pod
grelno lucjo petnajst minut pred storitvijo. Ko se postreZze miza
dvanajst, je riba iz nezne postala gumijasta, in kuhar, ki je zgradil
jedilnik, ga nikoli ni preizkusil proti omejitvi, ki dejansko upravlja
porocni zajtrk: ne kako dobra je jed sveza s ponve, temvec€ kako
dobra je Se vedno, potem ko je morala Cakati.
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Zacnimo z oblikovanjem jedilnika, ker je jedilnik prvi in najvedji
vzvod glede tega, ali je storitev sploh izvedljiva. Vodilno nacelo je
kakovost ohranjanja: vsaka jed na banketnem jedilniku mora
biti okusna in videti prav po tem, ko je sedela pod grelno lucjo, v
vroCi Skatli ali poCivala na krozniku deset do dvajset minut,
medtem ko se postreZe preostanek prostora — ker je to
resnicnost izdaje 120 kroznikov sinhronizirano, ne glede na to,
kako dobra je vaSa linija postrezbe. Jed, ki je odlicha le
devetdeset sekund po tem, ko zapusti ponev (nezna peCena
riba, sufle, karkoli, kar je odvisno od teksturnega kontrasta, ki se
porusi pri stanju), je jed, ki bo razoCarala smiseln delez vaSega
prostora na veliki poroki, ne glede na to, kako sijajna je bila na
krozniku degustacijskega jedilnika za dva. Zgradite svoj banketni
jedilnik okoli beljakovin in priprav, ki ohranjajo: duSene jedi,
pocasi pecene kose, konfit, jedi, dokoncane s omako, ki se
izboljSa, ne poslab$a ob stanju. To je Seznam Kriterijev
Banketnega Jedilnika, ki ga je vredno dobesedno pripeti v
kuhiniji: ali ohrani kakovost 20 minut brez izgube; ali se lahko 80
% pripravi vnaprej pred prihodom prostora; ali korak dokon&anja
na prehodu traja manj kot 45 sekund na kroznik; ali se postreze
dosledno brez potrebe po visoko usposobljeni individualni presoji
za vsak posamezen obrok. Jed, ki ne uspe pri dveh ali ve€ teh
kriterijih, ne spada na banketni jedilnik, ne glede na to, kako
dobra je bila na degustaciji.

Razporeditev kuhinje za banketno storitev je zgrajena okoli linije
postrezbe, ne prehoda v a la carte smislu. Predstavljajte si
dolgo nerjavece jekleno mizo (ali niz njih) z vsakim elementom
jedi — beljakovino, Skrobom, zelenjavo, prilogo, omako —
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postavljenim v zaporedju, z eno osebo, odgovorno za en element
na vsakem krozniku, ko se premika po liniji, namesto da ena
oseba vsaki¢ od zaCetka zgradi celoten kroZnik. Na
ponazoritveni glavni jedi za 120 obrokov s petimi elementi lahko
linija postrezbe petih oseb, vsaka dodaja svoj element, ko
kroznik mine, realisticno premakne 120 kroznikov skozi dvanajst
do petnajst minut, ko je ogreta — recimo osem do deset
kroznikov na minuto pri stalnem ritmu — v primerjavi z istimi
petimi osebami, ki posamezno gradijo cele kroznike pri delCku
tega tempa. Linija potrebuje jasno koncno tocko (nekdo naredi
zadniji vizualni pregled in obriSe rob, preden kroznik gre v
storitev) in jasen protokol predaje podnemu osebiju, tipino
natovarjanje pladnjev z osmimi do desetimi krozniki, ki skupaj
zapustijo kuhinjo in se postrezejo celotni mizi hkrati, kar dejansko
proizvede sinhroniziran prostor, ki ga porocni zajtrk potrebuje.

Usklajevanije linije postreZbe s prostorom je enako pomembno
kot sama linija. Zacnite s postrezbo Sele, ko imate potrditev, da je
prostor pristno pripravljen — govori zakljuceni, ¢e potekajo pred
jedjo, pravo Stevilo miz pociS€eno in ponovno pripravljeno iz
prejSnje jedi, storitveno osebje pozicionirano — ker kuhinja, ki
zacCne s postrezbo na ugibanem ¢asu namesto na potrjenem
signalu, bodisi poslje hrano prezgodaj (sedi, kakovost ohranjanja
se poslabsa) ali prepozno (prostor opazi vrzel). Ta signal izrecno
vgradite v urnik dneva iz poglavja 10: doloCena oseba, obicajno
glavni koordinator ali viSji nadzornik poda, kuhinji da jasen poziv
"vZgi", ne nejasnega obcutka, da je verjetno cas.

Matrika prehrane iz poglavja 10 ima neposreden mehanizem
kuhinja-pod, ki ga je vredno tukaj konkretno pojasniti: vsak
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kroznik za prehrano in alergijo bi moral biti vizualno razlicen od
standardnega kroznika — drugacna priloga, oznacena
narocilnica, specificna barva ali oblika kroznika, Ce vaSe posode
to dovoljujejo — in bi moral biti med prvimi krozniki, zgrajenimi
na liniji, ne stisnjen na konec, kjer je naglica linija najverjetneje
naredi napako. Na ponazoritveni poroki za 120 obrokov z osmimi
variacijami prehrane (recimo Stiri vegetarijanske, dve brez
glutena, ena veganska, ena alergija na orescke), je teh osem
kroznikov, ki gredo ven najprej, jasno oznacenih, preverjenih
glede na matriko s strani imenovane osebe, preden zapustijo
kuhinjo, edinih najbolj dragocenih pet minut celotne storitve v
smislu preprecenega tveganja — napaka pri prehrani ali alergiji
je edina kuhinjska napaka, ki se je bo poroka spomnila konkretno
in trajno, na nacin, na katerega se rahlo prekuhanega
standardnega kroznika ne bo.

Zaposlite banketno storitev glede na dejansko prepustnost linije
postreZzbe, ne glede na vaSe normalno razmerje obrokov na
kuharja, in izvadite linijo vsaj enkrat s pristno polno ekipo pred
prvo poroko sezone, na enak nacin, kot bi izvedli vajo prehoda
je tisto, kar spremeni dvanajstminutno jed v osemminutno, in te
Stiri minute, pomnozene skozi tri jedi na dnevu s 120 obroki, so
razlika med urnikom dneva z rezervo in brez nje.

Ta teden: Preglejte svoj trenutni porocni jedilnik glede na
StiritoCkovni Seznam Kriterijev Banketnega Jedilnika — kakovost
ohranjanja, odstotek priprave vnaprej, cas dokoncanja na
prehodu, in doslednost postrezbe — in oznacite vsako jed, ki ne
uspe pri dveh ali vec.
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Uporabite V Praksi

Preglejte svoj trenutni poro€ni jedilnik glede na Stiritockovni
Seznam Kriterijev Banketnega Jedilnika: kakovost ohranjanja,
odstotek priprave vnaprej, ¢as dokon&anja na prehodu,
doslednost postrezbe.

Oznacite vsako jed, ki ne uspe pri dveh ali vec kriterijih, in jo
nadomestite z alternativo v slogu dusenja, poCasnega pecenja
ali konfita.

Postavite namensko linijo postreZbe z eno osebo na element
namesto posameznikov, ki gradijo cele kroznike.

Imenujte dolo¢eno osebo, ki kuhinji da poziv "vzgi", ko je
prostor potrjen pripravljen.

Izvadite linijo postrezbe enkrat s polno ekipo pred prvo poroko
sezone.
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POGLAVJE 12

Bar, Ansambel In Sosedje

Dobre ograje delajo dobre sosede.

— ROBERT FROST

7



Vecerni sprejem je mesto, kjer poroka ustvari najvecji del
svojega preostalega dobicka in prevzame najvecji del svojega
preostalega tveganja, pogosto znotraj istih dveh ali treh ur.
Prihodek bara na porocnem veceru obiajno nosi najvisjo marzo
celega dne, gostje, ki so dobro jedli in se sprostili v praznovaniju,
pijejo bolj sproSceno kot v katerem koli drugem trenutku, prostor
pa je za nekaj ur v svojem najbolj veselem in najman;j
nadzorovanem stanju. Dobro upravljanje te kombinacije —
zajemanje dobicka brez absorbiranja tveganja — je specifiCha
operativna disciplina, in to je poglavje, v katero vecina lokacij
podvlaga glede na to, koliko dejanskega izida dneva doloca.

Zacnimo z minimalno porabo bara, ki vas Sciti na enak nacin kot
minimalno Stevilo gostov v poglavju 7: pogodbeno dolocena
minimalna poraba bara za vecerni sprejem, tako da par, ki
rezervira paket, predpostavlja Zivahen bar za 140 vecCernih
gostov in kon¢a z mirnejSo, manj pijoCo mnozico, ne pusti vas z
zaposlenim, zaloZenim barom, ki podpovpre¢no deluje glede na
stroSek dela, ki ste ga zanj namenili. Minimum dolocite glede na
realisticno porabo na osebo za vas trg in profil gostov —
ponazoritveni razpon bi lahko bil 25-45 evrov na veCernega
gosta, odvisno od tega, ali gre za gotovinski bar, delno
subvencioniran bar ali popolnoma odprt bar — in v pogodbi jasno
navedite, kaj se zgodi, Ce dejanska poraba zaostane (doplacilo
paru) v primerjavi s tem, kaj se zgodi, Ce jo preseze (ni€ se ne
spremeni; preprosto je dober vecer za bar).

Dovoljenja za podaljSano obratovanije in omejitve hrupa sta dva
omejitvena dejavnika, ki najbolj neposredno ogroZata dobicek
vecera, Ce sta slabo upravljana, ker oba ureja pravila zunaj
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vasSega nadzora — lokalne ure dovoljenj in v mnogih jurisdikcijah
specificno decibelno omejitev, izmerjeno na meji vase
nepremicnine ali pri najbliZzjem stanovanjskem objektu — in
krsitev katerega koli od njiju ni le nerodni pogovor z gostom,
temvec resnicno tveganje za vaSe dovoljenje za izvajanje porok
sploh. Zgradite Protokol Poznega Vecera kot stalni dokument,
glede na katerega poteka vsak porocni dan: natancen licenciran
Cas konca za toCenje alkohola in ojacane glasbe, kdo v vasi ekipi
je odgovoren za poziv zadnjih narocil in kon¢no prekinitev (tega
nikoli ne bi smeli prepustiti "nekdo bo opazil"), in dolo¢eno
zaporedje zmanjSevanja — glasnost glasbe zmanjSana ob
doloCenem Casu pred trdo prekinitvijo, zadnja narocila poklicana
z dovolj opozorila, da se bar dejansko lahko zapre pravocasno
namesto postrezbe zadnjega naliva, ki preseze petnajst minut.

Hrup je vredno obravnavati enako resno kot ure dovoljenj, tudi
kjer ima zakonska omejitev nekaj fleksibilnosti, ker je to
najpogostejsi vir pritoZzbe soseda, in lokacija, ki generira
ponavljajoCe se pritoZbe sosedov, se sooca z resnicnim
tveganjem za obnovo svojega dolgoro€nega dovoljenja, ne le
neprijetnega vecCera. Zgradite Na¢rt Odnosov S Sosedi: vedite
natancno, katere bliznje stanovanjske stavbe so v dosegu
vaSega vecCernega hrupa, ohranjajte odprto neposredno
kontaktno linijo z njimi (telefonsko Stevilko, ki jo lahko dosezejo
ponocCi namesto da bi morali klicati obCino), in razmislite o
proaktivnem obvestilu iz vljudnosti pred vasimi najbolj obiskanimi
porocnimi datumi — preprosto pismo ali sporocilo, ki znane
sosede obvesti, da se na doloCen datum dogaja poroka z
ojacano glasbo, pricakovano do doloCenega Casa. Lokacije, ki to
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dosledno pocnejo, porocajo o veliko manj formalnih pritozbah kot
lokacije, ki se s sosedi angazirajo le reaktivno, potem ko je
pritoZzba Ze vloZena, ker se vecina sosedov, ki se pritoZujejo,
pritozuje enako o tem, da so bili preseneceni in nepriznani, kot o
samem hrupu.

Varnost in tveganje zadnje ure zasluZzita izrecno nacrtovanje
namesto prepuscanja kateremu koli osebju, ki se pa¢ znajde na
podu ob zapiranju. Zadnja ura veCernega sprejema — tipi¢no, ko
se bar priblizuje zadnjim narocilom in je energija v prostoru na
vrhuncu — je statisticno mesto, kjer se zgodi ogromna vecina
incidentov na dan: preveC postrezeni gostje, spor med
porocnhima druzinama, nepovabljen krajan, ki se pojavi, ker se
porocni ansambel sliSi s ceste. DoloCena vecerna varnostna
prisotnost (interna ali pogodbena, odvisno od vaSega tipiChega
Stevila veCernih gostov in zgodovine vase nepremicnine) in jasen
protokol za prekinitev storitve vidljivo preve¢ postreZenemu gostu
— odlocitev, za katero vaSe barsko osebje potrebuje izrecno
pooblastilo in podporo za sprejem, ne da bi moralo eskalirati k
vodji sredi krize — SCiti tako vaSe goste kot vaSe dovoljenje.

Vgradite celoten vecCer v urnik dneva iz poglavja 10 kot svoj
namenski tok, ne kot naknadno misel, prilepljeno na konec
dnevne €asovnice: ¢ase odprtja bara in zadnjih narocil,
natovarjanje ansambla ali DJ-ja, asovni razpored preizkusa
zvoka in glasnosti, zaporedje zmanjSevanja, okna varnostne
prisotnosti, in imenovano osebo s pooblastilom nad vsako
odlocCitveno tocko. Ponazoritvena lokacija, ki je to formalizirala —
prehod z neformalnega pristopa "vodja izmene to resi" na pisan
protokol z imenovanimi odgovornostmi — je poro€ala o opaznem
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upadu tako pritozb glede hrupa kot krSitev poznega dovoljenja v

dveh sezonah, ne da bi se spremenilo, kar je sam vecCerni

sprejem ponujal gostom; sprememba je bila povsem v tem, kdo

je odgovoren za katero odlocitev in kdaj.

Ta teden: ZapiSite svoj dejanski protokol poznega vecera — Cas

zadnjih narocil, zaporedje zmanjSevanja glasbe, kdo ima

pooblastilo za prekinitev storitve prevec¢ postreZzenemu gostu —

in preverite, ali trenutno Zivi kje na papirju, ali le v glavi tistega, ki

je obi¢ajno na dolznosti.

Prvi Koraki

ZapiSite svoj dejanski protokol poznega veCera: ¢as zadnjih
naroCil, zaporedje zmanjSevanja glasbe, in kdo ima pooblastilo
za prekinitev storitve prevec postrezenemu gostu.

Dolocite pogodbeno minimalno porabo bara za vecerni
sprejem, referencirano na vaso realisticno porabo na osebo.

Zgradite Nacrt Odnosov S Sosedi, ki opredeli bliznje
stanovanjske stavbe in neposredno kontaktno linijo za no¢
poroke.

Dodajte proaktivno obvestilo iz vljudnosti sosedom pred vaSimi
najbolj obiskanimi poro€nimi datumi.

Potrdite, da je celoten veCer — bar, ansambel, varnost,
zaporedje zmanjSevanja — zapisan v urnik dneva kot svoj
lastni tok z imenovanim lastnikom po odlogitvi.
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POGLAVJE 13

Sobe Na Poroc¢no No¢

Zaupanje se gradi z doslednostjo.

— LINCOLN CHAFEE
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Blok sob poroke na povr§ju izgleda kot preprost prihodek: fiksno
Stevilo sob, prodanih poro¢nim gostom po fiksni ceni, ni¢
drugacno od katere koli druge skupinske rezervacije. V praksi je
to eden bolj delikatnih delov poro€nega poslovanja, ker sedi na
preseciScu dobre volje gostov, integritete cen in pristno tezkega
logistiChega problema — polnjenja nepremicnine z veliko
skupino ljudi, ki veCinoma ne poznajo vasSega obiCajnega
postopka prijave, prihajajo ob divje razlicnih Casih in vkljuCujejo
vsaj nekaj takih, ki pricakujejo uslugo, ker so "'s poroko".

Zacnimo z alokacijo bloka. Odlocite, preden par rezervira, koliko
sob ste pristno pripravljeni nameniti poro€nemu bloku, zadrZanih
po dolo€eni ceni, spros¢enih nazaj v splosno prodajo do
doloCenega datuma, Ce jih poroCni gostje ne rezervirajo —
tipiho nekje med 30 in 60 dnevi pred poroko, kar vam daje
dovolj Casa, da prodate katero koli nespros¢eno sobo prek svojih
normalnih kanalov namesto da bi jedli praznino. Politika Bloka
Sob, zapisana in deljena s parom ob rezervaciji, bi morala
navesti velikost bloka, vkljuene tipe sob, ceno (in ali gre za
pristen popust od cene na ceniku ali preprosto vaso standardno
ceno za ta datum), datum sprostitve, in — kriticno — kdo je
odgovoren za upravljanje posameznih rezervacij gostov glede na
blok: par, poroCni organizator, ali vaSa lastna ekipa za
rezervacije, ki dela iz seznama gostov, ki ga par posreduje.

Nevestina soba (ali ekvivalent — soba, v kateri biva sam par)
zasluzi svoje lastno konkretno obravnavanje, ker je obi¢ajno
vaSa najboljSa soba, pogosto podarjena ali mo¢no znizana kot
del paketa, in je soba, kjer so stvari, ki gredo narobe, najbolj
vidne in najbolj zapomnjene. Potrdite natanko, kaj je vklju¢eno —
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zgodnja prijava, konkretna soba namesto "ene nasih
apartmajev", katerekoli ugodnosti (Sampanjec, pozna odjava
naslednje jutro) — pisno, in poskrbite, da imata tako
gospodinjstvo kot recepcija to jasno oznaceno dovolj jasno, da
nikoli ne postane soba, ki se pomotoma proda nekomu drugemu
v prometnem sistemu, ali soba, ki je pripravljena ob 15h, ko par,
izCrpan od poroke, zeli prijavo ob 13h.

Predstavljajte si recepcionista, ki prejme klic od prijaznega glasu,
ki pravi, da je "s sobotno poroko" in preprosto Zeli isto ceno kot
vsi drugi v bloku. Majhna prijaznost je rec€i da, in ta popoldan nic
ne stane. Do naslednje pomladi so trije drugi tujci poklicali in
prosili za "poro¢no ceno"”, za katero so sliSali od prijatelja
prijatelja, koordinator pa ne more vec€ z ravnim obrazom reci, da
je popust rezerviran samo za seznam gostov.

Integriteta cen je del, ki lokacije najbolj stane, Ce je obravnavan
ohlapno. SkuSnjava, Se posebej pri koordinatorju, ki si Zeli
razveseliti par, je tiho razSiriti ceno poro¢nega bloka na vsakogar,
ki vpraSa — gosta, ki rezervira pozno, gosta, ki ni bil na
prvotnem seznamu, prijatelja para, ki je sliSal za popust in klice
neposredno. Naredite to nedosledno, in ustvarili ste ceno, ki je
ucinkovito javna, spodkopava vaSe normalno doloCanje cen za ta
datum, in jo je zelo teZko umakniti, ko gostje primerjajo zapiske,
kar poro€ni gostje zanesljivo po€nejo. Cena bloka naj se strogo
drzi seznama gostov in datuma sprostitve, in imejte pripravljen
jasen, miren odgovor za neporocnega gosta, ki je "rezerviral po
pomoti" ali sliSal za ceno iz druge roke: vaSa standardna cena za
ta datum velja, vljudno in brez izjeme, ker izjema, ko je enkrat
narejena, postane pricakovanje za vsako prihodnjo poroko.
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Prodaja bloka brez znizanja cenika SirSe, kot nameravate,
zahteva obravnavanje rezervacij porocnih gostov kot pristno
lo€enega kanala z lastnim sledenjem, ne anonimno vkljuCevanje
v splosno razpoloZljivost. Uporabite kodo rezervacije ali
namensko povezavo za rezervacijo bloka, vezano posebej na to
poroko, tako da lahko vas sistem rezervacij (in vase lastno
poroCanje) razlikuje rezervacijo porocnega bloka od rezervacije
sploSne javnosti po morda naklju¢no podobni ceni —to je
izjemno pomembno, ko izvajate Revizijo Odvisnosti Od Koledarja
iz poglavja 1 in poskuSate razumeti, kolikSen delez prihodka
"neporocnega” dneva je dejansko porocno povezan.

Komunikacijo z gosti je vredno predlogirati namesto improvizirati
vsakic, ker so vpraSanja skoraj identicna od poroke do poroke:
kako rezervirati znotraj bloka, rok, kaj se zgodi po datumu
sprostitve, Case prijave in odjave, in — pristno pogost vir trenja
— kaj se zgodi za gosta, ki Zeli podaljSati svoje bivanje za eno
nocC pred ali po poroki po ceni bloka (na splosno: ne, cena bloka
velja le za samo poro€no noc¢, morebitne podaljSane noci po
standardni ceni, jasno navedene vnaprej hamesto pogajane gost
za gostom). Preprosta Predloga Komunikacije Z Gosti — e-
posta, ki jo lahko par posreduje, ali ki jo vaSa ekipa za
rezervacije poSlje neposredno sezhnamu gostov — ki vse to
pokrije na enem mestu, preprecuje koordinatorju, da bi na isto
Sest vpraSanj odgovarjal posamezno, dvajsetkrat ali tridesetkrat,
za vsako posamezno poroko.

Ta teden: Preverite svoj trenutni postopek bloka sob glede
uhajanja cen — ali je bila cena bloka kdaj neformalno razSirjena
na gosta zunaj prvotnega seznama — in uvedite pisno Politiko
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Bloka Sob, Ce je Se nimate, ki navaja velikost bloka, ceno, datum

sprostitve in kdo upravlja posamezne rezervacije glede na njo.

Ta Teden

Preverite svoj trenutni postopek bloka sob glede uhajanja cen
— ali je cena bloka kdaj neformalno Sla gostu zunaj prvotnega
seznama.

Napisite Politiko Bloka Sob, ki navaja velikost bloka, tipe sob,
ceno, datum sprostitve in kdo upravlja rezervacije glede na njo.

Dolocite datum sprostitve (30-60 dni vnaprej), ki vrne
nerezervirane sobe bloka v sploSno prodajo.

Potrdite, da ima lastni apartma para zgodnjo prijavo, konkretne
ugodnosti in jasne oznake za gospodinjstvo in recepcijo.

Zgradite Predlogo Komunikacije Z Gosti, ki pokriva, kako
rezervirati, rok in pravilo o podaljSanih noceh.
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POGLAVJE 14

Problem Delavnikov

Ne pojdite tja, kamor lahko vodi pot, temvecC
pojdite tja, kjer poti ni, in pustite sled.

— RALPH WALDO EMERSON
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Vsak porocni hotel na koncu vodi isti pogovor sam s seboj:
koledar je odliCen ob sobotah in prazen ob torkih, nepremicnina,
ki izgleda finan€no mocna junija, pa izgleda skrb zbujajoCe Sibka
novembra. To je temeljno strukturno neravnovesje posla, in to je
poglavje, ki odloci, ali vodite pristen hotel, ki je slu¢ajno odliCen v
porokah, ali poro¢no lokacijo s spalnicami, ki se izprazni takoj, ko
Sotor pade. Razmerje Odvisnosti Od Koledarja iz poglavja 1 meri
neravnovesje; to poglavje govori o dejanskem zapiranju dela
vrzeli.

PovpraSevanje ob delavnikih ne prihaja po nakljucju, in ne
prihaja preprosto z bivanjem na voljo — nepremicnina, ki je
odli¢na v porokah in le zadostna v vsem drugem, bo Se naprej
privabljala poro¢na povpraSevanja in ni¢ drugega, ker je to ugled,
ki ga vaSe trzenje, vaSe ocene in vaSe ustno izrocCilo dejansko
gradijo. Zapiranje vrzeli ob delavnikih zahteva namerno gradnjo
druge identitete za nepremicnino, pristno primerno za drugacno

vrsto gosta, ne le odpiranje vrat in upanje.

Zgradite Matriko Povprasevanja Ob Delavnikih, da ugotovite,
kam vloZiti ta trud, ker vsaka kategorija delavniSkega posla ni
enako vredna lovljenja, naloga matrike pa je loc€iti pristno
priloZnost od zaposlenosti. Ocenite vsak kandidatni segment na
dveh oseh: ujemanije (ali se pristno ujema z vasimi sobami,
prostori, kuhinjo in znaCajem, ne da bi zahtevalo, da postanete
drugacna vrsta posla) in napor (koliko prodaje, trzenja in
operativne prilagoditve dejansko zahteva njegovo osvajanje,
glede na prihodek, ki ga prinasa). Stirje segmenti se pojavijo na
matrikah vecine porocnih lokacij. Poslovno rezidenéno — mali
izvrSni umik, izleti odborov, dnevi usposabljanja, ki uporabljajo
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vaSe prostore za sestanke in sobe od ponedeljka do Cetrtka —
tipiCno visoko oceni ujemanje za dvorec s pravimi sobami in
posestvom, in zmerni napor, vecinoma delo prodajnega cikla
namesto operativne spremembe, saj vasa kuhinja in sobni
izdelek komaj potrebujeta prilagoditev. Wellness in umik posel —
jogijski umiki, majhne skupine za dobro pocutje, ki rezervirajo
blok sob in namenski prostor za vikend ali delavniSko raztezanje
— pogosto visoko oceni ujemanje za nepremicnino s posestvom
in mirnim okoljem, Ceprav je napor visji, ker obiCajno zahteva
pristno prilagojeno ponudbo hrane in podporo programiranja, ki
je trenutno ne izvajate. Rekreacijska in obletniSka trgovina —
pari (pogosto, znakovito, nekdanji poro¢ni gostje ali celo pretekli
porocni pari, ki se vracajo na obletnico), ki rezervirajo mirno
delavnisko bivanje — visoko oceni ujemanije in nizek napor, ker
gre preprosto za vas obstojeci gostoljubni izdelek, prodan v
drugacen koledarski trenutek, a je zgornja meja obsega obi¢ajno
skromna. Posel, povezan z dogodki — krsti, prelomni rojstni
dnevi, manjSe zasebne vecerje, ki uporabljajo vaSo banketno
zmoznost pri delcku poroénega obsega — dobro oceni ujemanije,
glede na to, da Ze imate zgrajeno kuhinjo in storitveni model, in
je pogosto najhitrejSi za aktivacijo, ker zahteva skoraj nobeno
novo zmoznost, le prepakiran prodajni nagovor.

Ocenite vsak segment 1-5 na ujemanje in 1-5 na napor (kjer je
nizka ocena napora dobra — manj potrebnega dela), in
prioritizirajte vse, kar oceni 4+ na ujemanje in 3 ali manj na napor
prvo, saj je to mesto, kjer se obstojeCa zmoznost sreca s
pristnim, aktivirljivim povpraSevanjem.
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Matrika Povprasevanja Ob Delavnikih

Visoko ujemanje

Naredite najprej Vredno preizkusiti enkrat

Posel, povezan z dogodki Wellness / umik trgovina
Poslovno reziden¢no

Hitro, omejen potencial NiZja prioriteta

Rekreacijska / obletniska trgovina

Nizko ujemafje

Nizek napor Visok napor

MATRIKA POVPRASEVANJA OB DELAVNIKIH — UJEMANJE PROTI
NAPORU, PO KANDIDATNEM SEGMENTU

Ponazoritvena matrika za dvorec s 60 sobami bi lahko pokazala
poslovno rezidencno na ujemanje 4, napor 2 (mocna prioriteta —
sejne sobe in delavniSka zaloga sob Ze obstajata, potreben je le
namenski prodajni pritisk); posel, povezan z dogodki, na
ujemanje 5, napor 1 (najvisja prioriteta — pristno zastonj denar
na vrhu obstojeCe zmoznosti); wellness umike na ujemanje 3,
napor 4 (vredno preizkusiti enkrat, ne prva poteza — izgradnja
hrane in programiranja je resni¢no delo); in rekreacijo/obletnico
na ujemanje 4, napor 2 (mo¢no, a omejeno z manjSim
naslovljivim ob&instvom). Dolo¢anje cen delavniSkega posla je
mesto, kjer skuSnjava, da bi preprosto moc€no znizali ceno, pade
v isto past, pred katero poglavje 6 opozarja na strani porok:
cena, tako nizka, da napolni sobe, a nauci segment vaSega trga,
da trajno pri¢akuje popustno dolo¢anje cen, kar spodkopava
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dolgorocno vrednost samega segmenta. Cene delavniskih
paketov dolocite tako, da so pristno privlacne glede na to, kaj bi
poslovni ali umik gost placal drugje za primerljivo izkusnjo, ne le
poceni glede na vaSe lastne porocne cene — to sta dva zelo
razlicna sidra, in le prvi gradi trajnosten delavniski posel namesto
dirke proti dnu. Kumulativna korist pristnega delavniSkega posla,
onkraj neposrednega prihodka, je to, kar naredi vaSemu
Razmerju Odvisnosti Od Koledarja in vasi ekipi. Nepremicnina, ki
zasluzi solidno delavnisko trgovino, daje vasim kuhinjskim in
storitvenim ekipam ritem, ki ni Cisto reaktiven na porocni koledar,
daje vasi generalni direktorici drugi pogovor o prihodku, ki ga ima
na sestankih odbora ali lastnikov, ki ni le "kako so Sle poroke to
Cetrtletje", in daje vaSim stalnim gostom — tistim, za katere je
poglavje 1 skrbelo, da jih izgubljate — kje dejansko biti, namesto
hotela, ki tiho signalizira, da bi raje, da jih ne bi bilo tam. **Ta
teden:** Ocenite svoje Stiri najboljSe kandidatne delavniske
segmente na matriki ujemanje/napor in izberite edinega z
najvisjo prioriteto, okoli katerega boste zgradili pristno
Sestmesecno prodajno pritiskanje, namesto da bi razprsili Sibek
trud na vse Stiri hkrati.
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Prvi Koraki

Zgradite Matriko PovpraSevanja Ob Delavnikih in ocenite
poslovno rezidencno, wellness umike, rekreacijsko/obletniSko
trgovino in posel, povezan z dogodki, ha ujemanje in napor.

Ugotovite segment(e), ki ocenijo 4+ na ujemanje in 3 ali man;
na napor.

Izberite edini segment z najviSjo prioriteto in se zaveZite
pristnemu Sestmese€nemu prodajnemu pritisku okoli njega.

Cene izbranega segmenta paketa dolocite glede na to, kaj bi
primerljiv gost placal drugje, ne le poceni glede na vase
poro€ne cene.

Postavite kontrolno tocko pri treh mesecih, da pregledate
zgodnji odziv povpraSevanj za nov segment.
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POGLAVJE 15

Dobavitelji, Provizije In
Prednostni Seznham

Za izgradnjo ugleda je potrebno dvajset let
in pet minut, da se ga unici.

— WARREN BUFFETT
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Vsaka porocna lokacija prej ali slej nabere prednostni seznam
dobaviteljev — fotografe, cvetlicarje, DJ-je, organizatorje in
celebrante, ki jih priporoCate parom, ki vpradajo, ker vecina parov
pride do faze rezervacije lokacije brez Ze zbrane celotne ekipe
dobaviteljev in si pristno zeli zaupanja vrednega priporocila.
Dobro upravljan, je ta seznam eden najboljSih motorjev priporocil
v vasSem poslu, ki vas hrani s povpraSevanji dobaviteljev, ki
delajo poroke na vec lokacijah in usmerjajo pare k tistim, ki jih
dobro obravnavajo. Nepremisljeno upravljan, je vir resnicne
odgovornosti, nedoslednosti kakovosti in — v najslabsi razliCici
— nerazkritega dogovora o proviziji, ki Skoduje zaupanju, ¢e par
kdaj to izve.

Zacnimo s tem, kaj spada na seznam in zakaj. Dobavitelj si
zasluZi mesto z izkazano kakovostjo in zanesljivostjo na vasi
konkretni nepremicnini, ne z osebnim odnosom s koordinatorjem
ali stalnim dogovorom, ki ga nihce ni pregledal leta. Zgradite
pristen postopek preverjanja, preden koga dodate: zahtevajte
reference od drugih lokacij, na katerih so delali, potrdite, da imajo
ustrezno zavarovanje javne odgovornosti (nepogajalsko za
vsakogatr, ki dela na vaSi nepremicnini, Se posebej za vloge,
povezane s cateringom, kot je mobilni bar ali dobavitelj tipa food
truck za pozen vecer), in kjer je mogoce, si oglejte njihovo delo
na dejanski poroki na vasi lokaciji ali primerljivi, preden jih
priporocite paru, ki naCrtuje najpomembnejSi dan svojega
zZivljenja.

Dogovori o provizijah — fotograf, cvetliCar ali organizator, ki
lokaciji placa pristojbino za priporocilo za posel, ki jim ga posljete
— S0 pogosti v tej industriji in niso sami po sebi neustrezni, a jih
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je treba obravnavati s specificno disciplino, ki jo vecCina lokacij
izpusti: razkritie. Ce prejemate provizijo za priporo¢ilo dobavitelja
in par to kasneje odkrije (kar se zgodi pogosteje, kot lastniki
pricakujejo, ker dobavitelji med seboj govorijo in v€asih s pari),
Skoda ni sama provizija — je dejstvo, da ni bila razkrita, ker to
vsako priporocilo, ki ste ga kdaj dali, preokvirja kot potencialno v
lastnem interesu namesto pristno v interesu para. Preprosta
reSitev, ki bi jo priporoCil brez pridrzkov: razkrijte dogovore o
provizijah odprto, bodisi v vaSem paketu informacij o dobaviteljih
("nekateri dobavitelji na naSem prednostnem seznamu placajo
pristojbino za priporocilo; priporoCamo le dobavitelje, ki bi jih
priporocili vsekakor") ali ko ste neposredno vprasani, in nikoli ne
dovolite, da bi na kakovost priporocila vplivala velikost provizije
— v trenutku, ko je dobavitelj nizje kakovosti priporo¢en namesto
boljSega, ker je provizija ve€ja, ste zaupanje spremenili v
obveznost.

Zgradite Osnutek Dogovora Z Dobaviteljem za vsakogar na
vasem formalnem prednostnem seznamu — ne tezak pravni
dokument, temvec jasen enostranski sporazum, ki pokriva:
zahteve glede zavarovanja, okna za dostop in postavitev
(vezana na vas urnik dneva iz poglavja 10, saj je cvetlicar, ki ne
pozna svojega okna za dostop, cvetliCar, ki Se vedno ureja
sredinske aranZmaje, ko gostje prihajajo), kateri koli dogovor o
provizijah in njegovo obravnavanje razkritja, in osnovni standard
kakovosti, za katerega pricakujete, da ga bodo ohranjali, da
ostanejo na seznamu. To vas Sciti operativno (dobavitelj, ki pisno
pozna svoje okno za dostop, manj verjetno derailira vas urnik
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dneva) in ugledno (dobavitelj, ki razume, da predstavlja standard

vase lokacije, ne le lastne znamke, se ustrezno obnasa).

Vodite pristen postopek pregleda na prednostnem seznamu
vsaj letno, ne kot formalnost, temvec kot aktivho kontrolo
kakovosti: zberite povratne informacije svojega lastnega
koordinatorja in podnega osebja o vsakem dobavitelju, ki je
preteklo leto delal poroko na vasi nepremicnini (ali so bili tocni,
profesionalni, enostavni za sodelovanije, ali so povzrocili
operativno trenje), in kjer to lahko udobno pridobite, povratne
informacije samih parov v spremljanju po poroki, obravhavanem
v poglavju 16. Dobavitelj, ki dosledno zamuja, povzroca trenje z
va3o ekipo, ali generira pritoZbe parov, bi moral biti odstranjen s
seznama ne glede na to, kako dolgo je bil na njem, ali kako
dobro se osebno razumete z njim — vrednost seznama za vas je
popolnoma funkcija njegove doslednosti, ena sama slaba
priporocitev, ki gre narobe na dan poroke para, pa vas ugledno
stane veliko vec, kot je vredna udobnost uveljavljenega odnosa.

Ekosistemski ucinek je vredno izrecno omeniti, ker je to razlog,
zakaj to poglavje pomeni ve€ kot le upravljanje tveganja: dobro
voden odnos s prednostnim dobaviteljem postane pristen motor
priporocil v obe smeri. Fotografi in organizatorji, ki delajo poroke
po regiji, vidijo veliko vec lokacij, kot jih bo kdaj videl en sam par,
dobavitelj, ki ima dobro izkuSnjo na vasi nepremi¢nini — jasno
komunikacijo, urnik dneva, ki spoStuje njihov delovni ¢as, ekipo,
ki jih obravnava kot profesionalnega partnerja namesto
neprijetnosti — pa vas priporoc¢a svojim lastnim prihodnjim
strankam, ki Se niso izbrale lokacije. Ta kanal priporocil se tipi¢no
pretvori z materialno viSjo stopnjo kot hladno povpraSevanje, iz
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istih razlogov zaupanja, obravnavanih v poglavju 4, in vas ne
stane nic, razen vodenja vaSih odnosov z dobavitelji z istim
profesionalizmom, ki bi ga Zeleli, da se razSiri na vaso lastno
ekipo.

Ta teden: NaStejte vsakega dobavitelja, trenutno na vasem
prednostnem seznamu, in preverite dve stvari za vsakega: ali
imate njihovo trenutno dokumentacijo zavarovanja v datoteki, in
ali imate jasno, razkrito razumevanje katerega koli dogovora o
provizijah.
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Uporabite V Praksi

NaStejte vsakega dobavitelja, trenutno na vasem prednostnem
seznamu, in preverite, ali imate trenutno dokumentacijo
zavarovanja za vsakega.

Potrdite, ali obstaja dogovor o provizijah po dobavitelju, in ali je
razkrit parom.

Izdelajte enostranski Osnutek Dogovora Z Dobaviteljem, ki
pokriva zavarovanje, okna za dostop, razkritje provizij in
standard kakovosti.

Vodite letni pregled, zbiranje povratnih informacij svojega
lastnega koordinatorja in podnega osebja o vsakem
dobavitelju, ki je letos delal poroko.

Odstranite vsakega dobavitelja, ki dosledno zamuja, povzroca
trenje ali generira pritozbe parov, ne glede na trajanje
sodelovanja.

98



POGLAVJE 16

Ugled Z Enoletno Zamudo

Za izgradnjo dobrega ugleda je potrebno
veliko dobrih dejanj, in samo eno slabo, da
se ga izgubi.

— BENJAMIN FRANKLIN
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Slaba torkova kosilna storitev dobi oceno v nekaj urah, in lahko
se odzovete, se nhaucite in prilagodite, preden se teden konca.
Ocena poroke pogosto ne pride do osem, deset, v€asih dvanajst
mesecev po dejanskem dnevu, ko se par vrne s poro¢nega
potovanja, vidi profesionalne fotografije, in koncno sede napisati
oceno, ki jo je nameraval pustiti. Ta zamuda spremeni vse o tem,
kako ugled deluje v tem poslu, in vecina lokacij ga upravlja, kot
da deluje na enak nacin kot katera koli druga gostinska ocena —
hitro se odzovite, gremo naprej — medtem ko je celoten
mehanizem drugacen.

Predstavljajte si par, katerega porocni zajtrk je zamujal devet
minut, ker se je kombi dobavitelja zataknil za traktorjem. Nihe v
prostoru tega ni opazil v tistem trenutku — ansambel je igral
naprej, zdravice so pristale, veCer se je koncal v megli sreCne
izCrpanosti. Deset mesecev kasneje, ob listanju profesionalnih
fotografij mirno nedeljo, nevesta napiSe oceno, ki omenja, da se
je "Casovni razpored zdel malce off", ena sama mimobezna
vrstica v sicer sijoCi oceni, ki kljub temu sedi, trajno, na vrhu
profila lokacije za naslednji zaroCeni par, ki jo bo prebral.

Najprej razumite, s ¢im se dejansko sooCate. Oceno poroke ne
piSe ponavljajo¢a se stranka z racionalnim, primerjalnim
referencnim okvirom — piSe jo nekdo, ki je porabil, na
ponazoritveni osnovi, nekje med 15.000 in 40.000 evri za en dan,
ki naj bi bil najboljSi v njihovem Zivljenju, ocenjen glede na
custveni standard, ki ga nobena obiajna gostinska transakcija
ne nosi, in zapomnjen skozi izkrivljajoco leco tega, kako se je
dan dejansko pocutil v trenutku, povecan s pomembnostjo
priloZnosti. ManjSi Casovni spodrsljaj, ki ga poslovni gost ne bi
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omenil v oceni, postane v oceni poroke: "sobna storitev je tako
zamujala, da se je na$ prvi ples zamaknil in to je vrglo iz tira ves
veCer" — tehni¢no to€no, nesorazmerno utezeno, in pristane na
vaSem profilu ocen deset mesecev kasneje, kjer bo sedelo,
vidno, leta.

Zamuda pomeni, da ne morete reaktivno upravljati poro¢nega
ugleda tako, kot bi morda upravljali restavracijo — ko se ocena
pojavi, so operativhe razmere, ki so jo povzrocile, Ze zdavnaj
minile, osebje, vklju€eno v to, je morda Ze Slo naprej, in ni Zive
priloZnosti, da bi kaj popravili za ta par. Celotna disciplina se
mora premakniti na tri toCke prej v odnosu: upravljanje
pricakovanj pred dnevom, vidljivo okrevanje na sam dan, ko gre
kaj narobe, in namerno Zetev pozitivhega razpoloZenja v oknu po
dnevu, ko je najbolj sveZze, namesto pasivnega ¢akanja, da se

ocena na koncu pojavi.

Upravljanje pricakovanj se za¢ne dobro pred poroko, v vsakem
pogovoru o nacrtovanju, ki ga vodi koordinator. Par, ki mu jasno
in konkretno povedo, kaj lahko pricakuje — realistiCen Cas, kaj je
vklju€eno in kaj stane dodatno, kako dejansko izgleda vremenski
rezervni nacrt, e deZuje na zunanji ceremoniji — pride na svoj
poroc¢ni dan kalibriran, in kalibriran par je veliko manj verjeten, da
bo normalno operativno zataknitev dozivel kot izdajo. Par, ki mu
je bilo dovoljeno predstavljati si idealizirano razliCico, ki nikoli ni
bila dejansko obljubljena, je pripravljen, da se pocuti
razoCaranega popolnoma navadno resni¢nostjo dogodkovnega
dneva, brez kakrsne koli krivde njihove operativne ekipe.
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Okrevanje na dan je pomembnejSe pri porokah kot pri skoraj
kateri koli drugi gostinski situaciji, ker Custvena vloga pomeni, da
se vidljivo, milostivo okrevanje od resnicne teZave pogosto
spomni bolj toplo, kot Ce se problem sploh ne bi zgodil — par, ki
vidi svojega koordinatorja osebno in vidljivo resiti krizo
(dobavitelja, ki zamuja, napako pri prehrani, ki jo ujamejo in takoj
popravijo), pogosto odide bolj navduSen nad lokacijo kot par,
katerega dan je potekal popolno, a nikoli ni videl nikogar, da bi
trdo delal v njihovem imenu. Izrecno usposabljajte svojo ekipo za
vidljivo okrevanje: priznajte tezavo paru ali njihovim starSem
neposredno namesto upanja, da niso opazili, pojasnite, kaj se
dela, in spremljajte, da potrdite, da je reSeno — tihi, nevidni
popravek je pogosto napacen instinkt tukaj, ker par prikrajSa za
zagotovilo, da je nekdo pristno na vrhu njihovega dneva.

Zgradite Sekvenco Spremljanja Po Poroki kot stalen proces,
ne priloZznostno lepo gesto: kratko, toplo sporocilo v enem tednu
po poroki, ki se paru zahvali in preveri, kako se znajdejo v
poroCenem zivljenju, brez kakrsSne koli proSnje; bolj vsebinsko
spremljanje ob znaku Sest do osem tednov, ko je zaCetna
izCrpanost minila, a preden je spomin izbledel, izrecno vabec
povratne informacije, in Ce so povratne informacije pozitivne,
prosnjo za oceno z neposredno povezavo, narejeno ¢im lazje; in
— korak, ki ga skoraj vsi izpustijo — pristno kontaktno tocko ob
prvi obletnici para, ki tako okrepi odnos (od tod pogosto izvira
rekreacijska trgovina iz poglavja 14, vracajoCe se bivanje para ob
obletnici) kot tudi, za pare, ki nikoli niso pustili te ocene, ponudi
drugi naravni trenutek za vprasanje.
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Sekvenca Spremljanja Po Poroki

V enem tednu: kratko, toplo zahvalno sporocilo, brez kakrsne
koli prosnje.

a Pri Sest do osem tednih: vsebinsko spremljanje, ki vabi
povratne informacije, z neposredno povezavo za prosnjo za
oceno, €e so povratne informacije pozitivne.

a Ob prvi obletnici: pristna kontaktna tocka, ki okrepi odnos in
ponudi drugi naravni trenutek za proSnjo za oceno.

Ponazoritvena primerjava, ki jo je vredno ponotranijiti: lokacije, ki
vodijo strukturirano sekvenco spremljanja, tipi¢no vidijo obseg
ocen od porok, ki teCe po opazno visji stopnji kot lokacije, ki to
prepustijo naklju€ju, preprosto zato, ker ve€ina zadovoljnih parov
namerava pustiti oceno in nikoli povsem ne pride do tega brez
specifitnega, dobro ¢asovno usklajenega poziva —
nezadovoljna manjSina, nasprotno, zanesljivo najde ¢as.
Prepuscen brez poziva vas profil ocen naginja k parom, ki so
imeli pristno pritozbo, ne zato, ker so bile pritoZbe pogoste,
temvec zato, ker so oni tisti, dovolj motivirani, da piSejo brez

poziva.

Ta teden: Preverite, ali trenutno vodite kakrSenkoli strukturiran
proces spremljanja po poroki, ali je generiranje ocen prepusceno
popolnoma naklju¢ju — in Ce je slednje, izdelajte osnutek
enotedenskega zahvalnega sporocila kot svoj prvi korak.
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Ta Teden

Preverite, ali trenutno vodite kakrSenkoli strukturiran proces
spremljanja po poroki, ali so ocene prepuscene nakljucju.

Izdelajte osnutek enotedenskega zahvalnega sporocila za
pare, ki se vracajo s porocnega potovanja, brez kakrsne koli
prosnje.

Zgradite spremljanje Sest do osem tednov z neposredno
povezavo za proshjo za oceno za pozitivne povratne
informacije.

stalen del sekvence.

Izrecno usposabljajte ekipo za vidljivo okrevanje na dan:
priznajte, pojasnite, potrdite reSeno.

u Razporedite kontaktno tocko prve obletnice za vsak par kot
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POGLAVJE 17

Kadrovanje Sobotnega Vrha

Skrbite za svoje zaposlene in oni bodo
skrbeli za vas posel.

— RICHARD BRANSON
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Poroka za 120 obrokov ob soboti bi lahko potrebovala Sestnajst
ljudi na lokaciji v kuhinji, na podu, v baru, sobah in na posestvu.
Ista nepremiCnina bi ob torku lahko pristno potrebovala Stiri. To
osemkratno nihanje, ponavljano teden za tednom skozi sezono,
je najtezji kadrovski problem v tem poslu, in je razlog, zakaj
porocni hoteli porabljajo dobro osebje hitreje kot skoraj katera
koli druga gostinska kategorija — ne zato, ker bi bilo delo samo
nerazumno, temvec zato, ker model razporeda, ki ga vodi vecCina
lokacij, dejansko ne reSi nihanja, temvec le prosi isto jedrno
ekipo, naj ga absorbira vsak posamezen vikend.

Zacnite z loCevanjem svojega kadrovanja na tri razli€ne bazene
namesto obravnavanja "osebja" kot nediferencirane skupine, ker
vsak bazen potrebuje drugacen pristop upravljanja. Vasa jedrna
ekipa — polni delovni Cas, celoletno osebje, ki tvori operativho
hrbtenico — bi morala biti dimenzionirana glede na va3e
osnovno delavniSko povpraSevanje plus razumen delez
poroCnhega pokritja, ne glede na sobotno vrhunsko potrebo, ker
dimenzioniranje jedrne ekipe, da udobno pokrije vsako soboto
samostojno, pomeni kroni¢no prekomerno kadrovanje in
nezadostno izkoriS€enost za preostanek tedna, kar je drago in,
iskreno, demoralizirajoCe za osebje, ki lahko vidi, da so v celoti
potrebni le en dan od sedmih. Va$ priloznostni bazen — redno
zaposleni s krajSim delovnim €asom ali zaposleni z nicelnimi
urami, ki delajo poroke posebej, zanesljivo, brez da bi bili
zaposleni s polnim delovnim ¢asom — bi moral biti zgrajen
namerno in aktivno vzdrzevan, ne sestavljen v paniki vsak
marec; pristno dober priloznostni bazen, zgrajen skozi vec
sezon, postane enako zanesljiv in dobro usposobljen kot jedrno
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osebje za vloge, specificne za poroke, kot je banketna storitev,
ne da bi nosil stroSek celoletne zaposlitve. Agencijsko osebje —
rezervirano prek kadrovske agencije za pristne situacije vrhunec-
na-vrhunec (dve veliki poroki isti vikend, nepriCakovana vrzel
zaradi odsotnosti priloZznostnega delavca) — bi moralo biti vas
zadnji izhod, uporabljen namerno za pristen presezek namesto
kot rutinska zamenjava za gradnjo vasega lastnega
priloznostnega bazena, ker agencijsko osebje stane vec na uro,
manj dobro pozna vaso nepremicnino in vas urnik dneva, in
proizvaja vidljivo manj uglajeno storitev na dan, ki je
najpomembne;jsi.

Zgradite Predlogo Poro¢nega Razporeda, ki izhaja iz petih
tokov urnika dneva (poglavje 10) in izracuna Stevilo osebja in
vlogo za vsakega: kuhinja (brigada, dimenzionirana glede na
prepustnost linije postrezbe iz poglavja 11, ne glede na
generi¢no razmerje obrokov na kuharja), banketna podna
storitev (realisticno razmerje je en natakar na 12—15 obrokov za
postrezen porocni zajtrk, stroZje za bolj razdelan slog storitve),
bar (kadrovan glede na va$ minimum bara in pri¢akovano Stevilo
vecernih gostov, ne glede na fiksno Stevilo ne glede na velikost
poroke), sobe/gospodinjstvo (poln preobrat bloka prejSnjo noc€ in
dopolnitve istega dne), in posestvo/koordinacija (nekdo,
namenjen upravljanju tock pritiska, opredeljenih v urniku dneva,
ne vgrajen v drugo vlogo). Na ponazoritveni poroki s 120
dnevnimi gosti, 140 veCernimi gosti: 5 kuhinja, 8 banketni pod, 2
bar, 1 namenski koordinator na dan. Kadrujte glede na to
predlogo za vsako poroko namesto rekonstruiranja Stevila osebja
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iz spomina vsakic, in ujeli boste pomanjkanje kadrov pred

dnevom namesto med njim.

Navzkrizno usposabljanje je edina investicija z najvisjim
vzvodom, ki jo ve&ina lokacij podizkoris€a. Clan jedrne ekipe,
usposobljen za dve ali tri vioge — nekdo, ki lahko vodi banketno
podno storitev in tudi stopi za bar, na primer — vam daje pristno
fleksibilnost za pokrivanje priloZnostne odsotnosti ali bolj
prometnega-kot-pri¢akovano vecera brez nujnega klica agenciji,
in delo samo naredi bolj raznoliko in manj monotono za osebije,
kar pomaga pri zadrZzevanju. Zgradite navzkrizno usposabljanje
namerno v mirnejSih delavniskih izmenah, kjer je tveganje
napake nizko, namesto poskuSanja navzkriznega usposabljanja
nekoga v Zivo med njegovo prvo sobotno poroko.

Predstavljajte si banketnega nadzornika, ki je delal enajst
zaporednih sobot brez prostega dneva, se smehlja med prvim
plesom para, medtem ko tiho odSteva do konca sezone. Odda
odpoved naslednji ponedeljek, ne zato, ker bi kakSna
posamezna poroka slabo potekala, temvec€ zato, ker je nihce
nikoli ni vprasal, ali bi lahko to po€ela vsak teden do oktobra.

Utrujenost zasluzi izrecno politiko, ne le dobre namene, ker so
zaporedne vikend poroke skozi celo sezono pristno iz€rpavajoce,
lokacije, ki izgubijo dobro osebje sredi sezone, pa so skoraj
vedno tiste, ki dovolijo, da razpored privzeto postavlja iste ljudi
na delo vsako posamezno soboto brez namerne rotacije.
Zgradite Politiko Utrujenosti: najvecje Stevilo zaporednih vikend
porocnih izmen pred obveznim prostim vikendom (pogost in
zagovorljiv standard je ne vec kot tri zaporedne vikende v
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najtezjih porocnih vliogah pred zagotovljenim prostim vikendom),
pristno sledenje uram, opravljenim skozi sezono za vsakogatr, ki
redno prevzema porocne izmene poleg jedrne vloge, in izrecen
pogovor z osebjem o delovni obremenitvi vsaj ob sredini sezone,
ne le v izstopnem intervjuju, potem ko so se Ze odlocili oditi. To je
enako pomembno za vas priloznostni bazen kot za vaso jedrno
ekipo — priloznostni delavec, ki je obravnavan kot neskoncno na
voljo in ga kontaktirate le, ko potrebujete pokritje, nikoli
preverjen, je priloznostni delavec, ki sprejme prvo boljSo
ponudbo, ki pride.

Ponazoritvena primerjava: lokacija, ki se je premaknila z ad hoc
sobotnega razporeda "kdor je prost" na formalno predlogo z
opredeljenim navzkriznim usposabljanjem in politiko utrujenosti,
je porocCala o opazno niZji sezonski fluktuaciji osebja naslednje
leto, in — vredno omeniti ob koristi zadrzevanja — vidljivo bolj
gladko poro¢no dnevno storitev, ker spocita, pravilno kadrovana
ekipa deluje bolje kot iz€rpana ekipa, ki teCe na istih Sestih
imenih vsako posamezno soboto.

Ta teden: Zgradite Predlogo Poro¢nega Razporeda glede na

svoj lastni urnik dneva za naslednjo poroko standardne velikosti,
in preverite svojo izpostavljenost utrujenosti — koliko zaporednih
vikendov je vase najbolj zanaSano osebje delalo brez odmora to

sezono.
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Prvi Koraki

Zgradite Predlogo Poro€nega Razporeda glede na pet tokov
svojega urnika dneva za naslednjo poroko standardne velikosti,
dimenzionirajo¢ Stevilo osebja kuhinje, poda, bara, sob in
koordinacije.

Locite svoje osebje na tri bazene — jedro, priloznostno in
agencijo — in potrdite, da ne dimenzionirate jedrne ekipe le
glede na sobotno vrhunsko potrebo.

Preverite svojo izpostavljenost utrujenosti: koliko zaporednih
vikendov je vaSe najbolj zanaSano osebje delalo brez odmora
to sezono.

Postavite Politiko Utrujenosti, ki omejuje zaporedne vikend
poro€ne izmene na tri pred obveznim prostim vikendom.

Razporedite sreanja navzkriznega usposabljanja v mirni
delavniski izmeni za vsaj enega Clana jedrne ekipe.
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POGLAVJE 18

TrZenje Parom, Ki Za Vas Se Niso
Slisali

Polovica denarja, ki ga porabim za
oglasevanje, je zapravljena, teZava pa je,
da ne vem, katera polovica.

— JOHN WANAMAKER
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Vsak lastnik porocne lokacije na koncu postavi isto vprasanje:
kam bi moral trZenjski proracun dejansko iti? Iskren odgovor je,
da je to popolnoma odvisno od vaSe konkretne uspesnosti
kanala, ki je skoraj nihCe dejansko ne meri — vecina lokacij vam
lahko pove svoj skupni trzenjski izdatek in svoje skupne
rezervacije, a le malo jih lahko pove stroSek na povpraSevanje ali
stroSek na rezervacijo po posameznem kanalu, kar je edina
Stevilka, ki vam dejansko pove, kam porabiti nasledniji evro.

Preslikajte kanale, ki so pomembni konkretno za trzenje porocnih
lokacij, ker se pomembno razlikujejo od sploSnega gostinskega
trzenja. Katalogi lokacij (spletna mesta porocne industrije, ki jih
pari brskajo, ko raziskujejo lokacije v regiji) so pogosto vir
povprasevanj z najvisjim obsegom za lokacije brez mocne
obstojeCe znamke, a nosijo resnien tekoc€ stroSek (tipicno letno
pristojbino za uvrstitev, v€asih pristojbino na svinec) in se znatno
razlikujejo v kakovosti svinca med platformami. PoroCni sejmi —
bodisi gostovani na lastni nepremicnini bodisi obiskani kot
razstavljalec drugje — generirajo povpraSevanja z visoko
namero od parov, ki aktivno primerjajo lokacije, a nosijo resnicen
stroSek Casa in kadrov, ki ga je treba pretehtati glede na obseg
povpraSevanj, ne le Stevilke udelezbe. Pristna poroCna vsebina
— fotografiranje in besedila iz dejanskih porok, ki ste jih gostili,
deljena na vasi lastni strani in druzbenih kanalih, pogosto
dobavljena v zameno za pravice uporabe s strani vasih
partnerskih fotografov iz poglavja 15 — je tipicno vas kanal z
najnizjim stroskom in najvisjim zaupanjem, ker pokaze namesto
pripoveduje, in neposredno hrani priporocCila organizatorjev in
dobaviteljev. Instagram in drugi vizualni druzbeni kanali so
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nesorazmerno pomembni za to kategorijo konkretno, ker pari, ki
raziskujejo lokacije, v temelju raziskujejo estetiko, dosleden,
dobro kuriran vir dejanskih porok na vasi nepremicnini pa naredi
veC za pretvorbo brskajoCega para v povpraSevanje kot skoraj
kateri koli plaCani oglas. PriporoCila organizatorjev in
dobaviteljev, obravnavana v poglavju 15, in priporocila preteklih
gostov iz sekvence spremljanja v poglavju 16, zaokroZzijo
seznam, in oba se tipiCno pretvorita z najvisjo stopnjo katerega
koli kanala, ker je delo pri gradnji zaupanja Ze opravljeno.

Zgradite Ocenjevalno Kartico Kanalov, da dejansko primerjate
te na Stevilkah, ki so pomembne, ne na tem, kateri se zdi najbolj
impresiven ali generira najveC praznega angaziranja. Za vsak
kanal spremljajte: skupni izdatek (vklju€no z razumno oceno
Casa osebja, ne le denarnega stroska), generirana
povpraSevanja, povpraSevanija, ki so dosegla fazo ogleda, in —
Stevilko, ki dejansko pomembna — rezervacije, ki so nastale,
nato razdelite izdatek z rezervacijami, da dobite pravi stroSek na
rezervacijo za vsak kanal.

STROSEK NA REZERVACIJO

StroSek Na Rezervacijo = Skupni lzdatek
Kanala (gotovina + ¢as osebja) + Rezervacije,
Ki Izhajajo 1z Tega Kanala

Ponazoritvena ocenjevalna kartica bi lahko pokazala: katalogi
lokacij, 4.200 evrov letnega izdatka, 85 povpraSevanj, 12
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rezervacij, stroSek na rezervacijo 350 evrov; porocni sejmi, 2.800
evrov izdatka (vklju¢no s Casom osebja), 40 povpraSevanj, 9
rezervacij, stroSek na rezervacijo 311 evrov; pristna porocna
vsebina in organski druzbeni, blizu ni¢ neposrednega denarnega
izdatka poleg skromnega strosSka ustvarjanja vsebine 1.500
evrov, 55 povpraSevanj, 15 rezervacij, strosek na rezervacijo 100
evrov; priporocilo dobavitelja in preteklega gosta, v bistvu ni¢
neposrednega stroska, 30 povpraSevanj, 14 rezervacij, stroSek
na rezervacijo blizu nic€. Pri Stevilkah, kot so te, so kanali
priporocil in vsebine dramatic¢no bolj ucinkoviti kot placani kanali
— kar ne pomeni opustite placane kanale (katalogi in sejmi
pogosto dosezejo pare, ki vas sicer nikoli ne bi nasli, kar razSirja
vas skupni naslovljivi bazen namesto le pretvarjanja obstojece
ozavesc€enosti) — a pomeni, da bi moral nasledniji evro
trzenjskega proracuna na splosno iti proti krepitvi brezplacnih,
visoko konvertirajoCih kanalov, preden dodate vec izdatka
placanim. Zgradite **Koledar Vsebine** okoli dejanskih porok
konkretno, ker generiéno trzenje lokacije (fotografiranje praznega
prostora, tekst, ki se zdi zaloga) konvertira po delcku stopnje
vsebine, ki prikazuje dejanski dan dejanskega para — sprejem,
ki ste ga dejansko vodili, obleko, ki visi v dejanski nevestini sobi,
dejanski ansambel na dejanskem plesiS¢u. To zahteva delovni
odnos z vaSimi partnerskimi fotografi (vezan nazaj na prednostni
dogovor z dobaviteljem v poglavju 15), da zagotovite pravice
uporabe kot standardno prakso, in preprosto operativno navado:
po vsaki poroki je nekdo odgovoren za zahtevo majhnega paketa
vsebine — pet do deset slik, potrjenih za trzenjsko uporabo
lokacije — kot rutinski del postopka po poroki, ne priloZnostno
zahtevo, ko se kdo spomni. Skozi sezono tridesetih ali
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Stiridesetih porok ta navada sama zgradi pristno bogato, stalno
osvezeno knjiznico vsebine s skoraj niCelnim mejnim stroskom.
Spremljajte stroSek na povpraSevanje poleg stroSka na
rezervacijo, ker se ti dve Stevilki v€asih razlikujeta na poucne
nacine — kanal, ki generira poceni povpraSevanja, a slabe
kakovosti (neusklajena zmogljivost, nerealistiCha priCakovanja
proracuna), je tiho drag, ko upoStevate ¢as ogleda in ure
koordinatorja, porabljene za povpraSevanja, ki se nikoli ne bi
pretvorila, kar je natanko razlog, zakaj morata biti sledilnik lijaka
iz poglavja 4 in ocenjevalna kartica kanalov brana skupaj, ne
loCeno. **Ta teden:** Zgradite grobo Ocenjevalno Kartico
Kanalov iz svojih zadnjih dvanajstih mesecev povpraSevan;j in
rezervacij po viru, tudi z nepopolnimi podatki, in ugotovite, kateri
kanal je tiho vas najdraZzji na rezervacijo.
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Uporabite V Praksi

Zgradite Ocenjevalno Kartico Kanalov iz svojih zadnjih
dvanajstih mesecev povpraSevanj in rezervacij, raz€lenjeno po
viru.

Razdelite skupni izdatek (vkljuéno s Casom osebja) z
rezervacijami za vsak kanal, da dobite pravi stroSek na
rezervacijo.

Ugotovite kanal, ki je tiho vas najdraZji na rezervacijo, in en
brezplacen ali nizkocenovni kanal, ki je vreden podvojitve.

Vzpostavite navado po-vsaki-poroki, da zahtevate pet do deset
potrjenih slik od svojega fotografa za Koledar Vsebine.

Spremljajte stroSek na povpraSevanje poleg stroSka na
rezervacijo, da ujamete kanale, ki generirajo poceni, a slabe
kakovosti svince.
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POGLAVJE 19

Kapitalni Projekti: Skedenj, Sotor,
Dovoljenje

V Boga zaupamo; naj vsi ostali prinesejo
podatke.

— W. EDWARDS DEMING
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Prej ali slej se vsaka rastoCa porocna lokacija sooCi z isto
kategorijo odlocitve: pristna kapitalska investicija posebej za
Siritev ali izboljSanje poroCne zmogljivosti — pretvorjen skeden;
ali oranzerija, trajna struktura Sotora, dovoljenje za civilno
ceremonijo za nov prostor, izgradnja namenske nevestine sobe.
To so pravi denarji, resnicno gradbeno tveganje in resnicne
vecletne obveze, in si zasluzijo raven finan¢ne strogosti, ki je
"mislimo, da se bo izplacalo" ne zagotavlja, ne glede na to, kako
samozavesten je instinkt za tem.

Osnovna disciplina je modeliranje vracila v dveh valutah hkrati:
dodatno Stevilo porok, ki jih nova zmogljivost dejansko omogoca,
in zviSanje cene, ki ga nova zmogljivost omogoca zaraCunati na
porokah, ki bi jih vsekakor rezervirali. To sta pristno razli¢ha vira
donosa, njuno mesanje pa ustvari preveC optimisticen primer, ker
nov ceremonialni prostor, na primer, morda ne bo dodal veliko
popolnoma novih porok vaSemu koledarju (morda ste Ze blizu
svoje realistiCne sobotne zmogljivosti) — njegova dejanska
vrednost je lahko popolnoma v zviSanju cene, ki ga omogoca,
kar vam omogoca zaraCunati premijo za licencirano ceremonijo
na kraju samem, ki jo morajo pari trenutno organizirati drugje, ali
v ekonomiki ekskluzivnosti iz poglavja 3, z dodajanjem
zaScCitenega prostora, ki naredi hibridni model bolj priviacen.

Predstavljajte si lastnika, ki stoji v najetem Sotoru zadnji¢, gleda
ekipo, kako podira drogove jutro po poroki za Stirinajsto
zaporedno sezono, in v glavi raCuna, da bi se trajna struktura
izplacala "s€¢asoma" — in nameni 340.000 evrov samo temu
obcutku, ne da bi kdaj lo€il, koliko donosa bi prislo od novih
porok proti vi§ji ceni na porokah, ki bi jih vsekakor rezerviral.
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Zgradite Predlogo Ocene Kapitalnega Projekta, ki na stran
prisili obe valuti lo€eno. Zacnite s primerom dodatne zmogljivosti:
koliko vec porok na leto novo sredstvo pristno omogoca, glede
na vas realistiCni strop na sobote in vaso dejansko trenutno
izkoriS€enost obrobnih in izvensezonskih datumov iz koledarja
povpraSevanja v poglavju 6 — bodite tu iskreni, ker je
najpogostejSa pretirana trditev v teh ocenah domneva, da nov
Sotor ali skedenj preprosto pomnozi vaSe Stevilo porok, medtem
ko ste v praksi obi¢ajno omejeni z zmogljivostjo povprasSevanja
za vrhunske datume, ne s fizicnim prostorom, resnicna korist pa
je omogocanje porok na datumih, ki jih trenutno ne morete dobro
postreci, ali omogocanje dveh manjsih socasnih dogodkov, kjer
ste prej lahko vodili le enega. Nato zgradite primer zviSanja cene
lo€eno: kakSno premijo lahko verodostojno zaraCunate na
svojem obstoje€em obsegu porok zaradi novega sredstva —
licenciran ceremonialni prostor na kraju samem, ki zapoveduje
konkretno dodatno pristojbino na vecini vaSih porok, na primer, je
pogosto vecji in bolj zanesljiv vir donosa kot primer dodatnega
obsega, ker se uporablja za povpraSevanje, ki ga Ze imate, ne za
povprasevanije, ki ga upate generirati.
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Gradnja Ocene Kapitalnega Projekta

Zgradite primer dodatne zmogljivosti: koliko pristno novih porok
sredstvo omogoca, posteno ocenjeno glede na resni¢no
povprasevanje.

a

Zgradite primer zviSanja cene loCeno: kakSno premijo sredstvo
omogoca zaraCunati na porokabh, ki bi jih vsekakor rezervirali.

Dodajte prepreCene stroSke (najem, izposoja, delovna sila za
postavitev, ki ni ve€ potrebna), da dobite skupno letno korist.

Razdelite kapitalski stroSek s skupno letno koristjo za preprosto
obdobje vradila.

Testirajte stres s predpostavko dodatnega obsega, nastavljeno
na nic¢, in ponovno izraCunajte.

Preracunajte ponazoritveni primer za trajno strukturo Sotora, ki
nadomesti najet Sotor, ki ga lokacija trenutno postavlja in podira
za vsako porocno sezono. Kapitalski stroSek: 340.000 evrov za
trajno, izolirano, licencibilno strukturo. Trenutni stroSek najetega
Sotora, preprecen v prihodnje: 18.000 evrov letno v najemu,
dostavi in delovni sili postavitve/podiranja. Dodatna poro¢na
zmogljivost, omogocena: realisticno skromna, recimo 3 dodatne
poroke na leto na datumih, trenutno nedostopnih zaradi omejitev
Casa dostave Sotora, s povprecnim neto prispevkom (iz Lista
Prispevka Poroke v poglavju 2) 9.000 evrov vsaka — 27.000
evrov na leto. ZviSanje cene na obstojeCem obsegu: trajen,
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vedno dostopen Sotor podpira zviSanje 600 evrov v hajemnini
lokacije na priblizno 40 porokah na leto, ki ga uporabljajo, saj
odstrani vremensko tveganje in omejitve Casa postavitve, ki jih
pari trenutno placajo popust, da jih sprejmejo — 24.000 evrov na
leto. Skupna letna korist: 18.000 evrov (prepreCen najem) +
27.000 evrov (dodaten obseg) + 24.000 evrov (zviSanje cene) =
69.000 evrov. Preprosto vracilo na 340.000 evrov kapitalskega
stroSka: nekaj manj kot pet let, pred stroski financiranja. Ali je to
sprejemljivo obdobje vracila, je popolnoma odvisno od vaSega
stroSka kapitala, vasSe naklonjenosti vecletni obvezi, in kako
zanesljive so vaSe osnovne predpostavke dejansko — a ocena
vsaj postavi resni€¢no, izpodbojno Stevilko ha mizo namesto
obcutka v trebuhu.

Testirajte stres ocene izrecno, namesto da bi predstavili le
osnovni primer: kako izgleda vracilo, Ce je predpostavka
dodatnega obsega ni¢ (konzervativni primer, kjer celoten donos
temelji le na prepreCenem stroSkom najema plus zviSanju cene)?
V zgornjem primeru to zmanjSa letno korist na 42.000 evrov in
potisne vracilo ha nekaj ve¢ kot osem let — Se vedno
potencialno razumno za strukturo z vecdesetletno uporabno
dobo, a smiselno drugacna slika kot petletni naslov, in razliica
primera, s katero bi morali dejansko biti udobni pri namenitvi
kapitala.

Tveganije licenciranja in dovoljevanja si zasluzi svojo lastno
vrstico v oceni, lo€eno od gradbenega stroSka, ker dovoljenje za
civilno ceremonijo, sprememba namembnosti planiranja, ali
gradbeno dovoljenje nove strukture lahko traja mesece in
resni¢no ni zagotovljeno v vsaki jurisdikciji — modelirajte
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realisticno Casovnico in resni¢ni scenarij padca (dovoljenje

zamujeno ali delno zavrnjeno, kar zahteva redizajn) namesto

domneve, da je Casovnica kapitalskega projekta Cisto gradbeno

vpraSanje.

Ta teden: Ce razmisljate o kateremkoli kapitalnem projektu za

poro¢no zmogljivost, ali ga Ze imate na mizi, zgradite obe valuti

ocene lo¢eno — primer dodatnega obsega in primer zviSanja

cene — preden pogledate kombinirano Stevilko vracila.

Prvi Koraki

Ce je kapitalni projekt na mizi, zgradite primer dodatnega
obsega lo€eno: koliko pristno novih porok sredstvo omogoca
na datumih, trenutno nedostopnih.

Zgradite primer zviSanja cene loCeno: kakSno premijo novo
sredstvo omogoca zaracunati na vaSem obstojeCem obsegu
porok.

Sestejte obe valuti in izraCunajte preprosto obdobje vradila
glede na kapitalski stroSek.

Testirajte stres ocene s predpostavko dodatnega obsega,
nastavljeno na nic, in ponovno izraunajte vracilo.

Modelirajte Casovnice licenciranja in dovoljevanja ter resnicni
scenarij padca, preden namenite kapital.
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POGLAVJE 20

Uravnotezena Lokacija

RavnoteZje ni nekaj, kar najdete, temvec
nekaj, kar ustvarite.

— JANA KINGSFORD
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Vse v tej knjigi kaze na en cilj, Ceprav nobeni dve nepremicnini
ne bosta pristali na natanko isti razliCici tega: porocni hotel, kjer
poroke financirajo posel, ne da bi ga obvladovale, kjer ima
delavniski koledar svojo pristno identiteto in povprasevanje, in
kjer ekipa, ki vse to izvaja, dejansko lahko vzdrzuje tempo leta,
ne le prezivi eno izCrpavajoco sezono, preden pregori. To je
uravnotezena lokacija, in vredno je, sklepajoc, biti izrecen o tem,
kako ravnotezje dejansko izgleda v Stevilkah, namesto da bi to
pustili kot nejasno ambicijo.

Ponovno obiscite Razmerje Odvisnosti Od Koledarja iz poglavja
1 kot svojo glavno diagnostiko, ker vse ostalo v tej knjigi na
koncu premika to Stevilko v eno ali drugo smer. Razmerje v
zdravem razponu — priblizno 5 do 8 proti 1, dobiCek porocnega
dneva na dan proti dobic¢ku neporo€nega dneva na dan, Ceprav
je prava Stevilka za vaso konkretno nepremicnino odvisna od
Stevila sob, trga in apetita po tveganju — signalizira posel, kjer
S0 poroke pristno najmocCnejSa posamezna linija, ne da bi
izpraznile vse ostalo. Razmerje, ki zaide Cez 12 ali 15 proti 1, je
signal, da se mora delavniSko delo v poglavju 14 premakniti iz
"vredno narediti" v "nujno”, ker je tveganje koncentracije preslo iz

obvladljivega v nevarno.

Zgradite letni cikel nacrtovanja okoli dejanskega ritma
koledarja namesto genericnega proraCunskega procesa januar-
do-december, ki ignorira, kako drugace dejansko delujeta vasa
dva posla — porocni koledar in delavniSki hotel. Pozna jesen, ko
se je poroCna sezona zaprla, je naravna toCka za polno letno
retrospektivo: izvedite vsak okvir v tej knjigi proti pravkar
zakljuceni sezoni — Revizijo Odvisnosti Od Koledarja, polno
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vrsto Listov Prispevka Poroke, stopnje konverzije sledilnika lijaka
po fazi, ocenjevalno kartico kanalov, dejanski zapis politike
utrujenosti proti temu, kar je bilo naCrtovano. Zima je vasSe okno
za nacrtovanje in kapitalne projekte, ko ima nepremicnina pristno
propustnost za delo ocenjevanja v poglavju 19 in za obnovo
cenika v poglavju 6 proti resnicnemu koledarju povpraSevanja
leta. Zgodnja pomlad je zaposlovanje in gradnja razporeda za
prihajajoCo sezono, obveSCena s podatki o utrujenosti prejSnjega
leta. In sama sezona, pomlad do jeseni, je Cista izvedba —
toCka, kjer, Ce je bilo delo nacrtovanja opravljeno pravilno v
mirnih mesecih, vodite sistem namesto da ga improvizirate.

Postavite si majhno Stevilo referen€énih meril lokacije za
spremljanje iz leta v leto, ne desetin meritev, ki razredcijo
pozornost, a dovolj, da vidite, ali se posel dejansko premika proti
ravnotezju ali stran od njega: samo Razmerje Odvisnhosti Od
Koledarja; povpre€en neto prispevek na poroko (iz Lista
Prispevka, spremljan kot trend, ne le posnetek); stopnjo
konverzije povprasSevanje-v-rezervacijo iz sledilnika lijaka;
delavnisSko zasedenost in ceno, spremljano lo¢eno od meritev
porocnega dne, tako da je lastna pot delavniSkega posla vidljiva
namesto pokopana v meSanem povprecju; in fluktuacijo osebja,
posebej med Clani jedrne ekipe, ki redno delajo poroke, kot vas
najbolj iskren kazalnik, ali se sobotni vrh upravlja trajnostno ali se
le prezivlja.

Ponazoritvena triletna pot je vredno obdrzati v mislih kot to, kako
dober napredek dejansko izgleda, ker se redko zgodi v enem
dramati¢nem letu. Leto ena: Razmerje Odvisnosti Od Koledarja
14 proti 1, delavniSka zasedenost v povprecju 38 %, fluktuacija
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osebja med jedrnim poro¢nim osebjem visoka, iskren odgovor
vecine lastnikov je "poroke podpirajo vse ostalo in to je
izCrpavajocCe”. Leto dva, po izvedbi Revizije Odvisnosti Od
Koledarja, obnovi stopenjskega cenika, in zagonu
osredotoCenega pritiska na edini segment delavnikov z najvisjo
prioriteto iz matrike povpraSevanja: razmerje se izboljSa na 10
proti 1 (delno prek delavniSke rasti, delno prek pametnejSega
doloCanja cen porok namesto le vec€ porok), delavniSka
zasedenost naraste na 47 %, fluktuacija se zacne umirjati, ko
predloga razporeda in politika utrujenosti primeta. Leto tri, s
prirocnikom koordinatorja in nacrtom pokritja na mestu,
ekosistemom dobaviteljev, ki generira smiseln delez novih
povprasevanj, in delavniSkim segmentom, ki je zdaj pristna,
trzena poslovna linija sama po sebi: razmerje pri 7 proti 1,
delavniSka zasedenost pri 55 %, fluktuacija na trajnostni ravni, in
— Stevilka, ki dejansko najbolj pomembna vam kot lastniku —
posel, ki se ne pocuti vec, kot da zivi ali umira na petinstiridesetih
sobotah, Ceprav so te sobote Se vedno, zasluzeno, njegovi
najboljSi dnevi.

To je dejanski cilj vsega v tej knjigi: ne manj porok, ne zmanjSana
razliCica tega, na Cemer ste zgradili svoj ugled, temvec
nepremicnina, dovolj mo¢na na vsak drug dan, da je porocni
koledar vase najboljSe sredstvo namesto vaSega edinega.
Izvajajte okvire, spremljajte svoje lastne Stevilke poSteno, in jih
ponovno obisCite vsako leto — uravnotezena lokacija ni stanje, ki
ga dosezete enkrat in obdrzite. Je disciplina, ki jo nadaljujete
vaditi, sezono za sezono.
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Ta teden: Izberite tri referencna merila lokacije iz tega poglavja,

ki so trenutno najpomembnejSa za vaSo nepremicnino, zapisite

dejansko letosnjo Stevilko za vsako, in postavite datum v svoj

dnevnik — naslednjo jesen — da preverite, ali so se premaknila

V pravo smer.

Ta Teden

Ponovno izracunajte svoje Razmerje Odvisnosti Od Koledarja
in preverite, ali se nahaja v zdravem razponu 5-do-8-proti-1, ali
je zaSlo Cez 12-proti-1.

Izberite tri referentna merila lokacije, ki so trenutno
najpomembnejSa za vaso nepremicnino, in zapiSite dejansko
letoSnjo Stevilko za vsako.

Zgradite letni cikel naCrtovanja: jesenska retrospektiva, zimsko
okno za naCrtovanije in kapitalne projekte, pomladno
zaposlovanje, izvedba skozi celo sezono.

Postavite datum v svoj dnevnik naslednjo jesen, da preverite,
ali so se tri referencna merila premaknila v pravo smer.

Ponovno izvedite vsak okvir v tej knjigi proti pravkar zakljuceni
sezoni kot svojo stalno navado retrospektive.

127



Slovarcéek

Revizija Odvisnosti
Od Koledarja

List Prispevka Poroke

Tocka Preloma
Ekskluzivnosti

Sledilnik Lijaka

Ocenjevalna Kartica
Ogleda

Enostranska vaja, ki pokaze, kolikSen
deleZ letnega dobicka hotela leZi znotraj
njegove pescice porocnih sobot.

RazcClenitev resnitnega dobicka ene
poroke po najemnini lokacije, cateringu,
baru, sobah, dodatkih, lomu in
izpodrinjenem prihodku tega, kar bi se

sicer lahko zgodilo ta dan.

IzraCun, ki pokaZze, koliko mora par placati
za izklju€no uporabo hotela, preden to
preseze prihodek od sob, izgubljen z
zaprtjem za druge goste.

Zapis vsake faze poro€nega
povpraSevanja, od prvega stika prek
ogleda do podpisane pogodbe, uporabljen
za merjenje konverzije na vsakem koraku.

Strukturirana ocena vsakega ogleda
lokacije, ki sledi poti, Casovnemu
razporedu, degustaciji in izidu, tako da se
prodajni proces lahko izboljSa namesto le
ponavlja.
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Stopenjski Cenik

Graditelj Paketov

Lestvica Odpovedi

Priro€nik
Koordinatorja

Glavni Urnik Dneva

Seznam Kriterijev
Banketnega Jedilnika

Protokol Poznega
Vecera

Struktura dolo€anja cen porok z
vrhunskimi sobotami, obrobnimi petki in
izvensezonskimi dnevi, cenjenimi razli¢no,
da premaknejo povpraSevanje na mirnejSe
datume.

Okvir za sestavljanje poro¢nega paketa
(hrana, pija€a, najem prostora), ki Sciti
marzo, hkrati pa se paru zdi velikodusen.

Razpored ar in odstotkov povracila, ki se
manjsajo, bolj kot se odpoved bliza

datumu poroke.

Pisan sistem, ki zajame preference in
odlocitve vsakega para, tako da poroka
prezivi odsotnost ali odpoved
koordinatorja.

Minuto-za-minuto nacrt za sam porocni
dan, ki pokriva kuhinjo, storitev, sobe in
posestvo v enem dokumentu.

Pravila, ki jih mora jed izpolniti, da pride
na skupinski poroc¢ni jedilnik: mora ohraniti
kakovost, se hitro postre€i in prenesti
zamenjavo prehrane.

Pisan nalrt za bar, omejitve hrupa,

varnost in odnose s sosedi med zadnjo,
najbolj tvegano uro poroke.
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Politika Bloka Sob

Matrika
PovpraSevanja Ob
Delavnikih

Osnutek Dogovora Z
Dobaviteljem

Sekvenca
Spremljanja Po
Poroki

Predloga Poro¢nega
Razporeda

Politika Utrujenosti

Ocenjevalna Kartica
Kanalov

Pravila za dodeljevanje in dolo€anje cen
hotelskih sob, rezerviranih za poro¢ne
goste, loCena od javnega cenika.

Orodje za ujemanje poslovnega, umik in
rekreacijskega povpraSevanja z delavniki,
ki bi jih porocni hotel sicer prodal prazne.

Standardni pogoji, ki pokrivajo prednostne
fotografe, cvetliCarje in organizatorije:
provizijo, nadzor kakovosti in odgovornost.

Casovno usklajen niz sporogil, poslanih
paru po njihovem velikem dnevu,
zasnovan za Zetev mocne ocene mesece
kasneje.

Kadrovski naCrt za dan poroke s 100+
obroki, zgrajen lo€eno od obiCajnega
delavniskega razporeda hotela.

Nabor pravil, ki omejuje, koliko zaporednih
porocnih vikendov dela ¢lan osebja, za
zaScito pred izgorelostjo v sobotno

usmerjenem poslu.

Primerjava obsega povpraSevanj in
rezervacij po trzenjskem kanalu (katalogi,
sejmi, priporocila), spremljana glede na
stroSek na rezervacijo.
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Predloga Ocene Okvir za odlo¢anije, ali se bo skedenj,

Kapitalnega Projekta Sotor ali licenciran ceremonialni prostor
izplaCal v dodatnih porokah in zviSanju
cene.
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O avtorju

Thibault Van de Sompele je ustanovitelj HappyChefa, platforme
za rezervacije in poslovanje za restavracije in hotele. Zivi in dela
v Essnu, Belgija, kjer ima HappyChef sedeZ. Dosegljiv je na
thibault@happychef.cloud.
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