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NYE RAMMER OM FREMTIDENS

BELLA VISTA

BELLAVISTA HAR NETOP SLAET D@RENE OP TIL ET 4000 KVM. NYT DOMICIL
| SILKEBORG. SALEDES ER ALT NU SAMLET UNDER ET TAG: KUNDECENTER,
UDSTILLING, AKADEMI OG LAGER, OG DERMED ER VIRKSOMHEDEN GEARET

TIL FREMTIDIG VAKST.

Tingene skal preesenteres pd en ordentlig médde. Det er holdningen
hos Bella Vista, der netop er blevet ferdig med deres nye 4000
kvadratmeter hovedkontor med sdvel kundecenter og udstilling som
kontor og akademi i Silkeborg. Lys og luft preeger bygningerne, og nar
man treeder inden for i Bella Vistas nye hovedkontor, mgdes man
straks af kundecentret. Alle produkterne er linet op, og de preesen-
teres pa meget flot vis. 20 mio. kr har Bella Vista investeret i det nye
hovedkontor, men sa er alt ogsa under ét tag, og der er masser af
muligheder for yderligere veekst.

For Claus Trampedach og Jesper LaCour bebuder klart, at BellaVista

bestemt ikke er feerdig med at veekste! "Derfor har vi naturligvis ogsa
fremtidssikret byggeriet”, lyder det fra de to.
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Bella Vista har netop sldet derene op til et 4000 kvm. nyt domicil i Silkeborg.

[.juni 2007 overtog BellaVista bygningerne, der siden har gennem-
gaet en gennemgribende renovering, fortaller Claus og Jesper pa
turen rundt igennem det 2500 kvm. store lager og butik, showroom
og akademi samt det 1400 kvm. store hgjsgjlede lager, der sikrer
virksomhedens effektivitet. Ud over det nye hovedkontor findes en
afdeling i Kgbenhavn og én i Odense samt |5 szlgere, der karer
landet tyndt for at besgge frisgrsaloner

Hos Bella Vista tror man mere pa uddannelse end pa stort anlagte
shows, og i det nye domicil kan der uden problemer vaere omkring
100 frisgrer pa kursus ad gangen i et rum indrettet med catwalk og
perfekt lys og lyd.”Det,menervi,er vejen frem.Vitror pd, at frisgrerne
hellere vil bruge en aften pa noget, de far noget ud af end pa ren

underholdning”, lyder det, og Claus og Jesper tilfgjer, at det er hjelp
til selvhjaelp, for nar frisererne er trygge ved produkterne, szlger de
mere, og tjener dermed mere i salonerne. Saledes forventes det i
2008, at ikke feerre end 2000 frisgrer kommer pa kursus i det nye
domicil. "lkke mindst den yngre generation er meget spergende og
meget vidensggende, og derfor kommer de ogsa gerne pa vore kurser”.

For Claus Trampedach og Jesper LaCour handler det om at gare
Schwarzkopf savel som Bella Vista narveerende og synlig, og det
handler om at skabe trygge rammer; hvor frisgrerne kan udvikle sig,
lere om produkterne og kebe produkterne i det nyindrettede
kundecenter. Faktisk kgber over halvdelen af de frisgrer, der er pa
kursus hos Bella Vista, en del af de produkter, der blev vist pa cat-
walken, med hjem."Nar de far inspirationen og nye gode ideer, tager
de produkterne med hjem, sa de kan genskabe frisurerne hjemme i
salonerne”. Samme principper om tryghed og sikkerhed gor sig |
ovrigt geeldende, nar BellaVista rejser udenlands med kunder til f.eks.
Budapest. Dertages hand om deltagerne, og ingen skal fgle sig usikre
eller utrygge. Det er den klare holdning.

| det nye domicil er der ogsa lagt veegt pa, at alle BellaVistas produkter,
savel produkter til hdret som indretning med videre er udstillet, sa de
frisgrer, der kommer i virksomheden kan se tingene og ikke mindst
fole dem.”’Frisgrer er kreative mennesker, der godt kan lide at se, fale
og snuse tiltingene. Det giver videm nu mulighed for,og ideen erklart,
at det skal vaere en oplevelse for frisarerne at komme hos os, sa de
gerne vil bruge en fridag pa at kere forbi os’.|deen med et kundecen-
ter har fungeret i Odense i flere ar, og succesen har vist sig at veere stor.

S/ALG PRODUKTER
Starstedelen af Schwarzkopf og Bella Vistas kunder er de mindre
frisgrer over hele landet. Fra de trendy saloner til enkeltmandsvirk-
somhederne i de sma byer. Og netop derfor ggr man hos BellaVista
ogsa meget ud af at fortelle, hvor meget produktsalg kan @ge deres
indtjening i salonerne.

"Deternemt og hurtigt at legge et produkt i en pose, og timelgnnen
er betydeligt hgjere, end nar der behandles”. Claus og Jesper ved
godt, at mange frisgrer feler, de "prakker kunden noget pa”’, men de
erogsa overbeviste om, at sadan fgler kunden det ikke! "Jeg trorklart,
at kunden i hgjere grad ser det som en service. Hun har lige faet lyse
striber i haret, og frisgren fortaller, hvordan hun bedst bevarer dem
lengst”, fastslar Claus Trampedach. Og faktisk viser tal,at 7| pct.afalle
kunder kaber pa frisgrens anbefaling.

"Vi har sma saloner, hvor man har faet gjnene op for salgstanken, og
hvor deres indkgb hos os er mere en fordoblet, og for dem, der gar
det godt, har vi set eksempler pa, at det betyder 12.000 kr mere i
kassen om maneden.Sa altsa: Ryd lidt af lysene og blomsterne til side,
og brug pladsen pa produkter i stedet. Det er der flere penge i, siger
Jesper LaCour med et smil.

WELLNESS ER FREMTIDEN

Hos BellaVista er man ikke i tvivl om, at wellness er fremtiden, og at
frisgrerne skal veere en del af den bglge. "De store saloner kan sup-
plere med feks. neglebehandlinger og andre ting, de mindre saloner
kan have en massagestol og tilbyde hovedbundsmassage, men det er
vigtigt, at de selger oplevelser. At kunderne faler; de forkales, nar de
kommer ind i salonen”, mener Jesper LaCour, og tilfgjer, at det er
samme wellness bglge, der gar, at man sagtens kan salge f.eks. Ole
Henriksens skenhedsprodukter eller at frisgren kan szlge Seah
shampoo i luksusklassen.”l Finland er det i dag sdledes, at hver anden
shampoo selges hos friseren. Den fordeling vil vi ogsa gerne na frem
til i Danmark”, er holdningen. »

Byggeriet er enkelt lyst og venligt, og fra kontorerng,

leder store glaspartier ud til kundecentret.

ide at se, fole
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| kundecentret kan frisprerne kigge forbi og hente, hvad
de mangler, ligesom det fungerer som et rart receptions-
omrdde, ndr man traeder ind i virksomheden.

Og Jesper LaCour ryster fem gode salgsabninger ud af rmet:
* Forklar stylingen.
* Lad produktet sta fremme foran kunden.
* "Det ergodt at have”,"Det er et helt nyt produkt”,
"Det bevarer dine striber leengere”.
* Indret et enkelt, overskueligt salgsareal.
* Velglys, der understreger salgsarealet.

OG CLAUSTRAMPEDACHTILSLUTTER SIG

HELT DE FEM PUNKTER.

"Der erslet ingen tvivl om, at indretning savel som radgivning salger
varer”, siger han, for hvor han tager sig af Bella Vistas indretningsdel,
tager Jesper LaCour sig af BellaVistas salg af Schwarzkopf produkter:
Indretningen er ogsa en vaesentlig del af den oplevelse, kunden skal
have hos frisgren. Det gzelder salgsarealet, og det gzelder selve salon-
ens udtryk.

"Ind imellem kan kunsten vaere at ga over pa den anden side ad gaden,
kigge pa sin egen salon lidt udefra og sperge sig selvVil jeg selv ga ind
i den salon?,heenger derstadig juletilbudsskilte i vinduet til Paske o.s.v.".
Derfor bruger Schwarzkopf ogsa mange penge pa markedsferings-
materiale til butikkerne, og de friserer, der kommer i det nye domicil,
kan fd masser af gode ideer til, hvordan det kan bruges pa rigtig flot vis.
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Det 1400 kvm. store hgjsgjlede lager
sikrer virksomhedens effektivitet.

"Visgrger forat der lgbende sker noget nyt, sa der dermed ogsa sker
nyt i butikkerne”, lyder det fra Jesper LaCour. Og selv om det nu ser
udtil,attiderne venderen smule,mener Claus ogJesperbestemt ikke,
der er grund til bekymring — slet ikke hvis man kan tilbyde en god
oplevelse i sin salon.

"Nar det gar darligt i samfundet, gar det ofte godt for frisarerne.
Kunderne har brug for at forkeele sig selv, og den forkalelse kan de fa
hos frisaren — forholdsvis billigt — med en behandling eller en ny leek-
ker shampoo”.

VI HAR HELE PAKKEN

Hos BellaVista gar man meget ud af at kunne tilbyde hele pakken, og
det er ogsa grunden til, at man nu har samlet savel lager som kunde-
center og akademi i den nye bygning i Silkeborg. "Det kan vere,
frisgren ind imellem kan kgbe vore produkter parallelimporterede
og dermed |0 krbilligere, men hos os medfalger kurser, ombytningsret
og dag-til-dag levering”, forklarer Claus Trampedach, der kalder Bella
Vista for et full-service firma, der kan tilbyde hele paletten.

Og ingen tvivl om det: Netop paletten rundt om produkterne er
fremtiden! m



