CLASE 4
Atención al Cliente y Trabajo con Proveedores
 1. Atención al cliente en peluquería
Definición:
La atención al cliente es el conjunto de acciones y actitudes que el profesional adopta para recibir, escuchar, entender y acompañar al cliente durante todo el proceso del servicio, generando una experiencia satisfactoria.
Importancia:
· Es la base para la fidelización.
· Mejora la reputación del salón.
· Incrementa la probabilidad de recomendaciones.
· Diferencia el servicio frente a la competencia.
Elementos clave de una buena atención:
· Saludo cordial y personalizado (usar el nombre).
· Escucha activa para captar deseos y necesidades.
· Explicación clara de los procedimientos y costos.
· Respeto por el tiempo y comodidad del cliente.
· Agradecimiento al finalizar la atención.
 2. Técnicas para mejorar la atención al cliente
· Mantener una actitud amable y paciente.
· No interrumpir cuando el cliente habla.
· Confirmar que se entendieron las expectativas.
· Evitar lenguaje técnico sin explicar.
· Resolver dudas y manejar reclamos con calma y empatía.
· Ofrecer pequeños gestos extras: bebida, espejo para revisión final, sugerencias personalizadas.
· Organizar bien los turnos para minimizar tiempos de espera.
3. Trabajo con proveedores en peluquería
¿Quiénes son?
Personas o empresas que suministran productos, herramientas e insumos necesarios para la prestación del servicio.
Tipos de proveedores comunes:
· Marcas de cosmética capilar (tintes, shampoos, tratamientos).
· Distribuidores mayoristas.
· Tiendas especializadas en herramientas (secadores, planchas).
· Proveedores de elementos descartables (toallas, guantes, capas).
 4. Selección y evaluación de proveedores
Criterios para elegir proveedores confiables:
· Calidad comprobada de los productos.
· Precio competitivo y condiciones de pago.
· Tiempo de entrega garantizado.
· Atención y soporte postventa.
· Capacidad para ofrecer novedades y promociones.
Evaluación periódica:
· Revisar calidad y estado de los productos recibidos.
· Controlar si se cumplen plazos de entrega.
· Mantener una comunicación fluida para resolver inconvenientes.
 5. Mantener buenas relaciones comerciales
· Ser puntual y claro en los pedidos.
· Llevar registro ordenado de compras y facturas.
· Respetar condiciones de pago.
· Pedir muestras para probar nuevos productos antes de incorporar.
· Consultar novedades y oportunidades.
Consejo: Una buena relación con los proveedores puede traducirse en mejores precios, asesoramiento técnico y prioridad en entregas.
