
2. 고객 확보를 통한 성공비결

미용실을 방문하는 고객은 왕이기 때문에 왕의 마음을 바꾸려고 하기보다는 왕의 마음을 헤아려 그 뜻을 맞추어 가는 것이 미용실 성공의 비결이다.
이제 미용실을 방문하는 고객은 왕이며, 미용실을 다스리는 통치자라고 해도 과언이 아니다. 고객은 자기가 방문하여 헤어 시술을 받고 싶은 곳만 방문하며 자기가 하고 싶은 색깔 및 헤어스타일을 자기 개성에 맞게 먼저 선정한다. 자신의 개성에 맞지 않으면 언제라도 다른 미용실로 발길을 돌린다.
이제는 미용실이 원하는 방향으로 고객의 마음을 유인하려는 노력보다 ‘Domino피자’ 회사의 사례나 ‘전묘진 뷰티션’ 미용실의 벤치마킹 사례와 같이 고객의 충족되지 않는 욕구를 찾아서 그것을 충족시켜 주는 것이 기업의 성공하는 비결의 열쇠가 되었다.

성공사례1> ‘Domino피자’의 성공

1960년대 미시간 주의 이름도 없는 소도시에서 Pizza집을 운영하던 Domino’s Pizza가 어떻게 1990년에는 10,000여 개의 지점망을 통해 100억불의 매출을 올릴 수 있었던가?
그것은 다른 아닌 빠른 배달, 그것뿐이었다. 주문을 한 소비자가 빠른 시간 내에 먹기를 원한다는 사실에 착안하여 배달을 신속히 했을 뿐 아니라, 30분 늦게 배달하면 3달러를 깎아 주겠다는 약속도 굳게 지켰기 때문이다자료제공 : 뉴 밀레니엄 마케팅, 김세중 저

<벤치마킹 사례1> ‘전묘진 뷰티션’의 적용사례

경북 상주에 위치한 ‘전묘진 뷰티션’의 경우 미용실을 방문하는 고객은 크게 2가지 분류로 나눌 수 있다. 첫째 유행감각에 민감한 20대 및 30대의 미시족이며, 둘째 튀고 싶어하는 10대 후반에서 20대 초반의 남성 고객이 주류를 이룬다.
먼저 이 2가지 유형의 고객 욕구의 구체적인 파악이 중요하며, 다음으로 파악된 욕구를 충족시킬 수 있는 실천방안이 성공의 열쇠일 것이다.
1. 2가지 유형의 고객 욕구

1) 20대 및 30대 미시족 : 세련된 이미지의 시술, 서울에서 유행하는 헤어스타일의 빠른 적용, 자기만의 개성 강조
2) 10대 후반에서 20대 초반의 남성고객 : 빠른 시술, 저렴한 가격, 남자들만의 공간
2. 고객 욕구 충족 방안

(1) 20대 및 30대 미시족 
① 전묘진 원장의 시술공간을 별도로 마련하여 미시족들의 개성을 강조할 수 있는 시술을 한다.
② 일본잡지 및 신세대 잡지를 비치하여 새로운 유행헤어스타일을 제시한다.
③ 예약제도 도입을 통해 일반고객들과의 차별화된 시술 및 고객의 특별대우를 느끼게 한다.

(2) 10대 후반에서 20대 초반의 남성고객
① 대기하는 시간을 너무 싫어하므로 남성 컷 전담 미용사로 별도로 배치한다.
② 미용실에 들어온 후 10분 이내에 시술을 하도록 유도하며, 대기시 지루한 시간이 되지 않도록 배려한다. (인터넷 서비스, 남성 잡지, 스포츠 신문 등)
③ 7개의 미용 시술대 중 2개의 시술대를 별도로 지정하여 남성들만의 공간으로 활용한다.
④ 미용메뉴의 구분을 통해 저렴한 가격과 미용서비스의 동시만족을 추구한다.

I) 남성커트 - 초등학생(5천원), 중·고생(6천원), 대학생 및 일반인(7천원)
* 셀프 샴푸대를 설치한다. - 스텝들의 노동력 절감    
Ⅱ) 남성커트 + 샴푸 : 1천원 추가(별도)
*고급 샴푸대에서 샴푸를 한다. - 차별화된 고서비스를 지향한다.
3. 미용실 고객은 흔들리는 갈대이다.

‘열길 물 속은 알아도 한 길 사람 속은 모른다’고 한다. 그러면 매일매일 미용실을 방문하는 고객의 마음은 어떻게 알 수 있을 것인가?
미용실에서의 고객이란 무엇인가?
고객은 고집스럽고 도저히 마음을 알 수 없다. 특히 여성고객의 경우 한시라도 미용시술이나 서비스 또는 고객의 마음을 헤아리는 것을 소홀히 하면 떠나가 버리는 갈대같은 존재가 바로 미용실을 방문하는 고객이다.
하버드 대학의 Theodore Levitt교수는 다음과 같이 말하였다.
“고객이 없으면 마법사 같은 재주를 가지고 있는 기술자도, 요령 좋은 자금 담당자가 싼 자금을 끌어와도, 아무리 훌륭한 관리자가 있어도 기업을 성공적으로 이끌어 나갈 수는 없다. 또한 물건을 최신식 기술로 잘 만들어도 고객이 원치 않는 것이라면 아무 소용이 없다. 기업이 해야 할 가장 큰 일은 고객이 무엇을 원하는가를 정확히 파악하여 그에 맞는 제품을 만드는 것이다.”
우리는 미용실을 경영함에 있어서 중요한 것은 흔들리는 갈대인 고객이 무엇을 원하는지를 파악하고 그것을 어떻게 실천할 것인지에 초점을 맞추어야 할 것이다.
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