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Ricercare strategie per stare meglio, per ottenere maggiori risultati, per
migliorare la qualita della nostra vitae quella delle persone che cistanno accanto:
clienti, collaboratori, familiari, amici, etc.

Conoscere ed utilizzare “strumenti” che ci permettono di “aggiungere valore® in
tutto quello che facciamo.

Allenare all'Arte del Cambiamento e dellAzione.

1. incrementare la produttivita del salone
.aumentare lo scontrino medio
.aumentare la redditivita del salone
.aumentare la notorieta del salone nel territorio

.incrementare le presenze e fidelizzare la clientela

. ottimizzare la gestione del salone

.ridurre i costi (debellare tutti gli “sprechi” e le spese inutili)
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6. accrescere la produttivita e la motivazione del personale
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. ottimizzare |a tua squadra trasformandola in un team vincente
10. divertirsi facendo cid che ami
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Formazione manageriale

Formazione collaboratori Informatizzazione

SHAMPOO PROGETTO Controllo DATI mensile

BENESSERE

Nuove collezioni

PRE PIEGA
COLLEZIONI

TECNOLOGIA / PREZZO

. NEW ARMONY - e FORMAZIONE % & | ORGANIZZAZIONE

BASIC 33% 339%
SCULTUR v

ZIGZAG
LUCCICHIO

o SERVIZI Cor MARKETING
33%

RELAZIONE / VALORE
GIOCO COLORE
LIGHT & SHADOW

NI CFFETTIARTISTICH -
ek - Visibilita del proprio marchio
LUCE o ETJU;;;;?ECHES e delle vetrine

SURF PLUS

Prenotazione on-line
Promozioni interne

Pubblicita mirata esterna

LISCIO SF\H Pl.-\S'I'R.-\

RICCIO SRESDO

Budget
TECNOLOGIA + RELAZIONE =

ATTRAZIONE

Gestione spese
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LA RIPARTIZIONE
DELLE CLIENTI

rerauiting & cosching

MEDIA LA MEDIA
MAZIONALE DELMIO SALONE :
LONI “ON LOBIETTIVG DIFFERENZA

TAGLIO 309% £0% +20%

LEADER

FEDELI TRATTAMENTO

ABITUALI MECHES

OCCASIONALI ' RIVENDITA
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