SEKRETY SKUTECZNEJ
KONSULTACIJI W SALONIE
BEAUTY & SPA
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cz. I: kolory osobowosci

JUSTYNA SEKOWSKA

Trener i praktyk sprzedazy z 13-letnim do$wiadcze-
niem w branzy beauty. Technik sprzedazy uczyta si¢
od najlepszych, pracujac zaréwno dla matych butiko-
wych salondw, jak i wielkich §wiatowych korporacji
(m.in. £Oréal Polska). Wieloletnie do$wiadczenie
pozwolito jej opracowaé wlasne, autorskie szkolenie
sprzedazowe, przeznaczone dla kosmetologow.
www.justynasekowska.pl

tycznych autorskie techniki sprzedazy i zacznij osiggac
sukces! Ponizej przeczytasz o kroku pierwszym: rozpo-
znaniu koloru osobowosci klientki.

Poznaj skuteczne i sprawdzone w wielu salonach kosme-

5 tajemnic sprzedazy

W salonie kosmetycznym wazne sg atmosfera, jakos¢ ustug
oraz obstugi klienta. Dobrze widziane sg jasne pomieszczenia,
wygodne meble oraz wysokofunkcjonalne kosmetyki. Jednak
nawet w pieciogwiazdkowych wnetrzach i ze Swietng, wyksztat-
cong kadra nie osiggniesz sukcesu, jesli nie zaczniesz skutecz-
nie dociera¢ do klientek! Bez odpowiedniej wiedzy, przeszkole-
nia oraz poznania technik sprzedazy, nikt sig o Tobie nie dowie,
nie skorzysta z Twoich ustug, nie poleci Cie innym lub chetnych
bedzie zbyt mato, by przetozyto sie to na zadowalajgcy dochaod.
Na szczescie rozwigzanie Twoich problemow jest na wyciggnie-
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cie reki! Od trzynastu lat pracuje w branzy Beauty — zaréwno dla
matych firm, jak i $wiatowych marek i korporacji. Widziatam juz
wiele przemian salondw kosmetycznych. Wiem, ze zmiana spo-
sobu komunikacji z klientkami jak nic innego wptywa zaréwno
na prestiz firmy, jak i jej zyski!

W pojawiajgcym sie przez kolejne wydania ,art of BEAUTY” cy-
klu ,,Sekrety skutecznej konsultacji w salonie beauty & SPA”
opowiem 0 pieciu tajemnicach sprzedazy, ktérych nie zdradzi
Ci nikt inny! Jak stosowac je w praktyce oraz w petni wyko-
rzysta¢ wiasny potencijaf lub rozwing¢ mozliwosci zespotu, na-
ucze Ci wigcej podczas naszych spotkan. Dzieki moim autor-
skim szkoleniom przeprowadzisz rewolucje w swoim sposobie
myslenia oraz stosowanych dotychczas metodach sprzedazy,
a inwestycja w wiedze zwrdci sig z nawigzkg w regularnym, wy-
sokim przychodzie!

Wszystkie kolory osobowosci

Pierwszym krokiem prowadzgcym do udanej sprzedazy jest mo-
ment wejscia klientki do Twojego salonu. Wiasnie teraz, po jej
postawie, a pozniej po sposobie modulacii gtosu, gestykulacii,
a nawet usmiechu masz szanse rozpoznac jej typ osobowosci!
To wrecz niezbedne, by zbudowac pozytywna relacje i z sukce-
sem zamkng¢ sprzedaz — kazdy typ postawy wymaga bo-
wiem innego traktowania.

Na poczatku XX wieku Carl Gustav Jung wprowadzit znane dzi$
powszechnie rozroznienie dwdch najczestszych postaw w po-
pulacji: ekstrawersiji i introwersji. Wynikaja one z wychowa-
nia, przebytych doswiadczen, ale przede wszystkim — z bio-
logii i sposobu funkcjonowania uktadu nerwowego. Kazda
z nich dzieli sig¢ na podgrupy — w pierwszej znalezli sie ,,gorg-
cy” cholerycy i sangwinicy, w drugiej ,,zimni” melancholi-
cy i flegmatycy. Odpowiadajg im cztery kolory, odpowiednio:
Czerwony, Zétty, Zielony i Niebieski. Chociaz mafo kto pa-
suje do ktoregos typu w 100%, jeden z nich jest zawsze domi-
nujacy. Gdy wtasciwie go rozpoznasz, w mig dopasujesz ofer-
te pod klienta, pod jego konkretne potrzeby, nastawienie, czy
usposobienie. Zauwazysz ze tatwiej bedzie Ci z nim rozmawia¢
i przejdziesz przez kolejne kroki sprzedazy w optymalny dla nie-
go sposob, a na koncu zamkniesz jg sukcesem!

Rozpoznaj Czerwonego, dostréj sie do Zéltego
Posrod ekstrawertykow mozna rozréznic kolor Czerwony (cho-
lerykow) i Zotty (sangwinikéw). Introwertykow natomiast okresla
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sie jako Zielonych (flegmatykow) i Niebieskich (melancholikow).
W przeciwienstwie do stanu konta czy statusu spotecznego, kolor
osobowosci Twojej klientki w mig ocenisz po pierwszym wrazeniu!
Kolory klientek ktore wchodzg do Twojego salonu:

Klientka Czerwona - cechy osobowosci

1. Co ja wyréznia?

Jest niezwykle pewna siebie. Zdradza jg wyprostowana postawa
oraz — z reguly — brak usmiechu. Cholerycy méwig szybko, gfo-
$no i na temat. Nie zagtebiajg sie w szczegdty, nie zadajg zbyt
wielu pytan, chetniej mdéwig niz stuchaja. Lubig gestykulowac,
podkreslajgc najwazniejsze elementy wypowiedzi. Taka klient-
ka moze sprawia¢ wrazenie despotki.

2. Jak skutecznie sprzedawac?

Zachowaj dystans, petny szacunek i formalny styl wypowiedzi.
Mow wytacznie o konkretach, nie réb dygresji. Zaznaczaj naj-
wazniejsze kwestie na ulotce. Zaoferuj jej cos specijalnie dla nigj
— potechtaj jej ego zindywidualizowang oferta, ktdra jest niedo-
stepna dla innych.

3. Czego unikaé?

Wystrzegaj sie niedbatosci, bylejakosci. Nie przerywaj oraz nie
probuj dominowac.

- cechy osobowosci
1. Co ja wyréznia?
Gdy sangwinik wchodzi do salonu, od razu zaraza wszystkich
pozytywng energig. Jego postawa jest wyprostowana i rozluz-
niona, usmiecha sie do ucha do ucha. Taka klientka lubi mowic
i stucha¢ swojego gtosu. Barwnie gestykuluje, moduluje gtos
i opisowo opowiada. Poczucie humoru nigdy jej nie opuszcza.
Roéwnoczesnie jest niedbata, zapominalska i spoznialska.
2. Jak skutecznie sprzedawac?
Poswie¢ duzo czasu na rozmowe i zadawaj jak najwiecej pytan
dotyczgcych jej osobiscie. Pozwdl jej sie rozwing¢. Méw o korzy-
$ciach, by pobudzi¢ jej wyobraznie. Wtéz w rozmnowe pozytywna
energie, zartuj i duzo sie usmiechaj. Zaskocz jg kreatywnoscia,
oryginalng ofertg salonu, lecz o jasnych zasadach realizacji!
3. Czego unikaé?
Nie narzucaj sztywnych ram. Nie zasypuj jej technicznymi in-
formacjami.

Klientka Zielona - cechy osobowosci

1. Co jg wyréznia?

Introwertycy nie sg zbyt pewni siebie. Flegmatyk ma pochylong
postawe i ogranicza gesty do minimum. Emanuje wewnetrznym
spokojem. Taka klientka nie lubi méwic, za to cierpliwie stucha.
Gdy cos jej sie nie spodoba, zachowa to dla siebie. Jest zawsze
uprzejma, cho¢ czasem widac¢ w tym nieco fatszu.

2. Jak skutecznie sprzedawac?

Dopasuj swoje ruchy, ton gtosu i atmosfere do niej. Méw ciszej,
z duzg zyczliwoscig, nie gestykuluj, zrezygnuj z nadmiaru bodz-
cow. Trzymaj sie gtownego watku, nie wypytuj za wiele. Zaoferu;j
to, co znane jest na rynku od lat i nie niesie za sobg zadnego ry-
zyka. Pozwadl podja¢ jej decyzje w domu, dajac probke kosme-
tyku. Pomys| réwniez o programie lojalnosciowym

3. Czego unikaé?

Zrezygnuj z marketingowego slangu i fatszu w wypowiedzi. Nie
pospieszaj jej i nie przekraczaj granic dystansu fizycznego.

Klientka Niebieska - cechy osobowosci

1. Co jg wyréznia?

Melancholik jest samotnikiem i indywidualistg. Nie lubi kontak-
tu z ludzmi, unika konfrontacji. Ma sztywng postawe i ogranicza
gesty do niezbednego minimum. Wypowiedzi tej klientki sg pre-
cyzyjne i konkretne, chce szybko przejs¢ do meritum. Nie potra-
fi rowniez stuchac. Jest za to znakomitym obserwatorem, ktory
w mig wytapie wszystkie btedy i niescistosci.

2. Jak skutecznie sprzedawac?

Melancholicy kochajg dane. Méw wigc o konkretnych wynikach,
pokazuj sktady kosmetykdw, opowiedz o zbadanych efektach.
Unikaj nawigzywania do emociji. Nie kaz jej czekac i pokaz sie
Z jak najlepszej strony. Skonstruuj dla niej w petni poprawng ofer-
te — zaréwno pod wzgledem formy, jak i merytoryki.

3. Czego unikaé?

Nie kaz jej czekac, nie spoznigj sie. Zadbaj o to, by naokoto byto
czysto i perfekcyjnie.

Wykorzystaj swoéj kolor!

Pamietaj rowniez, ze Twoj kolor ma znaczenie. Kazdy typ ma bo-
wiem z dwoma innymi wspoine cechy, ktore pozwolg zbudowaé
relacje. Rozni sie jednak wszystkim od trzeciego — nie oznacza
to jednak, ze nie istnieje mozliwose, by Z6tty sprzedat co$ Nie-
bieskiemu, a Czerwony Zielonemu i odwrotnie!

Niezaleznie, czy jestes Czerwona, Zdita, Zielona, czy Niebieska,
mozesz wykorzystaé¢ swoje cechy w komunikacji z innymi
kolorami. Podczas moich szkolen dowiesz sie, ktéry typ po-
staw jest Ci najblizszy oraz jakie cechy ,wyciszy¢”, a na jakich
sie oprzec, aby dogadac sie z kazda klientkg. Razem z zasto-
sowaniem kolejnych krokow skutecznej sprzedazy, z pewnoscig
zwiekszysz swoje dochody!

Pierwszy krok udanej konsultacji

Dochodowa transakcja moze rozpoczac¢ sie (lub zakonczyc)
w ciggu pierwszej minuty pobytu klientki w salonie. Szybkie roz-
poznanie jej typu osobowosci oraz nawigzanie z nig ,nici poro-
zumienia” pozwoli Ci tak poprowadzi¢ rozmowe, by uslysze¢
wyczekiwane ,Dobrze, to poprosze!”.

Im wigcej udanych konwersacji, tym wiecej radosci da Ci pra-
ca, a zycie szybko zmieni sie na lepsze. Jesli to Twoje marze-
nia, poznaj wszystkie techniki sprzedazy na moich szkoleniach,
zanim zrobi to konkurencja — i ciesz sie zwiekszonymi zyska-
mi juz teraz!



