Situasjonsanalyse

Som salongeier og som medarbeider bar det veere er det et udiskutabelt mal a tilfredsstille
kundens gnsker og behov til enhver tid. For & kunne klare dette er det ngdvendig a ta
temperaturen pa omgivelsene. Hva er situasjonen for akkurat din salong? Enten om man
skal starte noe nytt, eller videreutvikle salongen man driver i dag er det uhyre viktig & ha
overblikk og kunnskap. En situasjonsanalyse hjelper til med akkurat dette og skaper
grunnlaget for & skape en merkevare av din salong.

For & bygge en merkevare, trenger man stor kunnskap om forbrukers grunnleggende
oppfatning om varen (frisgrsalongen) og om forbrukers handlemgnster. Nedenfor finner du
en situasjonsanalyse med en del forhold det er viktig & ha kjennskap til. | dette kapittelet vil
du ogsa finne flere ulike varianter pa kundeundersgkelser rettet mot forbruker. Disse kan
brukes som et verktgy for & skape et bilde av kunden og kundens oppfatning av salongen.

DVELSE:
Diskuter sammen fglgende sparsmal:

Bransje

o Hvordan er veksten og utviklingen for frisgrbransjen?
= @konomisk
» Trender/tendenser ( kiededannelse, lokalisering, sortiment, mersalg,
spesialomrader, kurser, markedsfgring osv )

o Hvordan er konkurransen?
* Innen frisgrbransjen?
= Andre konkurrenter i forhold til varesalg?

o Hvordan er markedet for harprodukter?
» Prisutvikling, variasjon pa utsalgspriser fra salong til salong, hvem stjeler
markedsandeler?

Forbruker

Demografiske kjennetegn; kjgnn, alder, bosted

Interesse for harpleie? Interesse for produkter?

Opptatt av pris eller opplevelsen?

Kunnskap om harpleie og produkter?

Besgksatferd? (hvor ofte hos frisgr, hva bestemmer valg av frisgr)

Kjgpsatferd? ( hvor kjgpes harprodukter, hva bestemmer valg av harprodukter )
Avhengig av veiledning for & avdekke sine behov og gjare valg? Interesse for
veiledning?

Villig til & betale mer for kvalitet?

Villig til & betale mer for kjente merkeprodukter?
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Forhandler ( salongen)

o Hvor viktig er faghandel for forbrukers kjgpsopplevelse?

Bevisst sortiment i salong?

o Sterkt prisfokus? Gar det pa tross av produktinformasjon? Gar det pa tvers av
kvalitet?

o



o | hvilken grad er medarbeider avgjgrende for salg av produktegenskaper og
brukerfordeler. Hvordan er kunnskapsniva ? (harpleie, klipp, farge, styling, produkter ,
trender og lignende)

o Utforming/design i salong? ( orden, oversikt, renslighet, materiell )

Markedsundersgkelser

For & kunne videreutvikle seg og til enhver tid tilfredsstille kundens behov, er det
nadvendig a vite hvilket utgangspunkt man har. Det gjelder pa alle omrader fra det
personlige plan til store organisasjoner og omfattende systemer. Relatert til
salongutvikling handler det om a ta temperaturen pa kundenes oppfatning av salongen.
Det & gjennomfare markedsundersgkelser jevnlig kan gi en god pekepinn pa hva som
fungerer bra og mindre bra i salongen.

For at slike typer undersgkelser skal ha noe for seg, er det viktig & bearbeide resultatene
i lys av de malene som er satt for salongen som helhet og for den enkelte medarbeider. |
kapittelet finner du derfor ogsa telleskjiema som du kan bruke for a gjare
oppsummeringen enklere. Markedsundersgkelser er neer relatert til det & jobbe bevisst
og malrettet. Man ma ha gjort seg opp en mening om diverse spgrsmal som
omsetningsmal, salongens profil/identitet, ansket kundegruppe, intern miljg, krav til
medarbeiderne osv. Les evt mer om dette i kapitelet om malsetning.

| dette kapitlet finner du alternative undersgkelser. Noen litt enklere med feerre sparsmal,
andre noe mer utfyllende.

Det bar nok kopieres opp minimum 100 eksemplarer som deles ut, dersom
undersgkelsene skal ha en hensikt. Har ikke salongen printer, sa ta kontakt med
Tendenz for hjelp. Del ut skjemaet til det dere oppfatter som "gjennomsnittskunden”, dvs.
den kundetypen dere har mest av og som dere vil ha tilbake i salongen som faste kunder.
Samtidig kan det ogsa veere informativt & gi noen skjemaer til kunder som ligger utenfor
malgruppen, som en korreksjon. (kan gi verdifulle tips eller kommentarer fra denne
kundegruppen) Malet med markedsundersgkelsen er & fa tilbake et sa riktig bilde av
salongen som mulig, sett med kundens gyne. Gi derfor ikke skjemaet til venner og kjente,
da de mest sannsynlig vil gi dere hgye karakterer uansett...?

For & fa enda mer ut av undersgkelsen, er det en god i de a diskutere i fellesskap hva
dere forventer at kundene skal svare. Diskuter hvert spgrsmal, kom frem til et felles svar
og fyll ut samme undersgkelsesark som dere gir til kundene. Merk skjemaet med
salongens navn, spar pa det til dere far resultatet av markedsundersgkelsen og
sammenlign. Dette gir et bilde av hvor godt dere kjenner kundene deres og hvor bevisste
dere er pa salongens situasjon.



Alternativ 1

Enkel markedsundersgkelse for alle typer salonger



Markedsundersgkelse
Vi vil at du som kunde skal bli meget godt forngyd med var salong! Derfor trenger vi din
oppriktige mening slik at vi kan forbedre oss

Sett et kryss i ruten som passer

Kjgnn:
Mann Kvinne
Alder:
15-25 26-40 41-55 Over 55
Hvor kjgper du harproduktene dine?
Dagligvare Frisgrsalong Parfymeri Apotek Andre

Hvor ofte gar du til frisgren?

1-2 g\mnd

2-4 g\mnd

Ca hver 6.uke

Ca hver 8. uke

10.uker eller mer

Hva er ditt inntrykk av FRISRENS:

Hvorfor valgte DU var salong?

Sveert bra |Bra Middels Darlig Sveert
darlig
Serviceniva\
Kundebehandling
Faglig kompetanse
Produktveiledning
Hva er ditt inntrykk av SALONGENS:
Sveert bra | Bra Middels Darlig Sveert
darlig
Utforming\design
Renomme\image
Apningstider
Profil Eksklusiv__ [ Trendy Konservativ | Profillgs Vet ikke
Vil du anbefale oss til andre?
Ja Nei Vet ikke

Tusen takk for din tilbakemelding




Telleskjema til markedsundersgkelse alternativ 1

Tell opp svarene fra markedsundersgkelsen i dette skjemaet og lag et prosentvis gjennomsnitt i forhold til total antall som har
besvart undersgkelsen. Prosenttallet fyller dere sa inn i et vanlig markedsundersgkelsesskjema ( av samme variant som
kunden har besvart ) og diskuterer resultatet. Sammenlign resultatet med det dere selv forventet.

Kjonn:

Mann Kvinne
Alder:

15-25 26-40 41-55 Over 55
Hvor kjgper du harproduktene dine?

Dagligvare Frisgrsalong Parfymeri Apotek Andre
Hvor ofte gar du til frisgren?

1-2 g\mnd 2-4 g\mnd Ca hver 6.uke Ca hver 8. uke 10.uke eller mer
Hva er ditt inntrykk av FRISORENS:

Sveert bra Bra Middels Darlig Sveert darlig

Serviceniva

Kundebehandling

Faglig kompetanse

Produktveiledning




Hva er ditt inntrykk av SALONGENS:

Sveert bra Bra Middels Darlig Sveert darlig
Utforming\design
Renomme\image
Fleksibilitet (eks apningstider)
Profil Eksklusiv Trendy Konservativ Profillgs Vet ikke

Vil du anbefale oss til andre?

Ja Nei Vet ikke

Hvorfor valgte DU var salong?

(Skriv opp alternativene som dukker opp selv)

Hva synes DU vi kan gjgre bedre?

(Skriv opp alternativene som dukker opp selv)







