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Opereazd intr-un business strict masculin, dar are ca obiect de activitate
anticiparea dorintelor ascunse ale copiilor. Pentru a intra in povestea Luciet
Prgjisteanu, femeia de afaceri care a revolutionat conceptul de parc de distractii
indoor, pregdteste-te sd uitl aproape tot ce credeal cd stii despre marketing.

de Diana-Florina Cosmin
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Dintre toti parintii care s-au vazut vreodatd ademeniti de
odrasle, sub presiunea rugdmintilor fierbinti, in roller-coaster-ul
inaugurat anul trecut intr-unul dintre centrele comerciale ale
Capitalei, prea putini si-ar imagina ca in spatele masin&riilor
elaborate si n&sc&toare de dorinte din Zorky's Planet (AFI
Palace Cotroceni) sau Magic City (Baneasa Shopping City) st&
imaginatia unei doamne elegante, cu alurd de manechin, care
a terminat Educatie Fizic4 si Sport si a condus multi ani un
business cu bijuterii scumpe.

Pentru oricine o vede pentru prima oaré, se naste astfel o
intrebare inevitabila: ce au in comun bumper-cars, trenuletul
Convoy si povestea Zorkienilor cu eleganta discreta a Luciei
Prajisteanu? Dup4 intalnirea noastr, la care femeia de afaceri
a descins intr-o rochie de un alb imaculat, purtdnd pantofi
stiletto rosii, am plecat cu convingerea c& pana si asa, In
tinutele ei impecabile si cu alura diafan3, Lucia se g&seste in
mediul ei natural printre toate jocurile si masindriile pentru cei
mici pe care le gestioneazi de cinci ani incoace.

Este omul potrivit la locul potrivit, chiar daci potriveala
s-a facut mai mult din intAmplare: in 2008, managementul
Baneasa Shopping City, unde Lucia avea un magazin de
bijuterii, a decis s& implementeze un concept de spatiu de joaca
pentru cel mici. Mam4 a doi copii si interesatd de serviciile
destinate micutilor clienti ai mall-ului, Lucia a venit atunci cu
ideea unui ,baby parking”, spatiu in care parintii sa isi poata
l&sa fara griji copiii in grija personalului specializat, in timp ce
isi fac cumparaturile in mall.

Succesul proiectului, dar si faptul c& a fost preluat la scurt
timp si de operatori de centre comerciale din afara Roménie;,
a Incurajat-o s& persevereze si s& extinda business-ul. A
renuntat fara regrete la bijuterii, investindu-si toat& energia
in dezvoltarea sectorului de servicii pentru copii, in special
a conceptului de ,centru de divertisment in familie”, un loc
In care copilii si parintii sd poatd petrece timp impreuna, in
activitéti distractive care s trezeascd interesul ambelor péarti.
,Peste tot unde mergeam in lume, parintii stateau, iar copiii se
jucau’, explicd Lucia, din postura de mam4 si antreprenor in
acelasi timp. ,Cand, de fapt, tot farmecul este s& te poti distra si
petrece timp cot la cot cu copilul tau”,

Nu regret& nicio clip& businessul cu bijuterii, pentru
cé retailul era prea static (,M4 plictisea”, recunoaste ea). In

sectorul serviciilor in schimb, trebuie s& fie mereu prezents,

atentd la dorintele parintilor si copiilor deopotriva, mereu gata
s& schimbe ceva sau s& Imbuné&tateasca experienta.

La scurt timp dup& Baneasa Shopping City, Lucia a
deschis, pe o suprafatd de 2.000 de metri pétrati, parcul de
distractii indoor Zorky's Planet in AFI Palace Cotroceni. Piesa
de rezistents, ad&ugatd anul trecut, o reprezinta primul roller-
coaster indoor din Europa de Est, in valoare de 750.000 de
euro (finantat prin credit bancar) care s-a addugat investitiei
initiale de 500.000 de euro. Toate eforturile au meritat insa:
din 2008 incoace, business-ul a crescut cu 10-12% pe an, cifra
de afaceri atingdnd in 2012 nivelul de 2,6 milioane de lei (circa
610.000 de euro).

Desi spatiul insuficient pentru toate planurile ei rdméne
problema principal4 a afacerii, iar Lucia jinduieste adesea
la suprafetele de 26.000 de metri patrati pe care le ocupa
parcuri similare din Dubai sau Qatar, prioritatea pentru viitor
nu o reprezinta extinderea, ci consolidarea celor doua proiecte
existente. ,Nu-mi doresc s& am un lant de parcuri, ci s& dezvolt
temeinic ceea ce am deja”, puncteazd ea. Pentru cé serviciile
destinate copiilor sunt un domeniu cu dublu target - trebuie sa
convinga atét copilul, cat si parintele - am extras din povestea
Luciei cele cinci lectii pe care trebuie s& le aib& in vedere orice
antreprenor care aspira la un business in lumea celor mai mici

sl mal pretentiosi clienti din lume.

DA VIATA LOCULUI!

Inca de la inceputurile sale in industria serviciilor pentru copii,
Lucia a pus accentul pe evenimente ca mod de a anima si
reinventa un spatiu, acestea devenind o constant a strategiei
de business pe termen-lung. Aproape in fiecare luna (pe

lang4 sarbatorile importante, care sunt oricum marcate prin
evenimente speciale) ceva se intAmplé la Zorky's Planet sau

la Magic City: un concert, un spectacol interactiv de teatru
(proiect sdptaménal), un magician sau o intAlnire cu vedetele
(unde copiii se pot poza cu celebritatea preferatd, primind
cadou un magnet cu fotografia). ,Mi se pare frumos s& oferi
copiilor si parintilor ceva gratuit, care si-ifacs sa se simté bine",
explicd ea. ,Chiar daca e o investitie din partea noastra, asa

il ar&ti clientului ca respecti efortul pe care 1l face venind si
cheltuind bani in spatiul tau de distractii. In plus, asemenea
evenimente au darul de a mentine mereu aura de noutate a
locului, facAnd acelasi parc s& para diferit de fiecare data.
JIntotdeauna trebuie s te gAndesti c& un client vine pentru

c& fi place si pentru ca se simte bine", crede Lucia, ,iar scopul

nostru este sd-1 mentinem cat mai mult acest entuziasm”.

PRIVESTE AFACEREA iN ANSAMBLU!
in conditiile in care numai investitia in roller-coaster s-a ridicat
la 750.000 de euro, primul gind pe care il poate avea un om

de afaceri obisnuit cu afacerile clasice ar fi viteza de amortizare.
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Sau, altfel spus, cat de repede vine profitul. in afacerea Luciei
ins&, lucrurile se judecs altfel. ,Nu poti calcula amortizarea
unei investitii per total, ci per fiecare joc in parte”, explica

ea. Exist& jocuri care se amortizeaz mai greu, dar care sunt
obligatorii pentru a genera trafic pentru cele din jur. Practic,
solutiile de divertisment se construiesc unele pe altele. Lucia
imi d& exemplul unui astfel de joc, pentru care a platit 60.000
de euro, dar care aduce aproape aceleasi incasari cu unul

de doar 3.500. Insési existenta lui potenteaza Insd imaginea

parcului In Intregul sdu si aduce clienti pentru celelalte atractii:

,Existd unele investitii obligatorii pentru a avea un proiect
complet si pentru a da clientilor senzatia c4 se afl& intr-un parc
tematic si nu Intr-un simplu local de jocuri mecanice".

Pentru ci este un domeniu In care apar mereu noi si noi
atractii, Lucia este mereu cu ochii-n patru dupé achizitii, iar
in curdnd planuieste sa schimbe unul dintre jocurile in care
a investit considerabil, doar pentru c& varianta actual& nu
permite intrarea p&rintelui alaturi de copil (limitdnd greutatea
si indltimea). ,Chiar daca e foarte scump s&-1 schimb, nu vreau
ca vreun copil s& plece dezamégit”, explica ea, ,copilul nu
trebuie sa fie niciodat& dezamagit sau frustrat de ceva din ceea

ce 1i oferi”.

POATE SUN X
PREA CURAJOS.
DAR FAPTUL CX
SUNT MAM M-A

AJUTAT SE AM MAI
MULTY INTUITIE
SISUINVAT
f REPEDE ACEAST

‘ INDUSTRIE.

Lucia lucreaza de cinci ani cu aceeasi companie britanica
de profil si s-a obisnuit s& fie singura femeie intr-un domeniu
In care negocierile si achizitiile le fac de obicei barbatii. Din
2008 pAné acum, a devenit Insd ,una de-a lor". ,Poate sun&
prea curajos, dar faptul ci sunt mam& m-a ajutat s& am mai
multd intuitie si s& Invag repede aceastd industrie”, recunoaste
ea. ,Asta si faptul c& in primele patru luni ale parcului am stat

aproape numai acolo”.

GANDE$TE COMPLET DIFERIT!

Exist& o carte scrisa de britanicul Paul Arden, un celebru
advertiser al Saatchi&Saatchi, intitulatd ,Whatever You Think,
Think the Opposite”. Principiul sdu de bazé: ca sa inovezi si s&

te abati de la calea bat&torita si previzibila, gndeste-te care ar fi
rationamentul cel mai logic si traditionalist din punct de vedere al
businessului, apoi ia exact decizia contrara! Cam asa se transeaza
lucrurile si in lumea Luciei Prajisteanu, unde hotararile strategice
iau In considerare dorintele adultilor, dar urmeaz& psihologia
copiilor. Astfel, desi una dintre legile de baz in business militeaza
pentru coerenta de brand, Lucia a preferat s& creeze doud povesti
diferite, cu jocuri si experiente diferite: Zorky's Planet pentru AFI

Palace Cotroceni si Magic City pentru Baneasa.




Dac& pentru noi, adultii, confortul se bazeazi adesea pe
previzibilitatea unei mérci - vrem s& fim siguri c& vom primi
aceleasi servicii, in acelasi mod, regésind aceleasi valori de
brand, indiferent c& e vorba de Bucuresti sau Tokyo - copiii vor
exact opusul: diversitate. ,Copilul nu o s& mai vrea Zorky, daca
are Zorky in trei locuri”, explics Lucia. ,In schimb, dac4 si-a
serbat Intr-un an ziua de nastere la Zorky, anul urmétor o sa stie

c& vrea sd meargé la Magic City, unde va fi cu totul altceva".

Ceea ce face greu de planificat business-ul si ritmul
de schimbare a jocurilor este delimitarea fin& intre aceast&
diversitate si o confuzie ce ar putea degenera in frustrare: nu
poti s& schimbi radical tematica, pentru c& existd atasamente
vizavi de unele jocuri si personaje, dar trebuie s& vii in acelasi
timp cu ceva nou. , Trebuie si fie complet altfel de fiecare dat&”,
explicd Lucia, ,dar In acelasi timp s& se p&streze sentimentul

placut de familiaritate”. Cel mai greu echilibru dintre toate.

FA-TI PERSONALUL PARTE DIN POVESTE!

Dincolo de efortul financiar, cea mai dificild investitie intr-un
business destinat celor mici este cea in staff. Lucia are o echipa
de 50 de persoane (in ambele parcuri), pe care a incercat s&

o pregiteascd pentru a lucra eficient cu cel mai delicat tip

de client. ,Cei mici absorb instantaneu energia celor din jur,

de aceea experienta trebuie s fie absolut perfectd”, explica
Lucia. Desi petrec doar cinci minute in compania unei anumite
persoane, emotiile pozitive sau negative pe care le percep le
fundamenteaz& decisiv viitoarea decizie de revenire. ,Parintii
au ultimul cuvént, fireste, dar copilul este cel care cere s& mai
revind sau nu, in functie de cum s-a simtit", crede Lucia. Daca
rdmane cu o emotie negativa, pentru cd un angajat a avut o zi
proast4 si nu era suficient de atent sau de prezent in rol, aceasta
se va pastra pe termen nedefinit.

Desi nu toti sunt parinti, cei mai multi fiind foarte tineri,
membirii echipelor Magic City si Zorky's si-au Insusit perfect
rolul de entertaineri, iar multi dintre micii clienti se ataseaza
atat de mult de un anumit angajat incét nu vin decét pe tura

respectivului. ,Cei din echip3 au inteles cum trebuie sa se
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comporte si deja reactioneazd instinctiv, faré s& mai fiu nevoita s

le reamintesc eu”, spune Lucia. ,Sunt foarte mandré de ei”.

OBISNUIESTE-TE CU IMPREVIZIBILUL!
Desi se muleaz ca ofert& pe psihologia copiilor, cAnd vine
vorba de siguranta si calitate a serviciilor, un business

destinat celor mici trebuie sa treacd mai intai de filtrele

parintilor. Acestia fiind, la rAndul lor, clienti total atipici, ale

c&ror nemultumiri sau solicitiri sunt motivate de un singur
argument: {si doresc ca totul s& fie perfect pentru copiii lor. Ca
mamd, Lucia Intelege prea bine acest mecanism de gandire.
,Cand merg cu copiii mei intr-un parc tematic in afara {arii,
sunt extrem de critic4 si observ fiecare detaliu nelalocul lui”,
recunoaste ea. ,La inceputul acestui business, am plecat de la
premisa ci si parcul meu va fi judecat la fel de dur”.

Cand sunt in compania copiilor lor, p&rintii se transforma
radical: sunt mult mai grijulii, mai pretentiosi si mai precauti.
La noi in Romé&nia chiar mai mult decét in alte tari, de unde si
succesul distractiilor indoor in defavoarea celor outdoor. ,in
Anglia sau Olanda, chiar dacé e ploaie, lumea st4 si se distreaza
in aer liber”, exemplific& Lucia. ,La noi, la prima piciturd de
ploaie toatd lumea e Induntru si copiii sunt imediat la ad&post”.

Astlel, desi evolutia vizitatorilor difera de la luna la lung,
sezonalitatea afacerii nu este chiar atat de sever: atét in lunile
de iarna (ianuarie mai mult decat decembrie, aceasta din urma
fiind dedicats cumparaturilor si mai putin distractiilor de acest
tip), ct si in zilele caniculare de varg, parcurile de interior au
succes. Mai mult chiar, spatiul din Baneasa, unde exista atat
serviciul de Baby Parking cét si parcul de distractii Magic City,
atrage si clienti din alte orase, In special din Ploiesti.

Cand vorbeste despre spatiile de ,Baby Parking” si despre
parcurile tematice pentru copii, Lucia face o comparatie extrem
de sugestivd, compatibild cu trecutul ei din sport: un astfel de
spatiu poate fi asemuit cu prezenta piscinei intr-un club de
fitness: ,Implic&d multd mentenants, e dificil de intretinut, dar e
un serviciu premium obligatoriu dacé vrei s& te pozitionezi cu

afacerea ta la cel mai tnalt nivel”.




