Tendenze 2010 per i saloni

CHEF-INFO

Piu veloci — migliori — piu belli

«Non ne posso piu. Fac-
ciamo tutto quello che
possiamo per migliorarci
continuamente.» Questo
quello che spesso pensano
gli impresari che ne hanno
abbastanza di dover
pensare ogni giorno a cosa
si potrebbe fare piu
velocemente, meglio e di
pit bello.

Peter Rust ha il giusto consiglio. Due
ore con il consulente marketing, e
tutto il gruppo trova nuove motiva-
zioni per affrontare la quotidianita e
per ottenere il successo con nuove
energie. | seminari serali di Peter
Rust trasmettono verita, idee, prin-
cipi e consigli in modo veloce.

«La vostra azienda avra successo
solo se tutti i collaboratori hanno lo
stesso obiettivo» spiega Peter
Rust. Tutto semplice? No di sicuro.
Per poter formare un gruppo affia-
tato con i propri collaboratori che
partecipi efficacemente al buon
andamento ci vogliono parecchie

premesse che devono innanzitutto
essere create.

12 premessa: basi

Ci sono pulizia e ordine? (Allestite
piani per la pulizia?) | vostri collabo-
ratori sono vestiti accuratamente e
ben pettinati? Larredamento € mo-
derno? (Rinnovate il vostro salone.)

22 premessa: volere

La volonta & il motore per il succes-
so. Quando i parrucchieri si devono
battere con dei collaboratori che non
ne hanno, allora sono persi. La paro-
la magica si chiama motivazione!

32 premessa: capacita

Molti parrucchieri credono di sape-
re tagliare i capelli abbastanza
bene. Ma sapete tagliare i capelliin
modo tale che i vostri clienti hanno
poi un aspetto migliore di quelli del-
la vostra concorrenza? Questa €
una domanda relativa al requisito di
qualita.

42 premessa: aumento delle
prestazioni

| vostri collaboratori hanno la possi-
bilita di produrre prestazioni al top?
Qual & l'ubicazione del salone?

Come si presenta? Disponete di po-
sti sufficienti? Avete abbasanza
utensili? Cercate ogni giorno di tro-
vare con i vostri collaboratori qual-
cosa che potrebbero fare in modo
migliore. E se poi durante 220 gior-
ni 'anno trovate qualcosa, sia an-
che di piccolo, che possono miglio-
rare, allora arriverete ad avere un
salone allinsegna del successo.
Non e importate che avvolgiate i bi-
godini verso destra o verso sinistra.
Rilevante € che il vostro lavoro ab-
bia classe. Oggi tutto dipende dal-
la qualita delle vostre prestazioni.

Cosa pretendono i clienti da un

salone di alto livello?

1. Vorrei avere un bell'aspetto che
siveda.

2. Vorrei sentirmi bene ed essere
notato.

3. Vorrei cuoio capelluto e capelli
sani.

4. Mi piace la sensazione di rice-
vere di piu di quello per cui ho
pagato.

Migliorate il vostro check-in

e check-out

Quanto si puo far aspettare una
cliente dopo essere entrata nel sa-
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Peter Rust trasmette visioni, obiettivi
e strategie./Peter Rust transmet des
visions, des objectifs et des stratégies.

lone? Nemmeno un secondo!
Quanto spesso i collaboratori ripe-
tono il nome della cliente? Il piu
spesso possibile! Introducete un
tour di servizio: ai collaboratori piu
giovani assegnate i posti per clien-
ti di cui dovranno occuparsi ogni
ora: «Posso portarle qualcosa?» Ad
ogni cliente che lascia il salone
consegnate una carta da visita per-
sonale con l'indicazione di racco-
mandarvi ad un’amica.
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