Ghidul Conversatiei: Cum Sa Vorbesti Cu Clientii Despre Caderea Parului

Scripturile exacte pentru a recomanda solutii de restaurare a parului - fara sa fii
"salesy"

De Ce Conteaza Conversatia?

Clientii TE intreaba primul despre caderea parului.
De ce?

e Tu esti expertul lor de incredere in tot ce tine de par
e Tu observi schimbarile Tnainte sa le observe ei
o Tuestiin pozitia ideala sa oferi solutii

Problema: Majoritatea frizerilor nu stiu CUM sa aiba conversatia fara sa para ca "vand
ceva".

Solutia: Scripturile din acest ghid - testate cu sute de frizeri, rata de conversie 25-35%.

Capitolul 1: Mindset-ul Corect

Inainte de scripturile exacte, trebuie si intelegi mentalitatea potrivita.

XK Mindset-ul Gresit:
"Incerc s vand ceva clientului. O si creadi ci sunt disperat dupa bani."

Mindset-ul Corect:
"1l ajut pe client si rezolve o problemi reali care il afecteazi. El are nevoie de informatie si
indrumare - eu 1i ofer exact asta."

Realitatea:

e  67% dintre barbati experimenteaza caderea parului pana la 35 de ani
e 85% pandla 50 de ani
e TOTI se gandesc la asta, dar majoritatea nu stiu ce sa faca

Tu nu CREEZI problema. Tu oferi SOLUTIA.

Regula de Aur: Transparenta + Empatie
Transparenta:



"Da, am parteneriat cu clinica si primesc comision. Dar {i recomand pentru cad sunt cei mai
buni din Bucuresti - nu din cauza banilor. Tu alegi liber."

De ce functioneaza:

e Onestitatea construieste Incredere
e (lientul apreciaza ca nu esti "shady”
e Studiile arata: transparenta CRESTE conversiile cu 30-40%

Empatie:

"Stiu ca e o decizie importanta si probabil te stresezi de ceva timp. Hai sa vedem care sunt
optiunile - macar vei sti unde stai."

Capitolul 2: Cele 5 Scenarii de Conversatie (Cu Scripturi Exacte)

SCENARIUL 1: Clientul Mentioneaza Singur
Context:

Clientul zice: "Parul meu s-a ririt mult.." / "Observ ci mi se subtiazi..." / "Incep si pierd
par..."

SCRIPTUL TAU:
Pasul 1 - Validare + intrebare:
"Da, observ si eu. Ai analizat vreodatd ce optiuni ai pentru asta?"
[Asculta raspunsul]
Varianta A - Raspuns: "Nu, nu stiu ce as putea face"
Pasul 2A - Educare:

"Existd cam 3 directii: produse topice precum Minoxidil - functioneazd pentru
mentinere, dar trebuie folosite constant. Medicamente ca Finasteride -
eficiente, dar au efecte secundare pentru unii. Si transplantul - solutie
permanentd, natural, nu mai ai nevoie de nimic dupad.

Cei mai multi clienti ai mei care erau in situatia ta au mers pe transplant si
sunt super multumiti. Pdrul creste natural, permanent, aratd 100% real."”

Pasul 3A - Oferta Fara Presiune:



"Dacd vrei, am parteneriat cu o clinicd super profesionistd - echipd medicald
cu credentiale internationale, 3,000+ proceduri fdcute. Oferd consultatie
GRATUITA unde iti analizeazd situatia exact, iti spun dacd esti candidat, cit ar
costa, ce rezultate poti astepta. Zero obligatii - mdcar stii concret ce optiuni ai.

Iti dau un card, te uiti linistit pe site, si dacd vrei, programezi. Okay?"

[1i dai cardul cu codul tiu de tracking]

Varianta B - Raspuns: "M-am gandit, dar nu stiu daca functioneaza"
Pasul 2B - Social Proof:

"Inteleg scepticismul - si eu eram la inceput. Dar am trimis vreo 10+ clienti
pand acum la o clinicd de incredere. Toti mi-au multumit dupd - rezultate
incredibile. Iti ardt poze before/after dacd vrei.

[OPTIONAL: aratd portfolio dacd ai de la clinicd]

Problema e cd multi amdnd si rateazd fereastra optimd - cu cdt astepti, cu atdt
zona donatoare se subtiazd si optiunile scad.”

Pasul 3B - Actiune Clara:

"Cel mai bine: consultatie gratuitd. Iti fac analizd cu camerd speciald, vezi
exact cdte grafturi ai nevoie, cost concret, timeline. Apoi decizi linistit. Vreau
sd-ti dau cardul?”

Varianta C - Raspuns: "E prea scump”
Pasul 2C - Reframe Financiar:

"Inteleg, pare mult la prima vedere. Dar sd-ti zic cum s-au gdndit clientii mei:

Minoxidil costd €40-€50 pe lund = €600/an. Finasteride €30/lund = €360/an.
Deci tratamente temporare = €1,000/an x 20 de ani = €20,000.



Transplant = €2,500-€3,500 ONE TIME. Permanent. Dupd calcule, te costd MAI
PUTIN pe termen lung. Plus cd au si platd in rate.

Dar hai sd nu ne grdbim - la consultatie (gratuitd) iti dau costul exact pentru
cazul tdu. Mdcar ai cifrele reale, nu estimdri. Deal?"

SCENARIUL 2: Tu Observi Primul (Clientul Nu Mentioneaza)
Context:

Vezi cdderea pdrului, dar clientul nu zice nimic. E sarcina ta sa deschizi conversatia SUBTIL.
SCRIPTUL TAU:
Pasul 1 - Observatie Blanda (NU Judecata):
"Observ cd ti s-a subtiat un pic zona asta [ardti]- ai observat si tu?"
[PAUZA - lasa-1 si raspundi]
Varianta A - Raspuns: "Da, ma streseaza..."
Pasul 2A - Empatie + Solutie:

"Te inteleg - multi clienti au trecut prin asta. Vestea bund: existd solutii
excelente astdzi, mult mai naturale decdt acum 10-20 de ani.

Am clienti care au fdcut transplant - rezultate incredibile, nu se vede cd e
fdcut. Pdrul creste normal, il tunzi normal, aratd 100% natural.”

Pasul 3A - Call to Action:

"Dacd vrei, iti recomand o clinicd unde fac consultatie gratuitd - analizd
completd, vezi exact ce se poate face. Fdrd obligatii. Mdcar stii concret unde
stai. Iti las un card?"

Varianta B - Raspuns: "Nu prea... e ceva grav?"
Pasul 2B - Reasigurare + Preventie:

"Nu e grav acum, dar e bine sd fii atent. Cdderea pdrului e progresivd - mai
usor de tratat cdnd prinzi devreme.



Cel mai bine e sd faci o analizd profesionistd - iti aratd exact dacd e ceva sau
doar impresia mea. Am clienti care au mers la consultatie preventivd - unii au
primit doar tratamente usoare, altii au aflat cd nu e nimic grav. Dar mdcar stii
sigur.”

Pasul 3B - Oferta Fara Alarmism:

"Consultatia e gratuitd - te uiti, intrebi ce vreli, vezi ce zic specialistii. Dacd nu e
nimic - perfect. Dacd e ceva - stii optiunile. Win-win. Vrei cardul?”

Varianta C - Raspuns Defensiv: "E okay, e genetic..."
Pasul 2C - Validare + Educatie:

"

xact, majoritatea e genetic - androgenetic alopecia, se numeste. Nu e vina taq,

e ereditar.

>
Partea bund: chiar dacd e genetic, nu inseamnd cd trebuie sd accepti.
Tehnologiile de astdzi sunt incredibile - transplanturi unde iau foliculii din
zonele rezistente (care nu cad niciodatd) si ii mutd unde lipsesc. Rezultate
permanente.

>

Nu zic cd trebuie sd faci ceva ACUM, dar mdcar informeazd-te. Am clienti care
regretd cd n-au aflat mai devreme. Vrei sd-ti las un card pentru consultatie
gratuitd? Te uiti cand ai chef.”

[1i oferi cardul, firi insistenta]

SCENARIUL 3: Clientul intreab3 Direct
Context:

Clientul: "Ce solutii sunt pentru caderea parului?” / "Ai auzit de transplanturi?” / "Merg
tratamentele alea?"

SCRIPTUL TAU:
Pasul 1 - Analiza Situatie:

"Depinde unde esti cu cdderea. Sd-ti zic pe scurt:



**Stadiu timpuriu (abia incepe):**

- Minoxidil (Rogaine) - functioneazd, dar trebuie aplicat zilnic, la infinit
- Finasteride (Propecia) - tablete, eficient, unii au efecte secundare

- PRP (plasmd cu trombocite) - tratament natural, ajutd la densificare

*#Stadiu avansat (zone chele vizibile):**

- Transplant - singura solutie permanentd si naturald. lau foliculi din spate
(zona care nu cade niciodatd genetic) si ii transplanteazd in fata/coroand.
Cresc natural, permanent.”

Pasul 2 - Recomandare Personalizata:

"Tu in ce stadiu esti? [il lasi sd rdspundd - sau observi tu]

Okay, in cazul tdu as zice cd [optiunea X] ar fi cea mai potrivitd. Dar nu lua
decizie dupd mine - mergi la o consultatie profesionistd. Iti fac analiz
trichoscopicd (cu camerd speciald), iti aratd exact cati foliculi ai, cdt de
avansatd e situatia, ce optiuni functioneazd pentru tine.”

Pasul 3 - Call to Action:

"Am parteneriat cu o clinicd top - echipd medicald cu credentiale ISHRS, FUE
Europe. Au fdcut 3,000+ transplanturi, review-uri 4.9/5. Oferd consultatie
GRATUITA.

Iti dau cardul, programezi cand ai chef, vezi ce zic ei. Dacd nu-ti place ce auzi -
nicio problemd. Dacd te conving - ai solutia. Deal?"

SCENARIUL 4: Clientul E Stresat de Aspectul Lui
Context:

Client: "Arat batran..." / "Ma simt urat..." / "Pierd incredere in mine..."
SCRIPTUL TAU:
Pasul 1 - Empatie Profunda:

"Te inteleg - multi clienti mi-au spus asta. Pdrul conteazd ENORM la cum te
simti si cum te percep altii. Nu e superficialitate - e realitate.”



Pasul 2 - Speranta + Dovada:

"Vestea bund: poti schimba asta. Am clienti care erau in punctul in care esti tu
- unii chiar mai jos. Au fdcut transplant si diferenta e de necrezut.

Nu doar pdrul - toatd atitudinea s-a schimbat. Incredere, energie, cum vorbesc,
cum se imbracd. Pdrul afecteazd totul.”

Pasul 3 - Actiune Concreta:

"Dacd ai fi interesat sd explorezi asta, am o clinicd de incredere care face
minuni. Fac consultatie gratuitd - iti aratd simuldri pe computer cum ai ardta
dupd procedurd. Adicd vezi EXACT rezultatul inainte sd te decizi.

Multi clienti zic cd doar consultatia i-a motivat - au vdzut cd E posibil, nu e
science fiction. Vrei sd-ti aranjez?"

SCENARIUL 5: After-Service (Cand Plateste)
Context:

Client e multumit, a platit, e gata sa plece. E momentul perfect pentru oferta non-intruziva.
SCRIPTUL TAU:
Varianta A - Casual Mention:

"Gata, ardti perfect. Apropo, dacd te gdndesti vreodatd la optiuni pentru zona
asta [ardti dacd e cazul] - sau stii pe cineva care se confruntd cu cdderea
pdrului - tin legdturd cu o clinicd super profesionistd.

Fac transplant, tratamente, consultatie gratuitd. Iti las un card. Fird presiune
- dacd te intereseazd vreodatd, ai unde sd mergi.”

[ii dai cardul, smile, gata]

Varianta B - Direct (Daca Observi Problema):

"Te-am tuns bine, dar observ cd zona asta [ardti] te deranjeazd - am dreptate?



[Daca zice da:]

Iti las un card de la o clinicd unde colaborez - specialisti in transplant.
Consultatie gratuitd, iti analizeazd situatia, iti spun optiuni, costuri, tot. Fard
obligatii. Mdcar ai informatia - decizi tu linigtit."

Capitolul 3: Cum Raspunzi La Obiectiile Principale

OBIECTIA 1: "E prea scump"
RASPUNS (Varianta 1 - Comparatie Cost):

"Inteleg, pare mult. Sd-ti ardt cum au gdndit-o clientii mei:

- Minoxidil: €50/lund x 12 luni x 20 ani = €12,000 (temporar)

- Finasteride: €30/lund x 12 x 20 = €7,200 (temporar, posibile efecte
secundare)

- *Transplant: €2,500-€3,500 ONE TIME (permanent)**

Pe termen lung, transplantul e CHEAPEST. Plus cd au platd in rate - €200-
€300/lund, ca un abonament gym."

RASPUNS (Varianta 2 - Valoare vs. Cost):

"E o investitie, da. Dar cdt valoreazd pentru tine sd te simti bine in pielea ta?
Sd nu te mai gdndesti la asta in fiecare dimineatd?

Clientii mei zic: 'Cel mai bun ban cheltuit. Regret doar cd n-am fdcut mai
devreme.' Nu zic sd te hotdrdsti acum - mergi la consultatie (gratuitd), vezi
costul exact pentru cazul tdu, apoi decizi.”

OBIECTIA 2: "Ma mai gandesc"
RASPUNS (Validare + Urgenti Blanda):

"Normal, e o decizie importantd. Nu trebuie sd te decizi azi.



la cardul, informeazd-te linistit. Un singur lucru - cdderea pdrului e
progresivd. Cu cdt astepti, cu atdt zona donatoare se subtieste si ai mai putini
foliculi disponibili. Adicd optiunile scad in timp.

Nu zic sd te grdbesti, dar nici sd amdni la infinit. Consultatia e gratuitd -
mdcar afld unde stai ACUM. Okay?"

OBIECTIA 3: "Nu stiu daca functioneaza pentru mine"
RASPUNS (Elimina Riscul):

"Exact de aia existd consultatia gratuitd - iti fac analizd trichoscopicd
completd, iti spun:

- Esti candidat? (nu toti sunt - zona donatoare trebuie sd fie okay)
- Cdte grafturi ai nevoie?

- Ce rezultate REALE poti astepta (nu promisiuni exagerate)

- Cat costd EXACT pentru cazul tdu

Unii nu sunt candidati - li se spune asta sincer. Altii sunt candidati excelenti.
Dar nu ghicesti - mergi si afli. Zero cost, zero risc. Are sens?"

OBIECTIA 4: "Am auzit povesti negative despre transplanturi"
RASPUNS (Acknowledge + Diferentiere):

"Da, ai dreptate sd fii precaut. Sunt MULTE clinici slabe, mai ales in Turcia cu
medical tourism ieftin. Am auzit si eu horror stories.

DE ASTA recomand DOAR clinica asta. Nu orice clinicd random. Criteriile mele:

&7 Echipd medicald cu credentiale internationale (ISHRS, FUE Europe)
£7 3,000+ proceduri ficute (experientd masivd)
&7 Review-uri verificate 4.9/5 pe Google (237 review-uri reale)



&7 Consultatie gratuitd unde vezi tot: echipa, facilitdti, portfoliu
&7 Support 24/7 post-operativ (nu te lasd singur dupd procedurd)

Diferenta e uriagsd fatd de clinicile 'cheap’ din strdindtate. Poti sd verifici
singur la consultatie - dacd nu-ti inspird incredere, pleci. Fdrd obligatii.”

OBIECTIA 5: "Vreau sa incerc mai intai Minoxidil / Finasteride"
RASPUNS (Validare + Informare):

"Perfect, e alegerea ta. Minoxidil/Finasteride pot functiona pentru mentinere -
adicd ce pdr ai acum, sd nu cadd mai mult.

DAR: Nu regenereazd pdr in zonele deja chele. Acolo singura optiune e
transplant.

Sugestia mea: du-te la consultatie (gratuitd) si intreabd-i pe ei - 'Dacd incep
Minoxidil acum, ce rezultate pot astepta?’ Iti dau rdspuns onest. Poate iti
ajunge asta. Poate ai nevoie de combinatie (tratament + transplant). Mdcar
stii exact ce sd faci, nu ghicesti."

Capitolul 4: Follow-Up (Cum Urmaresti Dupa Prima Conversatie)
Majoritatea recomandarilor NU se intampla la prima conversatie. Client are nevoie de timp
sa se gandeasca.

PROBLEMA: Daca nu faci follow-up, client uita sau amana la infinit.

SOLUTIA: Follow-up strategic dupa 1-2 saptamani.

FOLLOW-UP SCRIPTURI
VARIANTA 1 - Casual (Clientul Vine Din Nou):

"Salut! Apropo, te-ai mai gdndit la discutia noastrd despre optiunile pentru
pdr? Ai programat consultatia?”

[Daca NU]J:



"Nicio grabd, dar dacd vrei sd-ti aranjez eu programarea - imi ia 2 minute. Sau
iti trimit link-ul pe WhatsApp. Cum preferi?”

VARIANTA 2 - WhatsApp (Daca Ai Numarul):

"Bund [Nume], lonut de la [Salon]. Ai avut timp sd te uiti peste cardul pe care
ti l-am dat cu clinica pentru transplant? Dacd ai intrebdri sau vrei sd te ajut cu
programarea, da-mi un semn. Fdrd presiune!”

VARIANTA 3 - Call to Action Specific:

"Am vorbit cu clinica - au un slot liber Joi, 15:00. Vreau sd te programez?
Consultatia e gratuitd, 30-40 min, iesi cu plan clar. Imi confirmi?"

De ce functioneaza: Oferi actiune CONCRETA (nu vag "cand ai timp"). Bariera psihologicd
scade.

Capitolul 5: Do's and Don'ts (Rezumat Rapid)

DO (F3 Asta):

Fii empatic: "Te Inteleg, multi clienti au trecut prin asta”

Fii transparent: "Da, primesc comision, dar ii recomand pentru ca sunt cei mai buni"
Ofera consultatie gratuita: Scade bariera (risc zero)

Foloseste social proof: "Am trimis 10+ clienti, toti multumiti"

Da actiune clara: "Vrei cardul?” / "Te programez Joi?"

Follow-up dupa 1-2 saptamani: Nu lasa clientul sa uite

DON'T (Nu Face Asta):

Nu fii agresiv: "TREBUIE sa faci transplant!" = pierde clientul

Nu exagera: "Vei arata ca Brad Pitt" = expectatii nerealiste

Nu minti: "E super ieftin" = dezamagire cand afla pretul real

Nu ascunde comisionul: Onestitatea construieste incredere pe termen lung
Nu insista excesiv: Daca zice "nu" de 2 ori, drop it

Nu recomanda clinici slabe: Reputatia ta > comisionul

Capitolul 6: Practica (Roleplay)
Exercitiul 1: Citeste scripturile cu voce tare de 3 ori



e Sunetul vocii tale iti creste increderea
o Identifici parti care suna "fortat" - ajustezi

Exercitiul 2: Practica cu cineva (sotie, prieten, coleg)

e Eljoaca rolul clientului
o Tufolosesti scriptul
o Feedback: Ce a sunat natural? Ce fortat?

Exercitiul 3: Filmeaza-te (telefon)

e Inregistreazi-te spunand scriptul
e Urmareste: limbaj corporal, ton, incredere
e Ajusteaza pana suna natural

Exercitiul 4: Test in realitate (low stakes)

e Alege un client cu care ai relatie buna
e Testeaza scriptul
o C(Cere feedback: "Am sunat okay? Prea salesy?"

Concluzie: Next Step
Ai acum scripturile exacte pentru a recomanda solutii de restaurare a parului fara sa fii
"salesy".

Actiunea ta:

1. Alege 3 scripturi pe care le rezonezi cel mai mult

2. Memoreaza-le (nu cuvant cu cuvant, ci fluxul)

3. Practica 3 zile (cu voce tare sau cu cineva)

4. Testeaza saptamana viitoare cu primul client potrivit

Reminder:

Nu vei fi perfect de prima data. E okay. Primele 3-5 conversatii vor fi stangace. Apoi devine
natural.

Clientii tai apreciaza sfaturile oneste. Tu ii ajuti sa rezolve o problema reala. Nu vinzi
- consiliezi.

Resurse Aditionale
Calculeaza cat poti castiga din recomandari:

Foloseste Calculatorul de Comisioane (pagina de thank you)



intelege strategia completi de parteneriate:

Descarca "Ghidul Barbierului: Cum Sa Cresti Veniturile Cu 20-40% Prin Parteneriate
Strategice"

intrebiri?

Contacteaza [contact clinica]
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