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WSTEP

Wstep

Budowanie pozytywnych relacji z klientem ma znaczenie w kazdym
miejscu pracy, a w salonie kosmetycznym jest tym istotniejsze,
ze pozwala zadbad o jego renome. W ten sposéb klient zyskuje
zaufanie do salonu i chetnie powraca. W branzy beauty sprzedaje
sie ustugi, ktére maja bezposredni wptyw na wyglad i wizerunek
klienta. Czesto taki klient jest wymagajacy i oczekuje najwyz-
szego standardu wykonania ustugi lub tez jest niezdecydowany
i niepewny co do rodzaju zabiegu badz fryzury. W tym wypadku
istotna jest komunikacja z klientem. Kazdy cztowiek jest inny, ale
z kazdym mozna znalez¢ wspélny jezyk. Jesli chcesz, aby kazdy
klient zawsze Cie rozumiat, kluczowe jest rozszyfrowanie jego
osobowosci. Gdy zaczynasz nawiazywaé kontakt z potencjalnym
nabywca, najwazniejsza rzecza jest zrozumienie, z jakim typem
osobowosci masz do czynienia. Dlatego przywdziej czapke de-
tektywa i rozpoznaj jakim rodzajem klienta jest twdj nabywca,
jaka jest jego osobowos¢ i jakie ma potrzeby. Osobowosc klienta
wiaze sie z roznymi upodobaniami i motywacjami zakupowymi,
ktérych znajomos¢ pozwoli na doktadniejszy dobér kanatow
komunikacji i budowanie dtugotrwatych relacji.

Komunikacja z klientem moze odbywac sie dwutorowo, poprzez
bezposrednig interakcje w trakcie wizyty w salonie lub tez przez
nowoczesne kanaty komunikacyjne dostepne przy uzyciu mediéow
spotecznosciowych oraz technik marketingowych.

Dzieki temu cata reszta staje sie o wiele prostsza.



0SOBOWOSC KLIENTA

0Osobowos¢ klienta

Powszechnie wiadomo, iz klient odwiedzajacy salon kosme-
tyczny ma w swojej gtowie zakodowane wyobrazenie o wizycie
w takim miejscu. Oznacza to, ze w momencie przekroczenia
progu salonu taki klient bedzie wymagat spetnienia swoich
oczekiwan. Jak rozpozna¢ oczekiwania klienta, w szczegélno-
$ci jesli masz odczynienia z nowym nabywca twoich ustug?
W rozwiktaniu tej zagadki pomocna jest znajomos¢ réznych
typow osobowosci klienta. Hipokrates wyréznit cztery typy
osobowosci: sangwinik, melancholik, choleryk i flegmatyk.
Kazdy z nich komunikuje sie w charakterystyczny dla siebie
sposoéb, zgota odmienny od pozostatych. Natomiast budowanie
dobrych relacji z klientem opiera sie na komunikacji pomiedzy
stronami w tym samym stylu.

Kluczem do osiagniecia sukcesu w komunikacji z klientem o
odmiennej badz trudnej osobowosci jest rozpoznanie wtasnego
typu osobowosci oraz nauczenie sie rozrézniania i obstugiwania
innych typow. Aby dowiedzie¢ sie jaka jest Twoja osobowos¢
warto w wolnej chwili zrobi¢ sobie krétki test osobowosci. Test
sktada sie z szeregu pytan i gotowych odpowiedzi. Do kazdej
odpowiedzi przypisany jest konkretny typ osobowosci. Przy
kazdym pytaniu zaznacz znakiem X jedna najbardziej pasujaca
do Ciebie odpowiedz. Gdy nie jeste$ pewna odpowiedzi, zapytaj
bliska Ci osobe. Pytania do zrobienia szybkiego testu osobowosci
znajduja sie na koncu e-booka. A opisy poszczeg6lnych typow
osobowosci znajdziesz ponizej.



Co zatem zrobic, jesli z klientem rozmawiamy
dwoma réznymi jezykami?

Przedstawione typy osobowosci obrazuja nam, jak bardzo réznimy
sie od siebie. Otdz na szczescie kazdy z nas ma w sobie poktady
kazdego typu osobowosci i w zaleznosci od klienta wystarczy
siegna¢ po odpowiednie stowa, ton gtosu, gesty. Do kazdego
typu osobowosci przypisane sg okreslone zachowania, na ktére
nalezy zwrdci¢ szczegélng uwage w komunikacji z klientem.



SANGWINIK

To ten typ osoby, ktéra wszyscy lubia mie¢ obok siebie. Towa-
rzyski i pogodny, niczym sie przesadnie nie przejmuje i wyznaje
zasade ,chwytaj dziehn”. Méwi zywo, intensywnie gestykulujac.
Chetnie zartuje z klientami i z catego serca $mieje sie z zar-
tow innych. Nigdy nie brakuje mu przyjaciot, ba, jego czar jest
w stanie zniewoli¢ nawet wrogéw. Dlatego tez salon, w ktérym
pracuje sangwinik tetni zyciem, zewszad stycha¢ jego gtos i ra-
dosny $Smiech, a czasami nawet $piew. Wewnatrz pracownika
salonu o cechach sangwinika kryje sie jednak kreatywny umyst,
peten pomystéw i odwaznych koncepcji. Jako wtasciciel badz
pracownik salonu sangwinik, uwielbia nowosci, poniewaz woli
tworzy¢, niz odtwarzac, dzieki czemu klientki bardzo czesto
wychodza z salonu z nowymi kosmetykami lub niepowtarzalna
fryzura. Sangwinik uwielbia eksperymentowac i jest przy tym
niesystematyczny, dlatego tez nierzadko zdarza sie, ze moze
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To jest wersja demo. Petng wersje mozesz kupic
na stronie stanislawska.pl

KUP TERAZ
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