
Ghidul Conversației: Cum Să Vorbești Cu Clienții Despre Căderea Părului 
Scripturile exacte pentru a recomanda soluții de restaurare a părului - fără să fii 

"salesy" 

__________________________________________________ 

De Ce Contează Conversația? 

Clienții TE întreabă primul despre căderea părului. 

De ce? 

• Tu ești expertul lor de încredere în tot ce ține de păr 

• Tu observi schimbările înainte să le observe ei 

• Tu ești în poziția ideală să oferi soluții 

Problema: Majoritatea frizerilor nu știu CUM să aibă conversația fără să para că "vând 

ceva". 

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

__________________________________________________ 

Capitolul 1: Mindset-ul Corect 

Înainte de scripturile exacte, trebuie să înțelegi mentalitatea potrivită. 

❌ Mindset-ul Greșit: 

"Încerc să vând ceva clientului. O să creadă că sunt disperat după bani." 

✅ Mindset-ul Corect: 

"Îl ajut pe client să rezolve o problemă reală care îl afectează. El are nevoie de informație și 

îndrumare - eu îi ofer exact asta." 

__________________________________________________ 

Realitatea: 

• 67% dintre bărbați experimentează căderea părului până la 35 de ani 

• 85% până la 50 de ani 

• TOȚI se gândesc la asta, dar majoritatea nu știu ce să facă 

Tu nu CREEZI problema. Tu oferi SOLUȚIA. 

__________________________________________________ 

Regula de Aur: Transparență + Empatie 

Transparență: 



"Da, am parteneriat cu clinica și primesc comision. Dar îi recomand pentru că sunt cei mai 

buni din București - nu din cauza banilor. Tu alegi liber." 

De ce funcționează: 

• Onestitatea construiește încredere 

• Clientul apreciază că nu ești "shady" 

• Studiile arată: transparența CREȘTE conversiile cu 30-40% 

Empatie: 

"Știu că e o decizie importantă și probabil te stresezi de ceva timp. Hai să vedem care sunt 

opțiunile - măcar vei ști unde stai." 

__________________________________________________ 

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

SCENARIUL 1: Clientul Menționează Singur 

Context: 

Clientul zice: "Părul meu s-a rărit mult..." / "Observ că mi se subțiază..." / "Încep să pierd 

păr..." 

SCRIPTUL TĂU: 

Pasul 1 - Validare + Întrebare: 

"Da, observ și eu. Ai analizat vreodată ce opțiuni ai pentru asta?" 

[Ascultă răspunsul] 

Varianta A - Răspuns: "Nu, nu știu ce aș putea face" 

Pasul 2A - Educare: 

"Există cam 3 direcții: produse topice precum Minoxidil - funcționează pentru 

menținere, dar trebuie folosite constant. Medicamente ca Finasteride - 

eficiente, dar au efecte secundare pentru unii. Și transplantul - soluție 

permanentă, natural, nu mai ai nevoie de nimic după. 

> 

Cei mai mulți clienți ai mei care erau în situația ta au mers pe transplant și 

sunt super mulțumiți. Părul crește natural, permanent, arată 100% real." 

Pasul 3A - Ofertă Fără Presiune: 



"Dacă vrei, am parteneriat cu o clinică super profesionistă - echipă medicală 

cu credențiale internaționale, 3,000+ proceduri făcute. Oferă consultație 

GRATUITĂ unde îți analizează situația exact, îți spun dacă ești candidat, cât ar 

costa, ce rezultate poți aștepta. Zero obligații - măcar știi concret ce opțiuni ai. 

> 

Îți dau un card, te uiți liniștit pe site, și dacă vrei, programezi. Okay?" 

[Îi dai cardul cu codul tău de tracking] 

__________________________________________________ 

Varianta B - Răspuns: "M-am gândit, dar nu știu dacă funcționează" 

Pasul 2B - Social Proof: 

"Înțeleg scepticismul - și eu eram la început. Dar am trimis vreo 10+ clienți 

până acum la o clinică de încredere. Toți mi-au mulțumit după - rezultate 

incredibile. Îți arăt poze before/after dacă vrei. 

> 

[OPȚIONAL: arată portfolio dacă ai de la clinică] 

> 

Problema e că mulți amână și ratează fereastra optimă - cu cât aștepți, cu atât 

zona donatoare se subțiază și opțiunile scad." 

Pasul 3B - Acțiune Clară: 

"Cel mai bine: consultație gratuită. Îți fac analiză cu cameră specială, vezi 

exact câte grafturi ai nevoie, cost concret, timeline. Apoi decizi liniștit. Vreau 

să-ți dau cardul?" 

__________________________________________________ 

Varianta C - Răspuns: "E prea scump" 

Pasul 2C - Reframe Financiar: 

"Înțeleg, pare mult la prima vedere. Dar să-ți zic cum s-au gândit clienții mei: 

> 

Minoxidil costă €40-€50 pe lună = €600/an. Finasteride €30/lună = €360/an. 

Deci tratamente temporare = €1,000/an × 20 de ani = €20,000. 

> 



Transplant = €2,500-€3,500 ONE TIME. Permanent. După calcule, te costă MAI 

PUȚIN pe termen lung. Plus că au și plată în rate. 

> 

Dar hai să nu ne grăbim - la consultație (gratuită) îți dau costul exact pentru 

cazul tău. Măcar ai cifrele reale, nu estimări. Deal?" 

__________________________________________________ 

SCENARIUL 2: Tu Observi Primul (Clientul Nu Menționează) 

Context: 

Vezi căderea părului, dar clientul nu zice nimic. E sarcina ta să deschizi conversația SUBTIL. 

SCRIPTUL TĂU: 

Pasul 1 - Observație Blândă (NU Judecată): 

"Observ că ți s-a subțiat un pic zona asta [arăți]- ai observat și tu?" 

[PAUZĂ - lasă-l să răspundă] 

Varianta A - Răspuns: "Da, mă stresează..." 

Pasul 2A - Empatie + Soluție: 

"Te înțeleg - mulți clienți au trecut prin asta. Vestea bună: există soluții 

excelente astăzi, mult mai naturale decât acum 10-20 de ani. 

> 

Am clienți care au făcut transplant - rezultate incredibile, nu se vede că e 

făcut. Părul crește normal, îl tunzi normal, arată 100% natural." 

Pasul 3A - Call to Action: 

"Dacă vrei, îți recomand o clinică unde fac consultație gratuită - analiză 

completă, vezi exact ce se poate face. Fără obligații. Măcar știi concret unde 

stai. Îți las un card?" 

__________________________________________________ 

Varianta B - Răspuns: "Nu prea... e ceva grav?" 

Pasul 2B - Reașigurare + Prevenție: 

"Nu e grav acum, dar e bine să fii atent. Căderea părului e progresivă - mai 

ușor de tratat când prinzi devreme. 



> 

Cel mai bine e să faci o analiză profesionistă - îți arată exact dacă e ceva sau 

doar impresia mea. Am clienți care au mers la consultație preventivă - unii au 

primit doar tratamente ușoare, alții au aflat că nu e nimic grav. Dar măcar știi 

sigur." 

Pasul 3B - Ofertă Fără Alarmism: 

"Consultația e gratuită - te uiți, întrebi ce vrei, vezi ce zic specialiștii. Dacă nu e 

nimic - perfect. Dacă e ceva - știi opțiunile. Win-win. Vrei cardul?" 

__________________________________________________ 

Varianta C - Răspuns Defensiv: "E okay, e genetic..." 

Pasul 2C - Validare + Educație: 

"Exact, majoritatea e genetic - androgenetic alopecia, se numește. Nu e vina ta, 

e ereditar. 

> 

Partea bună: chiar dacă e genetic, nu înseamnă că trebuie să accepți. 

Tehnologiile de astăzi sunt incredibile - transplanturi unde iau foliculii din 

zonele rezistente (care nu cad niciodată) și îi mută unde lipsesc. Rezultate 

permanente. 

> 

Nu zic că trebuie să faci ceva ACUM, dar măcar informează-te. Am clienți care 

regretă că n-au aflat mai devreme. Vrei să-ți las un card pentru consultație 

gratuită? Te uiți când ai chef." 

[Îi oferi cardul, fără insistență] 

__________________________________________________ 

SCENARIUL 3: Clientul Întreabă Direct 

Context: 

Clientul: "Ce soluții sunt pentru căderea părului?" / "Ai auzit de transplanturi?" / "Merg 

tratamentele alea?" 

SCRIPTUL TĂU: 

Pasul 1 - Analiză Situație: 

"Depinde unde ești cu căderea. Să-ți zic pe scurt: 



> 

**Stadiu timpuriu (abia începe):** 

- Minoxidil (Rogaine) - funcționează, dar trebuie aplicat zilnic, la infinit 

- Finasteride (Propecia) - tablete, eficient, unii au efecte secundare 

- PRP (plasmă cu trombocite) - tratament natural, ajută la densificare 

> 

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

- Transplant - singura soluție permanentă și naturală. Iau foliculi din spate 

(zona care nu cade niciodată genetic) și îi transplantează în fața/coroană. 

Cresc natural, permanent." 

Pasul 2 - Recomandare Personalizată: 

"Tu în ce stadiu ești? [îl lași să răspundă - sau observi tu] 

> 

Okay, în cazul tău aș zice că [opțiunea X] ar fi cea mai potrivită. Dar nu lua 

decizie după mine - mergi la o consultație profesionistă. Îți fac analiză 

trichoscopică (cu cameră specială), îți arată exact câți foliculi ai, cât de 

avansată e situația, ce opțiuni funcționează pentru tine." 

Pasul 3 - Call to Action: 

"Am parteneriat cu o clinică top - echipă medicală cu credențiale ISHRS, FUE 

Europe. Au făcut 3,000+ transplanturi, review-uri 4.9/5. Oferă consultație 

GRATUITĂ. 

> 

Îți dau cardul, programezi când ai chef, vezi ce zic ei. Dacă nu-ți place ce auzi - 

nicio problemă. Dacă te conving - ai soluția. Deal?" 

__________________________________________________ 

SCENARIUL 4: Clientul E Stresat de Aspectul Lui 

Context: 

Client: "Arăt bătrân..." / "Mă simt urât..." / "Pierd încredere în mine..." 

SCRIPTUL TĂU: 

Pasul 1 - Empatie Profundă: 

"Te înțeleg - mulți clienți mi-au spus asta. Părul contează ENORM la cum te 

simți și cum te percep alții. Nu e superficialitate - e realitate." 



Pasul 2 - Speranță + Dovadă: 

"Vestea bună: poți schimba asta. Am clienți care erau în punctul în care ești tu 

- unii chiar mai jos. Au făcut transplant și diferența e de necrezut. 

> 

Nu doar părul - toată atitudinea s-a schimbat. Încredere, energie, cum vorbesc, 

cum se îmbracă. Părul afectează totul." 

Pasul 3 - Acțiune Concretă: 

"Dacă ai fi interesat să explorezi asta, am o clinică de încredere care face 

minuni. Fac consultație gratuită - îți arată simulări pe computer cum ai arăta 

după procedură. Adică vezi EXACT rezultatul înainte să te decizi. 

> 

Mulți clienți zic că doar consultația i-a motivat - au văzut că E posibil, nu e 

science fiction. Vrei să-ți aranjez?" 

__________________________________________________ 

SCENARIUL 5: After-Service (Când Plătește) 

Context: 

Client e mulțumit, a plătit, e gata să plece. E momentul perfect pentru ofertă non-intruzivă. 

SCRIPTUL TĂU: 

Varianta A - Casual Mention: 

"Gata, arăți perfect. Apropo, dacă te gândești vreodată la opțiuni pentru zona 

asta [arăți dacă e cazul] - sau știi pe cineva care se confruntă cu căderea 

părului - țin legătură cu o clinică super profesionistă. 

> 

Fac transplant, tratamente, consultație gratuită. Îți las un card. Fără presiune 

- dacă te interesează vreodată, ai unde să mergi." 

[Îi dai cardul, smile, gata] 

__________________________________________________ 

Varianta B - Direct (Dacă Observi Problema): 

"Te-am tuns bine, dar observ că zona asta [arăți] te deranjează - am dreptate? 

> 



[Dacă zice da:] 

> 

Îți las un card de la o clinică unde colaborez - specialiști în transplant. 

Consultație gratuită, îți analizează situația, îți spun opțiuni, costuri, tot. Fără 

obligații. Măcar ai informația - decizi tu liniștit." 

__________________________________________________ 

Capitolul 3: Cum Răspunzi La Obiecțiile Principale 

OBIECȚIA 1: "E prea scump" 

RĂSPUNS (Varianta 1 - Comparație Cost): 

"Înțeleg, pare mult. Să-ți arăt cum au gândit-o clienții mei: 

> 

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

- Finasteride: €30/lună × 12 × 20 = €7,200 (temporar, posibile efecte 

secundare) 

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

> 

Pe termen lung, transplantul e CHEAPEST. Plus că au plată în rate - €200-

€300/lună, ca un abonament gym." 

__________________________________________________ 

RĂSPUNS (Varianta 2 - Valoare vs. Cost): 

"E o investiție, da. Dar cât valorează pentru tine să te simți bine în pielea ta? 

Să nu te mai gândești la asta în fiecare dimineață? 

> 

Clienții mei zic: 'Cel mai bun ban cheltuit. Regret doar că n-am făcut mai 

devreme.' Nu zic să te hotărăști acum - mergi la consultație (gratuită), vezi 

costul exact pentru cazul tău, apoi decizi." 

__________________________________________________ 

OBIECȚIA 2: "Mă mai gândesc" 

RĂSPUNS (Validare + Urgență Blândă): 

"Normal, e o decizie importantă. Nu trebuie să te decizi azi. 



> 

Ia cardul, informează-te liniștit. Un singur lucru - căderea părului e 

progresivă. Cu cât aștepți, cu atât zona donatoare se subțiește și ai mai puțini 

foliculi disponibili. Adică opțiunile scad în timp. 

> 

Nu zic să te grăbești, dar nici să amâni la infinit. Consultația e gratuită - 

măcar află unde stai ACUM. Okay?" 

__________________________________________________ 

OBIECȚIA 3: "Nu știu dacă funcționează pentru mine" 

RĂSPUNS (Elimină Riscul): 

"Exact de aia există consultația gratuită - îți fac analiză trichoscopică 

completă, îți spun: 

> 

- Ești candidat? (nu toți sunt - zona donatoare trebuie să fie okay) 

- Câte grafturi ai nevoie? 

- Ce rezultate REALE poți aștepta (nu promisiuni exagerate) 

- Cât costă EXACT pentru cazul tău 

> 

Unii nu sunt candidați - li se spune asta sincer. Alții sunt candidați excelenți. 

Dar nu ghicești - mergi și afli. Zero cost, zero risc. Are sens?" 

__________________________________________________ 

OBIECȚIA 4: "Am auzit povești negative despre transplanturi" 

RĂSPUNS (Acknowledge + Diferențiere): 

"Da, ai dreptate să fii precaut. Sunt MULTE clinici slabe, mai ales în Turcia cu 

medical tourism ieftin. Am auzit și eu horror stories. 

> 

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

> 

   Echipă medicală cu credențiale internaționale (ISHRS, FUE Europe) 

   3,000+ proceduri făcute (experiență masivă) 

   Review-uri verificate 4.9/5 pe Google (237 review-uri reale) 



   Consultație gratuită unde vezi tot: echipa, facilități, portfoliu 

   Support 24/7 post-operativ (nu te lasă singur după procedură) 

> 

Diferența e uriașă față de clinicile 'cheap' din străinătate. Poți să verifici 

singur la consultație - dacă nu-ți inspiră încredere, pleci. Fără obligații." 

__________________________________________________ 

OBIECȚIA 5: "Vreau să încerc mai întâi Minoxidil / Finasteride" 

RĂSPUNS (Validare + Informare): 

"Perfect, e alegerea ta. Minoxidil/Finasteride pot funcționa pentru menținere - 

adică ce păr ai acum, să nu cadă mai mult. 

> 

DAR: Nu regenerează păr în zonele deja chele. Acolo singura opțiune e 

transplant. 

> 

Sugestia mea: du-te la consultație (gratuită) și întreabă-i pe ei - 'Dacă încep 

Minoxidil acum, ce rezultate pot aștepta?' Îți dau răspuns onest. Poate îți 

ajunge asta. Poate ai nevoie de combinație (tratament + transplant). Măcar 

știi exact ce să faci, nu ghicești." 

__________________________________________________ 

Capitolul 4: Follow-Up (Cum Urmărești După Prima Conversație) 

Majoritatea recomandărilor NU se întâmplă la prima conversație. Client are nevoie de timp 

să se gândească. 

PROBLEMA: Dacă nu faci follow-up, client uită sau amână la infinit. 

SOLUȚIA: Follow-up strategic după 1-2 săptămâni. 

__________________________________________________ 

FOLLOW-UP SCRIPTURI 

VARIANTA 1 - Casual (Clientul Vine Din Nou): 

"Salut! Apropo, te-ai mai gândit la discuția noastră despre opțiunile pentru 

păr? Ai programat consultația?" 

[Dacă NU]: 



"Nicio grabă, dar dacă vrei să-ți aranjez eu programarea - îmi ia 2 minute. Sau 

îți trimit link-ul pe WhatsApp. Cum preferi?" 

__________________________________________________ 

VARIANTA 2 - WhatsApp (Dacă Ai Numărul): 

"Bună [Nume], Ionuț de la [Salon]. Ai avut timp să te uiți peste cardul pe care 

ți l-am dat cu clinica pentru transplant? Dacă ai întrebări sau vrei să te ajut cu 

programarea, dă-mi un semn. Fără presiune!" 

__________________________________________________ 

VARIANTA 3 - Call to Action Specific: 

"Am vorbit cu clinica - au un slot liber Joi, 15:00. Vreau să te programez? 

Consultația e gratuită, 30-40 min, ieși cu plan clar. Îmi confirmi?" 

De ce funcționează: Oferi acțiune CONCRETĂ (nu vag "când ai timp"). Bariera psihologică 

scade. 

__________________________________________________ 

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

✅ DO (Fă Asta): 

• Fii empatic: "Te înțeleg, mulți clienți au trecut prin asta" 

• Fii transparent: "Da, primesc comision, dar îi recomand pentru că sunt cei mai buni" 

• Oferă consultație gratuită: Scade bariera (risc zero) 

• Folosește social proof: "Am trimis 10+ clienți, toți mulțumiți" 

• Dă acțiune clară: "Vrei cardul?" / "Te programez Joi?" 

• Follow-up după 1-2 săptămâni: Nu lăsa clientul să uite 

__________________________________________________ 

❌ DON'T (Nu Face Asta): 

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

• Nu exagera: "Vei arăta ca Brad Pitt" = expectații nerealiste 

• Nu minți: "E super ieftin" = dezamăgire când află prețul real 

• Nu ascunde comisionul: Onestitatea construiește încredere pe termen lung 

• Nu insista excesiv: Dacă zice "nu" de 2 ori, drop it 

• Nu recomanda clinici slabe: Reputația ta > comisionul 

__________________________________________________ 

Capitolul 6: Practică (Roleplay) 

Exercițiul 1: Citește scripturile cu voce tare de 3 ori 



• Sunetul vocii tale îți crește încrederea 

• Identifici părți care sună "forțat" - ajustezi 

Exercițiul 2: Practică cu cineva (soție, prieten, coleg) 

• El joacă rolul clientului 

• Tu folosești scriptul 

• Feedback: Ce a sunat natural? Ce forțat? 

Exercițiul 3: Filmează-te (telefon) 

• Înregistrează-te spunând scriptul 

• Urmărește: limbaj corporal, ton, încredere 

• Ajustează până sună natural 

Exercițiul 4: Test în realitate (low stakes) 

• Alege un client cu care ai relație bună 

• Testează scriptul 

• Cere feedback: "Am sunat okay? Prea salesy?" 

__________________________________________________ 

Concluzie: Next Step 

Ai acum scripturile exacte pentru a recomanda soluții de restaurare a părului fără să fii 

"salesy". 

Acțiunea ta: 

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

2. Memorează-le (nu cuvânt cu cuvânt, ci fluxul) 

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

4. Testează săptămâna viitoare cu primul client potrivit 

Reminder: 

Nu vei fi perfect de prima dată. E okay. Primele 3-5 conversații vor fi stângace. Apoi devine 

natural. 

Clienții tăi apreciază sfaturile oneste. Tu îi ajuți să rezolve o problemă reală. Nu vinzi 

- consiliezi. 

__________________________________________________ 

Resurse Adiționale 

Calculează cât poți câștiga din recomandări: 

Folosește Calculatorul de Comisioane (pagina de thank you) 



Înțelege strategia completă de parteneriate: 

Descarcă "Ghidul Barbierului: Cum Să Crești Veniturile Cu 20-40% Prin Parteneriate 

Strategice" 

Întrebări? 

Contactează [contact clinică] 

__________________________________________________ 
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