Service: Zahl des Monats

Das Christkind wird meistens als
engelhaftes Madchen mit blon-
den, lockigen Haaren und lan-
gem Gewand dargestellt. So ken-
nen und lieben wir es. Was wire,
wenn das Christkind in diesem
Jahr rote Haare tragen wiirde?
Wiirde Ihnen diese Veranderung
auffallen und wiirden Sie dariiber
sprechen? Michael Reichert iiber
den Anteil der Colorationsdienst-
leistungen im Salon.

Veréinderungen gehoren zum Leben. Ohne
diese wiirden wir im-

Das Christkind mit roten Haaren

lich. Der Markt spricht tiber Friseure, die
das Ausschen ihrer Kunden immer wieder
modisch (aber dennoch tragbar) verdndern.
Aber wie bekommt man Kunden, die gerne
etwas Neues probieren und ihr Aussehen
mit der Mode hin und wieder éndern?

Langweilige Friseure machen
langweilige Frisuren

Ganz einfach: Langweilige Friseure machen
langweilige Frisuren bei langweiligen Kun-
den, und modische Friseure machen modi-
sche Frisuren bei modischen Kunden. Wel-
che Kunden Sie bekommen, wird durch

Stammkunden wird keine Neugierde bei
modisch orientierten Kunden auslosen.

Der Farbanteil ist Indikator fiir
Kreativitit

Die Definition von ,modisch” ist subjektiv.
Da eine modische Verdnderung aber meist
mit einer farblichen Veréinderung einher-
geht, lisst sich als eine der Kennzahlen fiir
Mode der Farbanteil heranziehen. Der
Farbanteil gibt die Relation von Farbdienst-
leistungen zu den bedienten Kunden an.
Berticksichtigt man, dass pro Kunde zwei
Farbdienstleistungen méglich sind, nimlich
Farbe oder Tonung

mer nur auf der Stelle
treten — Entwicklung
und Wachstum wiiren
unméglich. Gehen wir
gedanklich zu Ihnen
in den Salon. Jeder
weild, dass Veréinde-
rungen auffallen und
meistens positiv im
Freundes- und Be-
kanntenkreis ankom-
men. Dagegen ist das
ewig Gleiche doch
cher langweilig. Oder
haben Sie nachlolgen-

l Ergebnis l

und zusitzlich Stréh-
nen, wire ein Farban-
teil von 200 Prozent
mathematisch mog-
lich. Im Betriebsver-
gleich der Schaefer &
Partner Consulting
GbR werden in modi-
schen Salons Werte
von deutlich diber 100
Prozent erreicht, der
Durchschnitt der teil-
nehmenden 350 Sa-
lons erreichte im Sep-

tember 2009 einen

de Frage schon einmal Unsaite Knsseh Wert von 59,21 Pro-

vernommen: ,, Wow, - zent im Damenbe-

genau die gleiche Fri- Arbeitstage Umsatz pro reich. Um am Markt
FEg Arbeitstag : ;

sur wie beim letzten, modischer und kreati-

vorletzten und vorvor- /l\ ver als andere Salons

Menge

letzten Mal., Welcher Umsatz pro K"“df_ o (Kunden pro Tag) wahrgenommen zu

Friseur bekommt das werden, sollte ein

so gut hin, immer wie- Preis fir die Dienstleistungen Farbanteil von iiber

der aufs Neue den Dienstleistunggn pro Kunde 60 Prozent erreicht

i

gleichen Haarschnitt
so perfekt zu wieder-
holen?* Hoffentlich

Die Mechanismen sind immer die gleichen: Farbdienstleistuingen haben Ticht nur sehr gute Dek-
kungsbeitrige und ermiglichen aufgrund ihres Preises auch einen guten Umsatz, sie erhdhen auf-
grund ihrer , Werbewirksambkeit* auch die Kundenmenge durch Mund-zu-Mund-Propaganda. Das

sind gleich zwei Stellschrauben auf einmal, um am Ergebnis zu arbeiten.

haben Sie dagegen

schon ofter folgende

Frage gehort: ,Neue Frisur? Bei welchem
Friseur warst du? Deine Haare glinzen so
schiin und die Haarlarbe ist perfekt auf
dich abgestimmt und unterstreicht hervor-
ragend deine Personlichkeit™ — oder so dhn-
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das Ausschen Threr Kunden beeinflusst.
Diese sind fiir Sie taglich als Werbung un-
terwegs im Biiro bei Kollegen, beim Kaffee
mit Freundinnen und auf der Stralie. Eine
langweilige und larblose Frisur bei Thren

werden. Es sollte fiir
die meisten Friseure
kein Problem darstel-
len, diesen Wert
durch entsprechende
Beratung zu erreichen. Denn bei der Frage
nach den Griinden ftir die Wahl des Fri-
seurberufes bekommt man von ca. 90 Pro-
zent der Befragten die Kreativitédt, modi-
sches Arbeiten oder die Passion ,Menschen






