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Egal wie der Blick in den Spiegel ausfallt:
Entscheidend ist, dass Sie eine Riickmeldung
erhalten, wie sich die Kundin fuhlt und ob sie mit
der Behandlung zufrieden ist.

Zentrales Werbemedium ist das Ange-
botsmenti (siehe Kasten Innenseite) mit
den Preisen. Ahnlich wie in einem
guten Restaurant, soll eine ansprechend
gestaltete Karte den Kunden Appetit
machen. Beschreiben Sie dabei keines-
falls nur, was bei der Behandlung
gemacht wird, sondern auch, was sie
bewirkt (Kundennutzen!).

Uberdenken Sie die Anzahl der Behand-
lungen und Zusatzangebote; weniger
ist eindeutig mehr! Zuviel verwirrt die
Kundin und sorgt im Zweifelsfalle dafir,
dass sie sich fur die ,einfache” (und
preiswerte) Basis-Behandlung entschei-
det. Deshalb ist eine klar gegliederte
Mentikarte besser, die man gemeinsam
mit der Kundin durchspricht.

Der Kundenwunsch zihlt

Ilhre Aktionen waren erfolgreich und
haben Ihnen neue Kunden beschert.
Jetzt gilt es deren Bedurfnisse heraus-
zufinden. Viel zu haufig glaubt der
Verkaufer schon vorher zu wissen, was
der Kunde braucht (schliellich ist er ja
der Spezialist!) und stiilpt diesem seine
Meinung tber. Oftmals endet das in
einer Enttauschung fur den Kunden -
der nicht bekommt, was er wirklich
will —und fiir den Verkaufer, weil der
Kunde z.B. keine Heimpflege kauft.

Die einfachste Methode die tatsachli-
chen Bediirfnisse zu ermitteln, ist, da-
nach zu fragen: ,Was ist lhnen wichtig,
wenn wir heute die Behandlung durch-
fuhren?” Winscht sich die Kundin
weniger Falten und eine glattere Haut,
hat sie nicht nur ,Ja” zu lhrer Anti-
Aging Spezialbehandlung gesagt,
sondern gleichzeitig auch zur
regelmaligen Spezialpflege bis zur
ndchsten Behandlung. Nur so ist
schliellich dieses Ergebnis zu erzielen.
Sie glauben nicht, dass das so einfach
moglich ist?

Der Spiegel-Trick

Moglicherweise lohnt sich dann der
Besuch eines Verkaufstrainings. Dort
erhalten Sie nicht nur Unterstitzung
zum Verkauf von Behandlungen und
Produkten, sondern auch Hilfestellung
fur eine erfolgreiche Kommunikation
mit dem Kunden.

Ein Beispiel: Nahezu jede Kosmetikerin
wird der Kundin nach der Behandlung
einen Spiegel zur Begutachtung reichen.
Entscheidend ist aber, wie Sie dies tun.
Geben Sie der Kundin ohne weiteren
Kommentar einfach den Spiegel, bleibt
es vielleicht bei einem ,Mmm, danke”.
Fragen Sie hingegen beim Uberreichen
des Spiegels ,Wie gut gefdllt Ihnen das
Ergebnis?”, so bringen Sie damit nicht
nur zum Ausdruck, dass das Resultat
gut ausgefallen ist, sondern erhalten
auch wichtige Erkenntnisse dartber,
wie zufrieden die Kundin mit der Be-
handlung ist. Denn nur wer zufrieden
ist, kommt wieder! AuRert sich die
Kundin wider Erwarten einmal kritisch,
so haben Sie die Moglichkeit, hierauf
einzugehen und eine Losung anzubie-
ten. Fragen Sie nicht nach und die
unzufriedene Kundin geht einfach so,
kommt sie vielleicht nie wieder.

Sie sehen: Mit Konsequenz, Planung
und systematischem Vorgehen ist es
moglich, sich deutlich von den Wett-
bewerbern abzuheben und - gerade
auch in schwierigen Zeiten - als Un-
ternehmerin erfolgreich zu sein. =

Jiirgen Singer | Der Experte fiir innovative
Wirkstoffe, insbesondere nattirlichen Ur-
sprungs, ist Geschéftsfiihrer und Leiter
der Forschung und Entwicklung von
NEOVITA COSMETICS (www.neovita.de).
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3-fach wirksam!
Das neue Anti-Aging
mit Dermatrix™

Optimale Wirkung gegen die
3 Ursachen der Haut-Alterung

»  Weniger Falten durch Matrikine, sowie ver-
besserte Hautfestigkeit und Steigerung der
Elastizitat

» Reduzierung von Mimikfalten (Effekt des
Botulinum Toxins) durch natirliche Oligo-
Peptide des Hibiscus Esculentus

» Wirksam gegen Freie Radikale und
Starkung des Hydrolipid-Filmes der Haut
durch Bio-Arganél

Beste Vertraglichkeit durch einzigartige Mousse-
Formulierungen ohne Konservierungsmittel!

Uberzeugen Sie sich selbst.
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AUF ERFOLGSKURS

Der potentielle Anti-Aging-Kunde ist
zwischen 35 und 60 Jahre alt. In Deut-
schland sind das mit 29 Prozent der
Bevolkerung ca. 24 Millionen Men-
schen. Jede Menge zu tun also fiir Kos-
metikerinnen, die sich als Spezialistin
positionieren.
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Der potenzielle Anti-Aging-
Kundeist zwischen
35und 6o Jahrealt.

In Deutschland sind
das mit 29 Prozent der
Gesamtbevolkerung
ca.24 Millionen Menschen.
Jede Menge zu tun also
flr Kosmetikerinnen,
diesich als Spezialistin
positionieren

Als Anti-Aging-Expertin durch die Krise

Auf Erfolgskurs

Die Internet-Suchmaschine
D Google listet zum Begriff , Anti-

Aging” 5,5 Millionen Ergeb-
nisse auf, im Online-Buchshop finden
sich 212 Bucher.
Anti-Aging Hautpflege hat sich zur
Kategorie mit der grofiten Anzahl an
Produkten fir eine spezielle Alters-
gruppe entwickelt. Kein Wunder also,
dass inzwischen nahezu jedes Institut
entsprechende Behandlungen an-
bietet — teilweise jedoch zu Preisen,
bei denen man sich fragen muss, ob
die Ertrage Gberhaupt rentabel sind.
Die zentrale Frage lautet also: Wie
kann die Kosmetikerin — gerade in
moglichen Rezessionszeiten — vom
Anti-Aging Boom profitieren und er-
folgreich arbeiten? Entscheidend sind
dabei folgende Faktoren:
m Das Institut muss sich nach aulen
hin konsequent als Spezialist fur diese
Behandlungen positionieren.
m Die Behandlungen miissen fur den-
Kunden sichtbare bzw. spiirbare
Ergebnisse bieten.

m Die Kalkulation, d.h. das Verhaltnis
von Preis zu Leistung muss stimmen.
m Die Kundenansprache muss be-
darsfgerecht erfolgen.

Erfolgreich sind diejenigen Kosmetik-
erinnen, die sich konsequent als Spe-
zialistin positionieren. Wer Anti-
Aging Behandlungen nur als weiteren
Punkt in seine seine Preisliste auf-
nimmt, ist auf mittlere Sicht hiermit
meist nicht erfolgreich. Die Ent-
scheidung sich zu spezialisieren,
kann sehr weitreichende Folgen ha-
ben. Vielleicht fihrt sie sogar dazu,
dass einige Kunden kiinftig dem In-
stitut fernbleiben, daftir aber ganze
neue Kundengruppen gewonnen wer-
den kénnen.

Wichtig: Effektive Angebote

Grundvoraussetzung fur langfristigen
Erfolg ist, ein Behandlungs-System
zu haben, das Ergebnisse bringt, die
fur die Kundin sichtbar sind und
moglichst lange anhaltend sind.

Priifen Sie daher genau, welche Treat-
ments Sie anbieten. Moglicherweise
ist auch der Einsatz von Geratetech-
nologien durchaus sinnvoll. Doch
wie findet man das richtige Behand-
lungssystem fiir sein Institut?

Lassen Sie sich dazu beispielsweise
von Anbietern die Wirkung im Rah-
men einer kompletten Behandlung
demonstrieren und begutachten Sie
das Ergebnis aufmerksam: Ist ein Ef-
fekt sofort sichtbar oder erst nach der
x-ten Behandlung? Wie wiirden Sie
als Kundin auf das Ergebnis reagieren?
Wiren Sie bereit sich erneut behan-
deln zu lassen, auch unter finaziellen
Aspekten?
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Zusatzinfo

JKostenkalkulation®
Unter www.beauty-forum.com/
downloads finden Sie ausfiihrli-
che Informationen zur ,,Kosten-
kalkulation im Institut zum
Herunterladen. Die Zugangs-
daten fiir diese Ausgabe:

Benutzername: Beauty01
Passwort: Anti-Aging

DAS KOSMETISCHE
4-STERNE-MENU
Kosmetikinstitute sind als Spezialisten
fupr hochwertige Anti-Aging-Behand-
lungen vergleichbar mit Vier-Sterne-

Restaurants: Hier gibt es exquisite
Qualitét zu einem guten Preis. Sehen

Behandlungsmenti inspirieren:

Das macht Appetit!

Sie sich die Menukarte eines hochwertigen Res-
taurants an, Sie werden drei Dinge finden: Eine hochwertige Menukarte,

eine relativ geringe Anzahl an Gerichten und eine Beschreibung, die Ihnen das
Wasser im Munde zusammenlaufen lasst. Lassen Sie sich davon fir Ihr

= Legen Sie sich auf eine iberschaubare Anzahl von Behandlungen (8-10) fest.
= Beschreiben Sie nicht, was Sie tun, sondern was der Kunde erleben wird.

= Benutzen Sie fir das Beratungsgesprach eine hochwertige Menukarte.

m Statt ,Intensive Moisture Concentrate” kdnnen Sie schreiben: ,Fiihlen Sie,
wie der Durst Ihrer Haut wahrend der Anwendung gestillt wird”.

u Ihre Vitamin-Wellness-Behandlung klingt toll als: Entschweben Sie mit
diesem Vitamin-Cocktail in die Exotik ferner Kontinente und genieflen
Sie diese Pflege und Relax-Behandlung. Ihre Haut dankt es lhnen mit
einem intensiven Frische-Kick und strahlend schénem Aussehen.

Beurteilen Sie das Konzept dabei
nicht ausschliellich nach dem Preis
—die billigste Behandlung ist zu teuer,
wenn sie lhnen nicht hilft, lhre
Kunden auf einfache Art durch
Wirkung zu tiberzeugen und diese
dann nicht wiederkommen.

Angemessen kalkulieren

Wenn Sie die fir Ihre Kunden opti-
male Behandlung gefunden haben,
ist es ganz entscheidend, dass lhre

Kalkulation stimmt. Nutzen Sie
daftuir Checklisten, die in Fachzeit-
schriften wie z.B. , Erfolg KONKRET*
und Fachbiichern angeboten werden
(mehr dazu auch im Internet unter
www.beauty-forum.com/downloads).
Denken Sie bei der Festlegung lhrer
Preise daran, dass Sie damit Gewinn
erzielen missen, um erfolgreich zu
sein. Berticksichtigen Sie, dass fir
den Erfolg nicht der billigste Behand-
lungspreis der Region entscheidend
ist, sondern dass die Kundin anhand

ihrer Bediirfnisse eine Behandlung

erhalt, die ihren Preis wert ist. Viele

Kundinnen haben noch die Vorstel-

lung, was nichts kostet, sei nichts

wert bzw. wirke nicht. Deshalb wire

es falsch, die ,billige Liese” zu
spielen.

Gezieltes Marketing

Wenn der richtige Preis gefunden ist,
kommt es darauf an, dass Sie lhre
Spezialisierung glaubwiirdig belegen
und kommunizieren. Dazu gehort
die entsprechende Fachkompetenz,
die Sie tblicherweise in Seminaren
der Anbieter erhalten. Wichtig ist
dartiber hinaus, dass lhre Kunden Sie
und ggf. auch Ihre Mitarbeiterinnen
und lhr Institut richtig einschatzen.
Die Prasentation nach aullen muss
also stimmen.

Dies fangt bereits bei der Institutsein-
richtung an. Ein kritischer Blick, am
besten von einem neutralen Dritten,
ist dabei sehr hilfreich —auch wenn
er dazu fihrt, dass Sie kinftig auf
liebgewonnene Details und Zubehor
verzichten. Eine moderne, sachliche,
ansprechende Einrichtung und Deko-
ration ist dabei zielfihrend.

Genau so wichtig ist der werbliche
Auftritt. Lassen Sie sich dabei profes-
sionell unterstiitzen, damit ein ein-
heitliches Erscheinungsbild ihres In-
stutes gegeben ist. Sofern Sie ein
Firmenlogo haben, nutzen Sie dieses
regelmaBig. Einige Kosmetiklieferant-
en bieten den Service einer Wer-
beagentur zu gtinstigen Preisen an.
Fragen Sie nach entsprechender Un-
terstltzung.
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PURE NATURAL CARE

Mit dem hautberuhigendem Wirkstoff-System LIQUIRECIN

Pure Natural Care von NEOVITA COSMETICS
kombiniert hautverwandte Basis-Wirkstoffe, mit
hochwertigen, nattrlichen und im eigenen Haus
hergestellten Vollpflanzenausziigen zu nachhalti-
gen Pflege-Produkten. Um auch den Anspriichen

REINE WIRKSTOFF-KOSMETIK AUCH FUR SENSIBLE HAUT
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von sehr sensibler und empfindlicher Haut gerecht 0)
zu werden, ist NEOVITA Pure Natural Care:

@ frei von Farbstoffen und Duftstoffen

o frei von Paraffinen und PEG-Verbindungen
@ aus rein natirlichen Wirkstoffen hergestellt




