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Frisorforetagarnas
vd, Staffan Westman,
menar att hosten 2023 och forsta kvartalet 2024 nadde
nya bottennivder och manga har tagit av sina bespa-
ringar for att 6verleva. Trots detta visar inte Frisorfore-
tagarnas statistik nadgon akut kris under 2024.

"Jag tittade pa siffrorna for i ar och blev dnda lite for-
vanad. Vi har cirka 4 600 aktiebolag i branschen och
hittills har det varit ett fyrtiotal konkurser. Det motsva-
rar ungefir en procent. Konkurserna géller aktiebolag,
sedan vet man inte hur manga som fatt ldgga ned som
har enskild firma”, sdger Staffan Westman.

FORMANGA FORETAG med anstillda var pandemistodet
ett vilkommet bidrag. Problemet var bara att det inte var
ett bidrag, utan ett 1an.

"Stéden innebar bara en tillfallig andhdmtning, for
sedan kom aterbetalningen som en extra bérda trots att
vi hamnat i ldgkonjunktur”, siger Jorgen Kennemar,
foretagsekonom pa Swedbank.

Swedbank ser fortfarande 6kande konkurser och
minskad 16nsamhet for smaféretagare, dar pandemisto-
det delvis lagt sten pa borda, men pa fem ars sikt ar fore-
tagen sjilva optimistiska. I alla fall enligt Swedbanks
farska "Smaforetagarbarometern”.

"Vi ser vissa ljusglimtar i horisonten, till exempel att
inflationen fallit tillbaka ganska snabbt och att Riks-
banken har sidnkt styrrantan. Réntetoppen ar definitivt
over, aven om det tar tid att se effekten. Men det finns ett
uppdamt konsumtionsbehov”, sdger Jorgen Kennemar.

arre, senare och glesare mellan bokningar, mindre produktférséljning och
O6kad konkurrens fran nathandel. Héjda hyror,
I6ner, rantor, elrdkningar och inkopspriser.
Fran turbulenta pandemiér har svenska skon-
hetssalonger landat i en krampaktig lagkon-
junktur. Manga ger upp och omskolar sig, andra
skrapar pa kistbotten och tommer varulager.
Men f6ér andra kan det tvirtom ga ganska bra.

"Det finns inte ett enda svar pa hur det gar
for frisorsalongerna. Kostnadsékningarna har
varit enorma, sarskilt i gallerior. Vissa har valt
att ga i rekonstruktion for att kunna omfor-
handla sina hyror. Andra har haft sina basta
ar nagonsin. For duktiga salonger, som ligger
utanfér kopcentrum eller centrala stadsdelar
och har en lojal kundbas, har det gatt bra”, sager
Leena Elmgren, landschef for Wella.
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Staffan Westman, vd
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nligt Konjunkturinstitutets
"Konsumtionsrapport 2024”
spéas reallonedkningar under
detta ar och néasta ge en kon-
sumtionstillvdxt under 2025,
men lagkonjunkturen kom-
mer inte att vara over forran
2026.

”Vihar allt fran sma salonger till de storsta
klinikerna som kunder, och min kansla ar att
de ar de riktigt stora som géar i konkurs nu,
dven de som ocksa gor kirurgi”, sager Lene
Meldgaard, grundare av MM Skincare som
har drygt 700 svenska kliniker pa kundlistan.

Samtidigt vittnar méanga hudterapeuter
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Lena Edberg, kommunikationsansvarig,
om stralande tider efter ett initialt hack i ski-  SHR.

van nir covid brot ut. Nagot Lena Edberg,
kommunikationsansvarig pa SHR, Sveriges Hudterapeuters
Riksorganisation instimmer i.

"Skonhetsbranschen har visat sig vara en dynamisk och 16n-
sam sektor, dven under utmanande ekonomiska férhallanden.

Skonhets-
branschen har
visal sig vara en
dynamisk och
lOnsam scktor.,
aven under
utmanande
ckonomiska
forhallanden



edan 2019 har omséittningen i branschen 6kar
med dryga 33 procent. Antalet anstidllda har
okat med drygt 32 procent och antalet foretag
med 15 procent mellan 2019 och 2023.”

Det ar fakta som talar i samma anda som "Kon-
sumtionsrapporten 2024” dar kosmetik- och skon-
hetshandel 2023 stod fér den storsta procentuella

tillvaxten inom detaljhandeln, 15,9 procent, jamfort med 2022.

FORDEN SOM inte jobbade i branschen innan pandemin ir kris
det normala. Doha Albildawi borjade utbilda sig till hudtera-
peut 2020 och har aldrig upplevt "den gamla, goda tiden”.

"Maéanga i branschen siger att det
ar tufft men jag har inte forstatt det.
For mig har det bara gatt battre och
béttre. Samtidigt kan jag kan inte
riktigt utvirdera och jimfora, inget
ar har varit det andra likt. Nu har jag
till exempel ett skyltfonster, det hade
jag inte ifjol.”

Om man fragar ekonomer och
branschexperter har Doha Albildawi
gjort i princip allt ratt nar hon startade
foretag. Hon ar utbildad ekonom, har
last marknadsforing och byggt upp
sitt varumaérke utan att ta stora eko-
nomiska risker. 2019 registrerade
hon féretag och hyrde ett litet rum for
en enda tjanst, att trdda 6gonbryn.

"Medan jag pluggade uttkade jag
sedan mitt utbud allt eftersom jag
larde mig nya saker. Det ar verkli-
gen nagot jag skulle rekommendera
andra. Om man driver en verksamhet samtidigt som man plug-
gar kanske det racker att g plus-minus-noll. Man kan ha for-
manliga priser och bygga en kundkrets.”

Efter examen 2022 boérjade hon jobba heltid, fortfarande i
ett litet rum i en delad lokal for att bygga upp sin kundstock. I
september 2023 6ppnade hon sin forsta egna lokal, som hon
renoverat sjalv parallellt med att hon jobbat med behandlingar.

"Manga unga drar pa sig dyra apparater nar de borjar jobba,
jag har sett det misstaget sd manga ganger. Ofta dr hyran gratis
forsta halvaret men sedan far de en chock, en maskin kanske
kostar 20 000 i manaden. Jag har 4nidag inte investerat i ndgon
dyr maskin. Jag har istédllet skapat min drémlokal och det bety-
der mycket mer dn en lasermaskin.”

LENA KARLSSON BROSTEDT, som driver fotvardssalong i Kris-
tinehamn, har mycket gemensamt med Doha Albildawi. Under
pandemin bérjade hon, som 57-aring, utbilda sig till medicinsk
fotterapeut i Stockholm, samtidigt som hon fick en 80-procentig
projektanstillning pa Kristinehamns Kommun och byggde upp
sin egen verksamhet.

"Det var valdigt mycket ett tag, bade dagtid, kvéllar och helger.
Men nér jag vil slutade pa kommunen var det mesta klart.”
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10 tips [6r mer

- Klirr i kassan

* SOCIALA MEDIER.

Var aktiv och personlig! Det ar dig som
individ och din kompetens kunden kdper,
sa visa vem du ar och vad du kan. Fére- och
efterbilder &r bra men du behéver ocksa
synas sjalv. Dela med dig av din kunskap!

* GOR BUDGET OCH AFFARSPLAN.
Svart? Trakigt? Just do it. Ta hjalp av banken,
din redovisningsbyra eller googla.

* SATSA PA SERVICE.

Se till att kunden kanner sig valkommen
och omhandertagen. Kaffe, doftljus, musik,
belysning, fargsattning —alla detaljer
bidrar.

¢ EVENT.

Gor din salong till en destination for
kunskap och gemenskap. Skapa event,
bjud pa féredrag, demonstrationer och
erbjudanden. Engagera kunderna!

* VAGA HOJA PRISERNA.

Satt varde pa dig sjalv och visa att du ar en
expert. Pa kdpet kan du lattare motivera
relevanta priser.

* MER AN BEHANDLINGAR

Om det ar tunt med bokade behandlingar
sa finns det annat du kan géral! Titta pa

om kan du sdlja produkter som ger battre
avans och/eller starker ditt varumarke.

Kan du hyra ut en del av din lokal? Se 6ver
ditt erbjudande: Finns det fler eller nya
behandlingar som du kanske kan bli ensam
om idin stad?

» ARSGENOMGANG AV UTGIFTER
Fullbokad men féretaget gar anda inte
ihop? Se &ver alla kostnader arligen -
manga backar sma blir manga tusenlappar.
Férhandla med leverantérer, byt lokal, jam-
for avtal. Utvardera héga fasta kostnader
som leasingavtal.

¢ SATS | MEDVIND

Gar det bra, du ar fullbokad och har en okej
buffert? Vaga anstalla! Ensamféretagare har
ingen som kan tacka upp vid sjukdom och
semester. Och (i basta fall) &r det roligare
att vara tva. Eller fem.

* OMVARLDSBEVAKNING

Hall dig uppdaterad om branschen och
konkurrenterna. Vad gér andra i din stad,
vad gér dig unik?
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enom ett extrajobb fick Lena
Karlsson Brostedt hyra en
liten, billig lokal som hennes
make hjalpte till att bygga.
"Jag har tagit det valdigt for-
siktigt med inkop, kopt mycket
begagnat och bytt upp mig lite
i taget. Man behover inte sa
mycket, en stol, en riktigt bra fotslip och en mindre
fotslip att ta med ut till kunderna. Det ar inte stora
inkomster utan smé utgifter som avgér om du blir
framgangsrik”, sdger Lena Karlsson Brostedt.

PA FLERA SATT ir Lena Karlsson Brostedt och
Doha Albildawi typiska salongféretagare: kvin-
nor, ensamforetagare och omskolade mitt i livet.
Vad som inte ir branschtypiskt ar att de bada har
kunskap om och intresse for ekonomi. Mdnga inom
skonhetsbranschen har valt sitt yrke for att de har
en kreativ adra och vill hjidlpa andra manniskor.
Affiarsplaner, bokforing och silj brukar daremot
ligga 1agt pa 6nskelistan.

"Vi kan fa de markligaste fragor ibland, som ’ar

det med eller utan moms’? Man kan inte bara sla
upp dorrarna och investera utan att ha koll pa eko-
nomin”, siger Lene Meldgaard.
En hallbar affirsmodell, grundlig marknadsun-
dersokning och budgetuppfdljning 4r a och o i allt
foretagande. Och som egenforetagare ar foretaget
och privatekonomin alltid i symbios.

"Ibland maste man viardera féretaget mot sin pri-
vatekonomi, det dr ju en central del i en kommande
pension. Kanske maste man fraga sig om man ska
ta ett jobb pa sidan om eller ta det smirtsamma
beslutet att 1dgga ned. Ofta 4r man sa djupt rotad i

#2 2024 | www.daisybeautyprofessional.com

WTiagig
o

Det dr inte stora
inkomster utan
pae— SMa utgifter som
avedr om du blir
framgangsrik

DB 24 PRO



“Kundndjdheten
Okar om de
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med ctt bﬁligt
schampo fran
livsmedelsaftaren

stor del av ens identitet”, sdger Jorgen Kennemar.

HAR, HUD, NAGLAR, estetiska behandlingar —

iar man ingen dromkund f6r bankerna, speciellt

oftast att lagga ned, 6ka intidkterna eller sinka

tradarna anser att salongerna skulle kunna goéra

Idag utgoérs omséttningen i snitt av 89 procent
tjanster och 11 procent produkter.

sélja. Men jag kan séga att det inte har gatt sar- :
skilt mycket framat”, siger Leena Elmgren med

ett skratt.

Hon menar att vissa skyller pa nithandeln, men

tror att det framst handlar om instéllning.

"Kunden litar pa dig! Frisérer borde géra som
hudterapeuter, hela tiden beritta vad man gor, :
vilka produkter man anvidnder och vad de gor. :

Branschen:
isill |

25000

yrkesverksamma frisérer
finns i Sverige, fordelat
: pa 8500 salonger.

4,5

: frisorbesok gjorde

i svenskarnai snitt 2023.
¢ Motsvarande siffra fér

i 2022var5,4.

6

procent minskade andelen
: aktiebolag bland frisor-
i féretagen 2021-2022.

12

: procent 6kade andelen
: aktiebolag bland frisor-
: féretagen 2022-2023.

33

sin roll att det ar svart att slippa, yrket ar en sa @ Procentharskonhets-
: branschens omsattning

{ okat 2019-2023.

15

oavsett salongsinriktning ar vinstmarginalerna :
minimala, for frisérer i snitt tre procent. Ddrmed | Procentdkadeantalet
: foretag i skdnhets-

: branschen 2019-2023.

nir foretaget krisar. De krassa alternativen ar :

3669

kostnaderna. Som egenforetagare ar behand- :
lingstimmarna begransade och manga tvekar : Personervaranstilldapa :
ibland i 5d tt hbi . Aterstar: . skénhetssalonger 2022, en :
(ibland i onddan) a 6ja priserna. Aterstar: : g5 4 bhiing mot 2016. :

produktforsiljning, ett omrdde dir branschfére- :

15,9

mycket mer. For Frisérforetagarnas medlemmar :

sjunker andelen salda produkter kontra tjinster. :
i kosmetik- och skénhets-

* handel 2023 - den hogsta
i siffran inom alla omraden i

"Jag borjade i den hir branschen 1994 och har
sedan dess forsokt utbilda frisorer till att gilla att :

ror

procentuell tillvaxt for

detaljhandeln.
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Stéll upp produkterna framfoér spegeln sa att kun-
den ser dem! Och skriv inte bara 'klipp och tvétt’
pa prislistan. Igen, titta hur hudterapeuterna gor:
Beratta om allt som ingar, fran konsultation till
massage.”

FORSALJNINGEN HANDLAR INTE bara om pengar,
man ska se det som en professionell hjalp med det
som behévs mellan beséken enligt Leena Elmgren:

"Kundnéjdheten 6kar om de far en bra rekom-
mendation om hur de till exempel ska varda haret
hemma sa de inte férstér en fargning med ett
billigt schampo fran livsmedelsaffaren. Valdigt
manga frisérer tinker pa kundens planbok men
de vet ju inte vad som finns i den?! Att tdnka at
kunden ar det virsta misstaget man kan gora. Lat
kunden fatta beslutet!”

Fotterapeuten Lena Karlsson Brostedt tinker
i samma banor. Hon sag tidigt forsédljningen som
en mojlighet att bade stirka sin trovardighet och
Oka l6nsamheten.

Att sélja
produkter ar ett
absolut mastc!
Men det ar viktigt
atl hitta del man
sjdlv tror pa’
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Jag séager il
exempel tvdtten
innehaller bivax

och honung. Det

ar dnda det enda
kunden kommer
ihag och det racker

"Att sdlja produkter ar ett absolut méaste! Men det ar viktigt att
hitta det man sjélv tror pa. Jag har till exempel finska skor som
ar fantastiska men ocksa jattebra produkter fran Kina som jag
kan sélja till ett bra pris.”

Doha Albildawi ser siljet som en sjilvklar del av kundmotet
och pratar under behandlingen om vad hon och produkterna
gor. Daremot ndmner hon inga produktnamn.

"Jag sager till exempel 'tvitten innehaller bivax och honung’.
Det ar 4nda det enda kunden kommer ihag och det racker.”

FOR DOHA ALBILDAWI har marknadsféringen varit en sjélv-
Kklar del fran starten. Hon ar aktiv pa Instagram déar hon varvar
information med humoristiska sketcher. Hon har fatt mycket
positiv feedback fran kolleger och kunder.

"Méanga ar radda for att ga utanfér ramen eftersom yrket
kraver en viss professionalitet. Men man far inte glémma
manniskan som man ir. Manga hudterapeuter visar bara fore-
och efterbilder men man ser inte vem som gjort behandlingen.
Kunden koéper ju en del av dig som individ. Det 4r ju JAG som
har fatt till de hér fina resultaten.”

Virdet av att synas kan inte nog betonas nog fér den som vill
vara redo nar konjunkturen vander. Genom Doha Albildawis
engagemang i frdgan om barn som anvidnder anti age-pro-
dukter har hon synts i savdl TV som lokaltidning, hon ordnar
regelbundna event och gor tavlingar pa Instagram som drar
nya foljare.

"Jag har haft fler 4n fem event pa ett halvar och kombinerar
med rabatter pa bokningar och produkter, till exempel kop tre
produkter och fa en peeling eller kostnadsfri konsultation. Det
kan till exempel vara en kvall ndr man bara pratar solskydd och
bjuder pa nagot att dricka med tilltugg. Folk dlskar sadant!”

DENSOMTYCKER att sociala medier och mingel med bubbel ar
nigot man kan gora med vanster hand (eller inte alls) bor tinka
om. Aktivitet i sociala medier och event visar att man kan sin
bransch och vardar sina kunder. Det tycker till och med torra
foretagsekonomer.

"Mitt basta rad for den som vill vara konkurrenskraftig ar
att skaffa sig en bra utbildning och visa upp att man har idéer,
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"Mitt basta rad for
den som vill vara
konkurrenskraftio ar
att skalla sig en bra
Ltbildning och visa upp
att man har id¢er, en
kreativ kdnsla [Or stil
och form

en kreativ kdnsla for stil och form och vad som passar fér kun-
den. Man kanske kan gora mer marknadsforing, vara aktiv pa
sociala medier och delta pa kurser, visningar och tavlingar fér
att stirka sitt foretag”, sdger Jorgen Kennemar.

S4, fragan ar vem som blir vinnare nar konjunkturen vin-
der? Blir det en utbildad, diplomerad frisor eller hudterapeut
med ett kul instagramkonto, som ordnar event och delar proff-
skunskap? Nagon orddd som tackar ja till en intervju med
lokaltidningen mitt i semestern? Eller blir det salongen med en
ouppdaterad hemsida utan telefonnummer som inte ens svarar
pa mejl? LAt kampen om konsumenten borja. @
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ROSTER FRAN BRANSCHEN:

ARTUELLT

Vad ska en salong i kris gora’

UPPFORSBACKE OCH MOTVIND? HAR KOMMER PEPP FRAN BADE KOLLEGOR
OCH BRANSCHORGANISATIONER FOR DIG SOM KAMPAR | KONJUNKTUREN.

TANK PA DIN EGEN PLANBOK
(INTE PA KUNDENS)

"Den som har ett affirsmaéssigt tink kan sikert klara sig
bra fram6ver men man maste viga vardera sig sjilv och inte
tanka for mycket pa kundernas planbok. Mitt rad ar att man
ska ta hjalp av sin redovisningsperson for att se om det finns
slutsatser att dra. Kanske ar det viktigt att silja mer eller héja
priserna litegrann? Alla kostnader 6kar, sa kolla om du till
exempel kan fi ned hyran. Det kan skilja jattemycket i hyra
mellan ett A-, B- och C-liage. Ta reda pa vad kvadratmeterhy-
ran ligger pa i ditt kvarter och forhandla med hyresvarden.
Generellt finns ett stort behov av nya fotterapeuter efter-
som det ar en relativt hog medelalder i yrket. Si till de som
kampar skulle jag vilja sdga — hall ut, det blir battre! ”

Birgitta Blom, ordférande Sveriges Fotterapeuter

SKAPA EN HAFTIG UPPLEVELSE

"Genom stora nagelméarken som jag arbetar med kan jag se
att forsaljningen har gatt ned enormt. Forsaljningen av nya
farger och glitter har gatt i botten.

Jag vill verkligen att nagelterapeuter star upp for sin kun-
skap och végar ta betalt! En del ir radda att kunderna ska
droppa av om man hojer med 50 kronor, men tank ocksé pa
att manga kunder vill betala mer sa lange de far nagot bra.

Det giller bara att vara innovativ for att fa upp 1é6nsamhe-
ten och gora besoket till en d&nnu haftigare upplevelse. Bygg
upp en bild av din kund, vem ar hon, vad jobbar hon med, vad
dter hon, hur ar hennes familjeliv? Skapa sedan en miljo for
henne. Har du ett diplom? Satt upp det sa att det syns.

Och alla no-shows ... rakna pa alla avbokningar pa ett ar
— det blir sjuka pengar! Anslut ditt foretag till Bokadirekt sa
tar de fighten at dig”

Celina Rydén, nagelterapeut, grundare Switch Nails

HALL DIG TOP OF MIND

"Tyvarr tog utmaningarna inte slut med pandemin. Hoga
elpriser, krig i naromréadet, svag kronkurs, hoga rantor och
inflation har paverkat manga foretag. Kostnaderna ckade
samtidigt som kopkraften sjonk.

De som lyckas sta kvar har troligtvis haft mojlighet att
gora olika anpassningar, anvant sig av sina leverantorers
erbjudanden flitigt, kommunicerat l6pande med sina kunder
for att vara top-of-mind och paketerat sitt erbjudande pé ett
attraktivt satt, med alla de fordelar som salongen erbjuder.”

Katarina Mesan, vice vd, HBS Nordic
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DISKUTERA MED LEVERANTORER

"Om jag skulle rekommendera négot till andra sa ar det
framfor allt att viga anstélla. Det 4r mycket enklare att tackla
motgangar och jobba i medgang tillsammans. Ensam &r inte
stark!

Se over din affarsbudget varje ar och satt mal och delmal
for vad du vill uppna. Kan man inte sjélv sa ta hjalp — fran
banken, redovisningsbyran eller Frisorféretagarna.

Och vaga ta betalt! Vi foljer inflationen och gor en 6kning
varje ar. Ibland kan det handla om bara 10-20 kronor per
behandling men det blir pengar i slutdnden.

Diskutera allt fran fakturavillkor och ekonomi med olika
leverantérer innan man ingar avtal, men ocksa vilket stod
och support man kan fi. Och skaffa en ekonomisk buffert nu
nér det vander.”

Ellen Eriksson, medgrundare Noir Stockholm

DET AR TRYGGT ATT VARA STORRE

"] dagsldget drar kunderna ned pa antalet besék och van-
tar med att boka nésta, framfor for ansiktsbehandlingar. Jag
har en positiv framtidsbild och tror inte att efterfrigan pa
behandlingar kommer att sjunka pa sikt och efterfragan pa
injektioner ar konstant hog. Vi ar fyra injektionsbehandlare i
Stockholm och atta i Karlstad och skulle vilja anstéilla ytter-
ligare tva i Stockholm. Problemet ar att det foreligger stor
kompetensbrist och det tar cirka ett ar att ldra upp en ny
injektionsbehandlare. Det dr oerhort kostsamt och samtidigt
en stor risk for oss som arbetsgivare.

Totalt &rvi 25 anstallda och jag tror det ir en trygghet. Nar
man ar storre kan man dels pressa priser med stérre inkop
och ha en stor samlad kompetens inhouse.”

Kathrin Mortel, medgrundare Svenska Hudkliniker
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