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Liebe Kunden, liebe Friseure, liebe Freunde,

seit dem 04.05.2020 kénnt Ihr endlich nun wieder Eure Salons 6ffnen und Eure Kunden bedienen. Doch gleich ist nicht
alles einfach wie zuvor. Es gilt, ein umfassendes Schutz- und Hygienekonzept im Salon umzusetzen, welches starken
Einfluss auf Euer Salon-Geschaft und Eure Salon-Ablaufe hat.

In diesem Kontext ist dieser Guide erganzend zum Schutz- und Hygienekonzept konzipiert (unseren offiziellen Hygiene
Guide findet Ihr HIER und soll Euch helfen, Euren Salon flr einen erfolgreichen Restart aufzustellen. Er beinhaltet Tipps
und Tricks, um die Herausforderungen, die sich aus der Umsetzung des Schutzkonzepts und den Veranderungen des
Marktumfelds ergeben, erfolgreich zu begegnen und ist gegliedert in die Bereiche

1) Salon Management und Organisation

1) Preisgestaltung, Dienstleistungsspektrum und Produktverkauf
[lI)  Mitarbeiter- und Teamfihrung

IV)  Kundenkommunikation / Marketing.

Einige von Euch haben sicherlich vieles davon bereits umgesetzt oder dartber nachgedacht, aber besonders in diesen
Zeiten qilt es, seine Plane und Massnahmen regelmassig zu prifen und anzupassen. Wir hoffen, dass der Guide Euch
noch die eine oder andere Anregung oder Optimierungsmaoglichkeit aufzeigt.

Im Namen des gesamten Wella Teams wiinsche ich Euch einen erfolgreichen Restart.

Markus Neher
Sales Director Coty Professional Beauty Germany

e WELLA Hygiene-Guide
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SALONMANAGEMENT UND -ORGANISATION

SALON-KAPAZITAT PLANEN

Die Umsetzung des Schutzkonzeptes, vor allem die Einhaltung der Regelung, nur jeden 2. Stuhl zu besetzen, beein-
trachtigt die Salon-Kapazitat stark. Dem gegenuber stehen viele Kunden, die schnellstmoglich nach der Beendigung des
Lockdowns einen Termin bei Euch haben wollen. Vor allem die Bewaltigung dieser ersten «Besuchswelle» macht eine
Kapazitatsplanung enorm wichtig.

Folgende Moglichkeiten solltet |hr evaluieren, um Eure Kapazitat der erhdhten Nachfrage anzupassen:
» Offnen eines zusatzlichen Tages (in der Regel Montag)
> Verlangerung der Offnungszeiten (frithere Offnung, spatere Schliessung)

> Einfihrung eines Schichtdienstes in Verbund mit einer Verldngerung der Offnungszeiten (fir Salons mit vielen Mit-
arbeitern) und Erstellung von Schichtplanen

Mit diesen Massnahmen kénnt |hr mehr Kunden pro Woche bedienen, und dennoch die Abstandsregeln einhalten.

Es ist dabei wichtig, die Gesamtarbeitszeit pro Woche und Mitarbeiter zu berechnen. Wenn es zu Mehrarbeit / Uberstun-
den bei Mitarbeitern kommt, gilt es hierftr klare Regelungen zu vereinbaren. Eventuell sind aufgrund einer begrenzten
Salonkapazitat/-grosse aber auch weiterhin nicht alle Mitarbeiter voll einsetzbar. In diesem Fall gilt es, weiter eine Kurz-
arbeitsregelung mit den Mitarbeitern zu vereinbaren und diese zu beantragen.

Sind die Massnahmen zur Kapazitatsanpassung nur voribergehend notwendig, um diese erste Besuchswelle zu mana-
gen oder langerfristig solange das Schutzkonzept gilt? Dies ist im Moment noch nicht absehbar. Wir empfehlen daher,
den Buchungsstand im ersten Monat regelmassig (mind. 1x pro Woche) zu Uberprifen und die Kapazitatsplanung bzw.
Eure Massnahmen nach Erkennung eines sich abzeichnenden Trends anzupassen.

INVENTUR, BESTELLUNG UND LIEFERUNGEN
Neben Eurer regularen Produktbestellung fur Service und Verkauf ist es nun auch wichtig, die notwendigen Hygien-
ematerialien in ausreichender Menge vorratig zu haben. Prift regelmassig die Bestdnde von Hand- und Flachendesin-
fektionsmittel, Schutzmasken fur Mitarbeiter und Kunden, Handschuhen, Umhangen und weiteren bei Euch genutzten
Materialien. Im Kontext der Corona Krise gibt es in diesem Bereich nun auch sehr viele unseriése Anbieter, die zu viel zu
hohen Preisen und/oder Produkte in schlechter Qualitat anbieten. Prift Eure Quellen und vergleicht. Von Seiten Wella
bieten wir Euch hier die Méglichkeit, Hygienepakete mit Einweg-Schutzmasken, Handschuhen und Hand-Desinfekti-
onsmittel zum Selbstkostenpreis bei uns zu beziehen. Sprecht hierzu Euren Verkaufsberater an. Auch solltet Ihr Euch
Uberlegen, wie Ihr Verkaufsberater, Lieferanten und sonstige Nicht-Kunden-Besucher im Kontext der neuen Salonrealitat
empfangen kénnt.

UBERPRUFT EUREN BESTAND AN
SCHUTZMATERIALIEN
UND ACHTET AUF SERIOSE ANBIETER
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TERMINPLANUNG UND -VERGABE

Auch die Terminplanung und -vergabe muss auf die Einschrankungen im Salon aufgrund der begrenzten Platze und in
Abhangigkeit der gewahlten Offnungszeiten und Arbeitsplane angepasst werden. Auch gilt es, Wartezeiten im Salon
zu minimieren. Wir haben dazu folgende Anregungen

> Plant generell etwas mehr Zeit pro Kunde ein bei gleicher Dienstleistung wie zuvor. Erste Erfahrungen zeigen einen
zeitlichen Mehraufwand aufgrund der Hygienemassnahmen von 3-10min an.

> Bedenkt bei der Terminplanung die Waschplatzbelegung, so dass es aufgrund der Abstandsregeln dort nicht zu
Engpassen kommt

> Pruft in diesem Kontext, ob ihr versetzte Termine anbieten wollt, z.B. Mitarbeiter 1 immer auf die volle / halbe Stunde;
Mitarbeiter 2 um 15min zeitversetzt

> Weist Eure Kunden bei der Terminvergabe auf die besondere Wichtigkeit der Piinktlichkeit hin und informiert sie
bereits vorab Uber geltende Hygieneregeln und einen eventuellen Aufpreis / Zuschlag. Bitte sie auch ausdricklich,
alleine zu kommen.

> Wenn ihr mit Online Buchungssystemen arbeitet, setzt Euch mit Eurem Anbieter in Verbindung, um jegliche Ande-
rungen auch dort zu hinterlegen

> Uberlegt Euch, ob Ihr fur Kunden aus der Risikogruppe eventuell ein besonderes Zeitfenster reservieren wollt, wo
ihr die Schutzmassnahmen nochmals verstarkt. Alternativ kénntet Ihr diesen Kunden einen Heimservice anbieten
— naturlich unter voller Einhaltung der Schutzmassnahmen (dies entlastet dann noch weiter Euren Platz im Salon).

> Bei einer sehr starken Buchungslage, priorisiert in den ersten Wochen nach der Wiedereréffnung moglichst Kunden,
die hoherwertige Dienstleistungen in Anspruch nehmen wollen

> Vereinbart moglichst bereits den Folgetermin direkt mit Eurer Kundin bei ihrem ersten Salonbesuch. Erwagt auch
den Einsatz von Treuekarten.

PASST EURE TERMINVERGABE AN DIE
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ANPASSUNG DER SALONABLAUFE / KUNDEN-JOURNEY

Die Umsetzung des Hygiene- und Schutzkonzepts beeinflusst im erheblichen Masse Eure Salonablaufe und ebenfalls,
wie Kunden den Salonbesuch wahrnehmen. Die Schutzmassnahmen machen es etwas schwieriger, bei Kunden das
gleiche Wohlfuhlgefuhl / Wellnessgefuhl zu schaffen, wie es vormals der Fall war. Der Salonbesuch war und ist fur die
meisten Kunden- und Kundinnen immer mehr als nur das Ergebnis einer neuen Frisur oder Haarfarbe. Versucht insofern,
den Salonbesuch fur Eure Kunden als einen Teil zur Riickkehr zur Normalitat zu gestalten und trotz bzw. gerade wegen
der zusatzlichen Schutzmassnahmen dieses Wohlfthlgefthl fir Eure Kunden zu schaffen. Denkt dabei speziell Gber den
«Weg» nach, den Eure Kunden im Salon machen, von der Begrissung Uber die Beratung, die eigentliche Dienstleistung
bis hin zur Zahlung und Verabschiedung.

> Uberlegt Euch, wie Ihr Eure Kunden Willkommen heisst. Ersetzt den Handedruck, die Umarmung oder das Kisschen
mit einem freundlichen Lacheln, dieses sieht man im Zweifel auch trotz einer Maske in den Augen. Erklart Eurem Kun-
den die Besonderheiten in der neuen Salonrealitat. Weist ihn auf die Hygieneregeln hin und bietet eine Schutzmaske
an, wenn der Kunde keine eigene hat. Bittet sie/ihn darum, ihre/seine Garderobe selbst aufzuhangen. Informiert Gber
ausgesetzte oder gednderte Services im Salon, z.B. dass es keine Zeitschriften gibt, Eure Regelung zu Getranken.

> Ein Warten im Salon soll moéglichst vermieden. Sollte es dennoch nétig sein und ihr entsprechend Platz im Salon
geschaffen habt, weist den Kunden auch dabei auf die Besonderheiten, insbesondere die Abstandshaltung hin. Bittet
den Kunden eventuell, wenige Minuten spater wieder zu kommen

> Eine gute Kundenberatung ist gerade nach der langeren Periode ohne Friseurbesuch besonders wichtig. Fuhrt das
Beratungsgesprach Uber den Spiegel durch. An die Maske werdet Ihr Euch dabei wahrscheinlich schnell gewdhnen.
Fur viele Eurer Kunden ist es aber vielleicht das erste Mal mit einer Maske, bedenkt dies im Gesprach. Gleichzeitig ist
es ratsam, bei der Beratung aber auch wahrend des gesamten Services nicht nur tGber Corona zu reden, sondern Euch
auf die Themen Haare, Beauty, Trends und Eure «normalen Kundenthemen» im Gesprach zu fokussieren. Solltet Ihr
Beratungstools nutzen (z.B. Tablets, Farbkarten etc.), ist es ratsam, wenn nur ihr diese berihrt und nicht der Kunde.
Naturlich mUssen die Beratungstools trotzdem auch regelmassig desinfiziert werden.

> Das Waschen der Haare ist fUr viele Kunden ein Lieblingselement der Salonerfahrung, da man sich dabei gut entspan-
nen kann. Insofern gilt es, dies weiterhin top auszufiihren. Achtet beim Waschen und einer eventuellen Kopfmassage
besonders auch auf die Schutzmaske des Kunden.

> Auch bei der eigentlichen Dienstleistung, dem Schneiden / Farben stellt vor allem die Schutzmaske des Kunden eine
Besonderheit dar. Bitte den Kunden eventuell, ihre/seine Maske am Gesicht zu halten, falls dies fur Dienstleistung,
vor allem um die Ohrpartie, notwendig ist.

> Macht Euren Kunden wahrend / nach dem Service auch weiter gezielte Produktempfehlungen auf Basis Eurer Be-
ratung. Auch koénnt Ihr die Produkte weiter an die Arbeitsstation bringen, dann sind sie nattrlich im Anschluss zu
reinigen / desinfizieren.

> Bietet praferiert eine bargeld-/ kontaktlose Zahlungsméglichkeit (Karte/ PAYPAL) an. Bei Nutzung des Zahlungstermi-
nals zur Eingabe von Geheimzahlen vergesst nicht die Desinfizierung nach jedem
Kunden. Uberlegt Euch dabei auch, wie ihr Trinkgeld handhaben wollt.

> Fixiert idealerweise gleich einen Folgetermin und verabschiedet Euch von Euren
Kunden.

VERSUCHT DEN SALONBESUCH FUR
EURE KUNDEN ALS EINEN TEIL ZUR
RUCKKEHR ZUR NORMALITAT

ZU GESTALTEN.
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PREISGESTALTUNG, DIENSTLEISTUNGSSPEKTRUM UND PRODUKTVERKAUF

PREISGESTALTUNG

Aufgrund der aktuellen Situation ist abzusehen, dass ihr weniger Kunden pro Tag und Woche bei erhéhtem Mehr- und
Zeitaufwand bedienen kénnt. Aul3erdem verursacht die Umsetzung des Hygiene- und Schutzkonzepts fur Euch alle Mehr-
kosten und —aufwéande durch den Einkauf von zusatzlich notwendigen Hygiene- und Schutzmaterialien und aufgrund
der regelmaBlig notwendigen Reinigung/ Desinfizierung. Bei gleichbleibenden Preisen wird somit ein Ertragseinbruch
bzw. finanzielle Verluste riskiert.

Die grundsatzliche Frage ist, ob lhr die Kosten an Euren Kunden weitergeben wollt oder ob Ihr die zusatzlichen Kosten
auf Kosten Eurer Profitabilitat absorbieren wollt. Die ersten Tage zeigen, dass sehr viele Salons einen kleinen Zuschlag,
in der Regel 2 bis 5 EUR verlangen, wihrend andere keinerlei Anderung an ihrem Preisgefiige vorgenommen haben.
Wieder andere stellen eine «Corona-/ Hygienekasse auf», die es den Kunden ermdoglicht, auf freiwilliger Basis etwas
zusatzlich zu geben. Dabei sollte jedoch bericksichtigt werden, dass dies eventuell einen Einfluss auf das Trinkgeld hat.

Das Thema Preiszuschlag bei Friseuren wurde auch im Online-Branchenmagazin imSalon diskutiert. Demnach planen
viele Friseure eine Preiserhdhung von 10 bis 20 Prozent. Eine Uberwiegende Zahl von Salonkunden steht dabei
einer temporaren Erhdhung oder Zuschlagen verstandnisvoll gegeniber (siehe hierzu der Artikel von imsalon.at vom
29.4.2020 und @imsalon_magazin).

Unsere Empfehlung: Eine angemessene Preisanpassung Eurer offiziellen Preislisten, um die Wirtschaftlichkeit Eurer
Salons sicherzustellen und einen notwendigen Mehraufwand auszugleichen.

Diese Empfehlung basiert auf der obengenannten Einschatzung, dass die Mehrzahl Eurer Kunden dies akzeptieren/
verstehen wird und Euch helfen wird, die zusatzlichen Kosten und den erhdéhten Mehr- und Zeitaufwand besser tragen
zu kdnnen.

»  Fair bedeutet, dass dieser Zuschlag dem Selbstkostenpreis der Schutzmassnahmen entspricht und keine versteckte
Preiserhdhung ist. Naturlich kann auch die Entscheidung getroffen werden, die Mehrkosten mit dem Kunden zu teilen
und einen geringeren Aufschlag verlangen.

> In diesem Kontext empfehlen wir eine Vollkostenrechnung der Zusatzmassnahmen (direkte Kosten der Hygienema-
terialien fur Kunden und Mitarbeiter, Umlage der allgemeinen Salon-Zusatzkosten (z.B. Flachendesinfektionsmittel),
zusatzlicher Zeitbedarf = Produktivitatsverlust), um darauf basierend die Entscheidung treffen zu kénnen

» Uberlegt weiter, ob ihr den gleichen Zuschlag fiir alle Kunden nehmen wollt oder eine Differenzierung vornehmen
wollt, z.B. weniger fur Kunden, die eine eigene Schutzmaske bereits haben oder keinen Zuschlag fur bestimmte
Kundengruppen (z.B. Studenten, Senioren, von Kurzarbeit betroffene Kunden).

In jedem Fallist es empfehlenswert, die Preisanpassungen Euren Kunden gegeniber
transparent zu kommunizieren und mit dem erhéhten Zeit- und Mehraufwand
bei weniger Kundschaft zu verbinden.

UNSERE EMPFEHLUNG IST, EINE

FAIRE PREISANPASSUNG VON
EUREN KUNDEN ZU VERLANGEN

SEBASTIAN


https://imsalon.at/artikel/artikel-detailseite/umfrage-preiserhoehung/
https://www.instagram.com/p/B_zkq-Xj_fh/

DIENSTLEISTUNGSSPEKTRUM
Aufgrund der Schutzmassnahmen solltet Ihr auch bewusst Euer Dienstleistungsspektrum anschauen und eventuell
vorUbergehend anpassen.

Dienstleistungen wie z.B. im Bereich Manner, die Rasur und/ oder Bartpflege betreffen und auch andere Dienstleistungen
im Gesicht des Kunden (Wimpernfarbung, oder bei manchen auch kosmetische Dienstleistungen/ Make-up) sind untersagt.

Manche Kunden fuhlen sich vielleicht auch noch nicht wohl, lange Zeit im Salon zu verbringen. Fur diese Kundengruppe
ist es interessant, schnelle «Express Dienstleistungen» anzubieten, z.B. eine Farbauffrischung oder ein Glossing. Auch aus
Auslastungsgesichtspunkten kénnen diese Express Services, sei es alleine oder als Zusatzdienstleistung, interessant sein.

PRODUKTVERKAUF
Auch far den Produktverkauf sollten einige Punkte beachtet werden.

> Verkaufsflachen und Regale missen regelmassig desinfiziert werden

> Fur Produkte selbst empfiehlt es sich, den Kunden zu kommunizieren, die Produkte méglichst nicht selbst zu berthren
ausser bei klarer Kaufabsicht, sondern sich bei Interesse an einen Salon-Mitarbeiter zu wenden, der das Produkt zei-
gen, zu diesem beraten und dann verkaufen kann. Kommt es nicht zum Verkaufsabschluss, soll das Produkt ebenfalls
desinfiziert werden

> Eventuelle Produkttester im Salon sollte besser entfernt werden, da sie sonst von vielen verschiedenen Personen
berthrt werden

Auch wenn die obigen Punkte einen Produktverkauf eher erschweren, so besteht doch auch eine gute Chance in dieser
Zeit. Generell gibt es seit Jahren einen starken Trend hin zu E-Commerce, diese wurde wahrend des Lockdowns dann
sogar nochmals verschérft. Nun in der Offnungsperiode wird ein gegenldufiger brancheniibergreifender Trend immer
starker: die Unterstltzung von lokalen Geschaften anstatt grosser Handels- und vor allem E-Commerce Unternehmen
im Sinne eines #BUYLOCAL. Diesen Trend kénnt Ihr euch auch im Salongeschéft zu Nutze machen, insbesondere wenn
ihr dies Euren Kunden gegenulber auch kommuniziert, sei es im Gesprach, auf In-salon Marketing Materialien oder in
Social Media.

IN DER OFFNUNGSPERIODE WIRD
EIN TREND IMMER STARKER:
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MITARBEITER- UND TEAMFUHRUNG

Wenn lhr Angestellte / Lehrlinge habt, dann ist es auch fir diese Restart-Phase sehr wichtig, diese richtig zu fihren und
viel und regelmassig mit ihnen zu kommunizieren.

Zum einen gibt es vielleicht auch unter Euren Mitarbeitern Personen, die sich noch nicht wohl fuhlen, bereits wieder
in den Kundenkontakt zu treten (sei es aus Gesundheitsbedenken, z.B. bei Mitarbeitern mit Vorerkrankungen, oder aus
Grunden der Kinderbetreuung). In einem solchen Fall gilt es, die Bedenken des Mitarbeiters anzuhoéren, die allgemeinen
Hygiene- und Schutzmassnahmen zu betonen und eventuell individuelle Loésungen zu finden, z.B. die Bereitstellung von
Schutzmasken mit hoherem Schutz (FFP2/3).

Zum anderen sind die Umsetzung der Hygiene- / Schutzmassnahmen, eventuell andere Offnungszeiten oder Schicht-

dienst, veranderte Salonablaufe nicht nur fur Euch neu, sondern auch fur Eure Mitarbeiter. Je besser ihr diese zu diesen
Themen abholt, desto besser und schneller kdnnen diese auch im Salon umgesetzt werden. Hierzu ein paar Anregungen:

>

Informiert Mitarbeiter iiber wichtige Entscheidungen (Offnungszeiten, Schichtdienst oder eventuelle teilweise fort-
gesetzte Kurzarbeit, Preisernéhung) und erklart idealerweise auch, warum ihr diese so getroffen habt. Je besser
der Mitarbeiter Eure Entscheidungen sowohl auf der Sachebene als auch emotional bzw. das Warum versteht, desto
besser kann er diese mittragen und motiviert mit umsetzen.

Kommuniziert neue Regelungen und Erwartungen an Mitarbeiter, die sich aus den neuen Salonablaufen ergeben.
Insbesondere mussen die Erwartungen hinsichtlich Einhaltung der neuen Schutzmassnahmen im Salon kommuni-
ziert werden. Gleiches gilt fiir eventuelle Anderungen des Dienstleistungsspektrums, angepasste Richtlinien fur die
Terminvergabe etc. Fur Salons, die Tages-/ Wochen-/ und/oder Monatsziele fir inre Mitarbeiter definieren, gilt es,
diese vor dem Hintergrund der Restart Phase anzupassen und die neuen Zielvereinbarungen zu kommunizieren.

Sehr wichtig ist es auch, fiir die neuen Aufgaben, vor allem die zusatzliche Reinigung / Desinfektion klare Verant-
wortlichkeiten zu definieren. Ist jeder Friseur/ Friseurin selbst zustandig fur die Desinfektion ihres Arbeitsplatzes/
Tools oder wird eine salonlbergreifende Regelung getroffen (z.B. Lernende)? Wird jedes Arbeitsgerat (z.B. Féhn,
Styler) nach jeder Nutzung desinfiziert oder vor jeder Nutzung? Es gibt hier kein falsch oder richtig, sondern es geht
darum, im Team ein einheitliches Verstandnis zu schaffen, so dass allen klar ist, wer was macht, alle Aufgaben erledigt
werden, aber keine Doppelarbeit (Doppeldesinfektion) stattfindet.

Ebenfalls empfehlenswert ist es, es nicht bei einer einmaligen Kommunikation zu belassen, sondern die Mitarbeiter
regelmassig zu informieren und Feedback einzuholen, was gut [&uft, was weniger gut und vielleicht angepasst wer-
den sollte. Das verbessert nicht nur die Arbeitsprozesse/ Salonablaufe, sondern gibt Mitarbeitern auch das Gefihl,
mit eingebunden zu sein.

MITARBEITER REGELMASSIG
INFORMIEREN UND FEEDBACK
EINZUHOLEN
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KUNDENKOMMUNIKATION UND MARKETING

DIREKTE KUNDENKOMMUNIKATION

In der Kundenkommunikation empfehlen wir, dem Grundsatz zu folgen: «Kommuniziert zum Thema Schutz-/ Hygie-
nemassnahmen, aber definitiv nicht nur». Es gilt, die «richtige» Balance zu finden zwischen einer Beauty/ Schénheit/
Haar-Kommunikation auf der einen Seite und einer Kommunikation, die Kunden die notwendige Sicherheit im Kontext
der Hygienemassnahmen gibt.

Diese «richtige» Balance ist nicht fiir alle gleich. Denn auch bei Eurer Kundschaft wird es starke Unterschiede geben in
Bezug auf das Sicherheitsbedurfnis. Es wird Kunden geben, die sehr froh sind, dass es eine Maskenpflicht gibt, es wird
Kunden geben, die diese fur komplett Gberzogen halten — und vielleicht sogar Kunden, die einen Salonbesuch noch
scheuen.

Wir empfehlen, bereits bei der Terminvergabe oder via Email/ WhatsApp Kunden zu informieren, was sie im Salon be-
zlglich Schutzmassnahmen erwarten kdnnen. Auch fur den Salon selbst empfehlen wir eine Kommunikation zu den
Schutzmassnahmen via Plakate/ Turschilder oder vergleichbaren Kommunikationsmittel. Die Druckunterlagen hierfar
findet Ihr auf unserer Wella Salon Marketing-Plattform HIER. Dabei ist es jedem Salon Uberlassen, wie explizit oder
diskret dies umgesetzt wird — letzten Endes soll der Kunde aber splren, dass er in einem Schénheits-/ Haarsalon und
nicht in einem klinischen Umfeld ist.

In der direkten/ persoénlichen Kundenkommunikation werdet ihr dann relativ schnell merken, wo eine Kunde steht und
kdnnt in Eurem Gesprach dann entsprechen Sicherheits-/Schutzmassnahmen mit einfliessen lassen oder sich auf andere
Themen zu fokussieren.

Wichtig ist auch eine sichtbare Kommunikation zu eventuell veranderten Offnungszeiten, sichtbar auRen am Salon und
natdrlich auf der eigenen Salonwebsite, Facebook/ Social Media sowie in eventuellen Kundenmailings.

Da es auch sehr vorsichtige Kunden gibt (vielleicht Kunden aus der Risikogruppe), empfiehlt sich nach der ersten Be-
suchswelle ein Check, ob alle Stammmkunden denn bereits wieder da waren nach dem Lockdown, und wenn nicht, ein
Anruf mit diesen Kunden.

WIR EMPFEHLEN, BEREITS BEI DER TERMINVERGABE
ODER VIA EMAIL / WHATSAPP KUNDEN ZU INFORMIEREN,
WAS SIE IM SALON BEZUGLICH SCHUTZMASSNAHMEN
ERWARTEN KONNEN.
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https://www.wella-salon-marketing.de/shopmodule/module?sessionId=5639CCBFB538E457B27BF2D4688A565A.platform01&uniqueCatalogStructureVersionId=1473691563019&catalogId=3_wella_meine_drucksachen_de&initShopModule=true

MARKETING UND NEUKUNDENGEWINNUNG

Grundsatzlich sollte der kontinuierlichen Kommunikation mit Bestandskunden via Telefon, SMS/ WhatsApp und Social
Media und vor allem der Kundenbetreuung im Salon in den ersten Wochen des Restarts ein deutlich héherer Stellenwert
beigemessen werden als weiteren Marketing Aktivitaten zur Positionierung des Salons oder zur Neukundengewinnung,
nicht zuletzt auch aus Kostengrinden.

Nichtsdestotrotz folgen als Abschluss dieses Guides nun zwei [deen zum Thema Marketing/ Neukundengewinnung fur
die Restart Phase und danach.

> Eine Idee kénnte es sein, Menschen, die wahrend der Krise / des Lockdown Besonderes geleistet haben, z.B. medizi-
nisches Personal, Kranken- und Altenpfleger, nun etwas Besonderes im Salon anzubieten — z.B. einen Gratis Schnitt /
Farbe. Man leistet so einen Beitrag flr die Gesellschaft im Sinne eines #PAYBACK, schafft eine interessante Marketing/
PR Geschichte und gewinnt im besten Fall direkt noch Neukunden

> Das Thema Hygiene / Schutz wird uns noch ldnger begleiten, und wird sicherlich auch zu einer Dimension des Sa-
lonmarketings werden. Uberlegt, wo ihr Euch hier positionieren wollt und hierzu kommunizieren wollt.

Wir hoffen, dass dieser Guide Euch noch die eine oder andere
Anregung oder Optimierungsmaoglichkeit aufzeigen konnte.
Wir wlnschen allen einen erfolgreichen Restart.

HWELLAREWEGT #MAEELTIANGE #RESTARTMITWELLA
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