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a szépségszakmak valsagkezelési stratégiajarol?

Lassan egy éve robbant ki a gazdasagi valsag, ami szinte mindenkit érint igy vagy ugy. Arra
voltunk kivancsiak, hogy a cégek, gyartéok gondolnak a szépségszakmak témahoz valo
hozzaallasarol, milyen stratégiak dolgoztak ki a valsag kezelésére, illetve atvészelésére, mi-
lyen tanacsokkal latjak el szalonjaikat, hogy miikodni tudjanak ebben a helyzetben.

FEKETE ANDREA marketingigazgaté
- Wella Professionals

A valsagra a szalonvendégek kilonbozd-
képpen reagalhatnak. Egy részik ritkab-
ban jar fodrészhoz, mas részik kevesebb
szolgaltatast vesz igénybe, és van olyan
is, aki &ttér egy olcsobb szolgaltatast
nyUjté szalonba, vagy az otthoni hajfes-
tést valasztja. A fodrdszok tObbségét
mindenképpen hétranyosan érintik a
kedvez6tlen véltozasok. Tébben a korab-
ban hasznalt marka lecserélését talaljak
az egyetlen megoldasnak, dm ennek
megvan az a veszélye, hogy az alacso-
nyabb arhoz szerényebb mindség tarsul,
amit nem biztos, hogy a vendég elfogad.
Az 6 igényei valsdg idején még erdtelje-
sebbek: értéket szeretne kapni a pénzé-
ért. A Wella olyan eszkdzoket, technika-
kat, értéknoveld és komplett szolgélta-
tascsomagokat, trendeket, tovabbérté-
kesitési Otleteket, valamint naprakész
szakmai oktatast nyUjt fodrészainak,
amivel novelhetik kompetencidjukat, sza-
kmai megitélésiket. Csak a plusz szol-
galtatds, a magasabb szintl kiszolgalas,
az egyenre szabott eredmény tudja biz-
tositani a stabil vendégkort és az arbevé-
tel szintentartdsat. Az olcsoébb madrkara
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val6 attérés olyan veszélyt jelent, ami a
fodrasz munkdjanak megitélését az artol
teszi figgévé. Ez olyan arversenyhez ve-
zet, amelyben mindenki csak veszit: a
fodrasz arbevételt, a vendég mindséget.”

ABAHAZI MARTA iigyvezeté igazgatd
- Profi Hair Kft.,
GOLDWELL markaképviselet

,EQy orszég gazdasagi nehézségei, a la-
kossdg életszinvonaldnak rosszabbodasa
igen érzékenyen érinti a szolgéltatd
ipart, igy sajnos a fodraszszakmat is. Az
idei évben szinte minden fodrészat vis-
szaesést tapasztalt forgalmaban, a ven-
dégek mar ritkabban jarnak fodrészhoz,
mint korabban. Meggyéz6désem, hogy
egy ilyen helyzetben ,elére kell mene-
kilni”. Semmi esetre sem szabad egy
magat prémium szalonként pozicionald
és igényes vendégkorrel rendelkezd fod-
rasznak alacsonyabb mindéségl anyagra
valtania. Egy ilyen dontés hosszabb ta-
von a jo minéséghez szokott vendégkor
elégedetlenségét, s6t akar elvesztését is
maga utan vonhatja. Sokkal inkébb cél-
szer( igen aktiv marketingpolitikaval,
vendégcsalogatd akciokkal, promacidk-

kal, a vendégek elégedettségének foko-
zésaval, a szalonlatogatas élménnyé va-
razsolasaval névelni a vendégek latoga-
tasi kedvét. A 6 feladat ma a vendégkor
megtartasa. Az a fodrdsz, aki fentiek
szerint jar el minden bizonnyal gy6ztesen
fog kikerdlni a valsagboll”

SIMO TIBORNE iigyvezeté igazgato
- Stella Zrt.

.Mar az elmult évben kidolgoztunk egy
stratégiat, aminek a ,valsagelkerilg”
program nevet adtuk, szerintink a valsa-
got nem Kkezelni, hanem elkerilni Kkell.
Ezért noveljik az innovaciét, és olyan
termékfejlesztésbe kezdtlnk, amelyek
tobb kezeléshez alkalmazhaték a kozme-
tikaban. A hagyomanyos kezelések vis-
szaesésével el6térbe kerlltek a spa, well-
ness, testkezel6 rendszerek, ehhez fej-
lesztettlink ki tébbirdnyd metodikékat.
Az innovaciét novelve kétszer egymas
utén, a professzionalis €és a lakossagi ter-
meékek korében is megnyertik a ,Magyar
Termék Nagydijat”. A problémat az okta-
tasban latom, most lenne sziikség arra,
hogy a kozmetikus szélesitse a kezelési
rendszerét, szolgaltatasi palettajat. A ke-
zelések kozotti idészakokra, otthoni

haszndlatra a termékeket a kozmetikus-
nak Kellene ajanlani. Nekiink, mint gyar-
toknak pedig olyan férumokat kellene
rendezni, ahol felkeltjik a lakossdg ér-
dekl6dését az Uj szolgéltatasok irant,
amik féleg a testre koncentralnak. Ter-
mészetesen Kulénbozé darfekvésben,
hogy mindenki a sajat pénztarcdjdhoz
mérten tudjon valogatni a kezelési tren-
dek kozott. Aki fejleszti szolgaltatasi ko-
rét, az megnyeri a jovét, aki pedig csak
hagyomanyosan akar Kkezelni, és nem
halad a korral, az sajnos nem éli tul a
vélsagot!”

BORBIRO GERTRUD
ligyvezet6 igazgato — Cosmed Kft.

oA CosMed Kft., mint a PANDHY'S™
termékek gyartdja és forgalmazéja, tor-
ténetének még korai, erételjes ndveke-
dési fazisaban van. Prémium rétegter-
mékeket gyartunk, igy a piacnak egy
szelektalt korére van rélatasunk. A cu-
kordepilécids eljarasaink és egyéb cukor-
kezeléseink — a némileg sz{kil6 piacon —
abszolut szamokban, illetve viszonylago-
san is, folyamatosan novekvé értékesi-
tést mutatnak, Ugy a bel-, mint a Killpia-
cokon. Orémteli, és az Uzleti érdekeink-
kel is rimel a kozmetikus partnereink
talnyom¢ részétdl tapasztalt folyamato-
san fejlédé szakmai és Uzleti magatartas
— amelyet elképzelhetd, hogy a valsag
kényszerit ki, illetve mindenképpen eré-
sit. Sajat szolgéltatasuk szinvonalénak és
komplexitasanak novelése érdekében
sokszor Uj termékek fejlesztésére vonat-
kozo igényeket is megfogalmaznak fe-
lénk. Tapasztalhaté tehat a valsagnak
egy szelekciés hatdsa is, amit nagyon
kedvezdnek itélek.

Az innovativ hozzaallas bizonyara a ven-
dégkor szamdra is érzékelhetd szinvo-
nalbeli javulast eredményez, ami a — re-
méljiik, csak atmenetileg — szerényebb
fizet6képességu, és szamaban is sz{kild
vevOkor mellett is biztositja a szakma ja-
vanak a boldogulasét.”

KUNZER RUDOLF ligyvezet6 igazgato
- Royal Cosmetics Kft., Eva Professio-
nals és Pearl markaképviselet

,Forgalmazoként azt javasolnank a szak-
emberek szamdra, hogy az eddig bevalt
és eredményes marketingmunkajuk mel-
lett még nagyobb hangsulyt helyezzenek
arra, hogy mindig elégedettek legyenek
a szalonbdl tavozé vendégek. Erdemes
még szélesebb Kor( indirekt szolgaltata-
sokat alkalmazni a szalonokban (széra-
koztatéds a vérakozés idejére, apro ajan-
déktargyak stb.). Tudjuk jol, hogy a kifo-
gastalan és szép munka, illetve az elége-
dett vendég mindig a legjobb reklam.
Egy mésik fontos és érdekes lépés lehet
az, ha ,jutalmazzak"” a meglévé vendég-
kor hiségeét: torzsvasarloi kartyat vezet-
nek be, vagy kedvezményes arlistat
alakitanak ki a szalonon belilli szolgalta-
tasok igénybevételére, és kilonbdzd
kedvezményekben részesitik azokat a
vendégeket, akik folyamatosan tébb
szolgéltatast is igénybe vesznek. Fektes-
senek nagyobb hangsulyt a tovébb érté-
kesithetd professziondlis, de otthon is
biztonsaggal felhasznélhaté termékekre,
hiszen szdmukra ebben nem jelentenek
konkurenciat az egyre névekvé multina-
cionalis druhdzlancok lakosséagi termékei.
Ezek segitségével kivalo mindsegu termé-
keket tudnak drusitani, mellyel névelhetik
a szalon bevételét és elismertségét!”

BEKO Bt.
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