Il mercato dei parrucchieri — 22 parte

I compiti nella
Crisi per 1 vincitori
di domani

Nella strutturazione di un
salone la parola magica

si chiama differenziazione.
I1 compito consiste nel
distinguersi il piu possibile
in modo significativo

dai numerosi concorrenti.
Nei prossimi anni tutto

il settore dovra occuparsi
di questo tema.

La giusta strategia di base

| saloni che raggiungeranno il mas-
simo successo saranno quelli che
otterranno i primi posti nel ranking
del loro gruppo di strategia. Le se-
guenti strutturazioni di base sono at-
tualmente quelle che si distinguono:

— Gestione dei prezzi - offre qua-
lita media a prezzi vantaggiosi
nella zona di lavoro

— Gestione della qualita - offre la
migliore qualita tecnica al prez-
2o giusto

— Gestione moda - offre la massi-
ma competenza sulla moda
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Nella decisione di fissare la strate-
gia idonea, i sogni del titolare non
dovrebbero tralasciare la realta
relativa alle effettive possibilita. Tut-
te le attivita e gli eventi nel salone
verranno misuratiin base alla credi-
bilita promessa dall’azienda verso
I'esterno: percio sara amata dalla
clientela oppure castigata non ritor-
nando nel salone. Limportanza di
tale effetto aumentera significati-
vamente.

Il comportamento e

la comunicazione

Da quando si fissa 'appuntamento
presso il parrucchiere fino all’'uscita
dal salone il percorso e lungo. Il vin-
colo dei clienti verso il parrucchiere
significa: occuparsiindividualmente
e personalmente, attenzione esem-
plare per ogni singolo cliente. In fu-
turo sara importante non solo quel-
lo che diciamo alla cliente, bensi
anche come lo facciamo. Se, per
esempio, durante il lavaggio dei ca-
pelli ogni cliente verra informata
perché per lo shampoo si usa un
determinato prodotto, si potra poi
raccomandarlo per la vendita piu fa-
cilmente e con maggior successo.
Questo il principio in base al quale

dovra essere consigliato il compor-
tamento. Cosa diciamo e come du-
rante la consulenza, lo shampoo, la
colorazione, il taglio, ecc.
Leggendo queste righe vi sarete
nuovamente resi conto che nel
nostro settore pit che in altri € la
persona ad essere al centro. Noi
lavoriamo per e sui clienti.

Siamo sempre molto vicini ai
clienti — quasi intimamente. Quindi
— oltre alla strutturazione basilare
del salone — sara decisiva anche
la strategia del personale. Prima
del prossimo scambio di idee po-
tete iniziare con I'analisi del vostro
salone e, per trovare la futura
strutturazione, cominciare a rispon-
dere alle seguenti domande:

— Con quale strategia di base mi
posso distinguere dai miei con-
correnti?

— L'ubicazione del mio salone ¢é ot-
timale per questo scopo, come la
trovo altrimenti?

— Quali sono le possibilita di presta-
zioni che devo migliorare nel mio
salone?

— Come potrd avere il personale
giusto e come posso vincolare i
miei dipendenti?
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— Da chi ottengo la migliore forma-
zione/il miglior perfezionamento
per il mio personale?

— Da chi ricevo le migliori idee per
le future innovazioni per la mia
azienda?

— Chi mi aiuta a ridurre i costi d’ac-
quisto e contemporaneamente ad
aumentare la mia cifra d’affari?

— Da chi riceviamo — il mio team ed
io — motivazione e volonta vin-
cente?
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