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Medical Beauty

Erfolgreich durch Spezialisierung?

Medical Beauty, Anti-Aging, Resurfacing, Detox und Co. sind die neuen Schlagworte in der professionellen Kosmetik.

Aber kann man damit auch Geld verdienen oder sind die Kosten héher als der Gewinn?

Die aktuelle Marktsituation
Viele Kosmetik Institute fiihlen einen
starken Konkurrenzdruck. Immer wieder
machen in unmittelbarer
Nachbarschaft neue In-
stitute auf, die die ak-
tuellen Behandlungs-
preise
Das Internet sorgt da-
fiir, dass es viele Pro-
dukte auch in On-
lineshops zu kau-
fen gibt. Die Allein-
stellung, eine spezielle

unterbieten.

Produkt Marke als einziges Institut in der
Region anzubieten ist kaum noch gegeben
und kein Vorteil mehr fiir das Institut, mit
dem es sich von den Wettbewerbern abhe-
ben kann.

Es scheint immer schwerer zu werden
sich gegeniiber anderen Kosmetik-Institu-
ten, Parfiimerien, Drogeriemarkten und In-
ternetshops zu behaupten. Die Behand-
lungspreise decken nur einen Teil der Kos-
ten, die Verkaufsumsitze stagnieren oder
sind riickldufig. Preiserhthungen fiir die Be-
handlungen in diesem Umfeld lassen sich
kaum umsetzen.

Spezialisierung oder umfangreiches
Angebot?

Wenn Sie ein Problem zu lésen haben,
wiirden Sie sich lieber an einen Spezialisten
wenden, der sich genau in [hrer Frage aus-
kennt oder an einen Globalisten, also an Je-
manden, der zwar grundlegende Kenntnisse
hat, aber sich im Detail nicht damit aus-
kennt¢

So geht es auch vielen Threr Kund(in)en.
Wer sich ein neues Kosmetik-Institut sucht,
wird versuchen eines zu finden, das genau
zu seinen Bediirfnissen passt. Wenn ein In-
stitut genau das anbietet, was er oder sie
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will, spielt der Preis meist nur eine unterge-
ordnete Rolle.

Es kommt also bei Ihrer Institutsausrich-
tung und der Gestaltung Threr Werbung (In-
ternet, Flyer, Schaufenster, Anzeigen) da-
rauf an, dass ,frau” sofort erkennt, worin
Sie besonders gut sind. Der Trend zu immer
mehr wirksamen Behandlungen und der
Wunsch nach sichtbaren Ergebnissen spie-
len Thnen dabei in die Hande.

Mit Spezialisierung Erfolg haben

Wenn Sie sich fiir eine Spezialisierung
entscheiden und diese auch konsequent um-
setzen, verringern Sie lhre Zielgruppe. Das
bedeutet, dass Sie einen kleineren Kreis von
potentiellen Kunden ansprechen. Um er-
folgreich zu sein, miissen Sie sicherstellen,
dass Thre Dienstleistung Fiir diese Speziali-
sierung top ist und Sie dafiir auch einen fai-
ren Behandlungspreis erzielen. Zur Ermitt-
lung des optimalen Behandlungspreises sie-
he Kasten ,Mehr Informationen®.

MEHR INFORMATION

Viele Aspekte der Spezialisierung konnten nur
angerissen werden. Weitergehende, kostenlo-
se Informationen, Checklisten und Hilfestellun-
gen finden Sie auf der Website
www.kosmetipp.de.

Neben der optimalen Behandlung ist
auch die professionelle Beratung fiir die Pfle-
ge zu Hause ein wesentlicher Baustein.
Kunden, die sich fiir ein Spezialinstitut ent-
scheiden, machten eine Losung fiir ihr An-
liegen. Diese Kunden sind wesentlich offe-
ner fiir Spezial-Produkte, die eine Verbesse-
rung ihres speziellen Wunsches ermdgli-
chen. Mit der Spezialisierung steigt so in al-
ler Regel auch der Verkaufsumsatz.

Die Umsetzung
Sie haben Ihre Spezialisierung gefunden?
Prima, jetzt geht es an die konsequente
Umsetzung. Das erfordert hiufig et-
was Mut. Gerade wenn man

schon langere Zeit ein Institut fiihrt, gibt es
haufig viele Behandlungen. Einige davon
dauern lange und haben auf die Minute um-
gerechnet einen zu giinstigen Preis. Wenn
Sie sich nicht gleich davon trennen méch-
ten, sollten Sie diese in jedem Fall nicht
mehr ,aktiv® anbieten, d.h. sie sollten z.B.
nicht mehr auf Ihrer Website oder in ihrer
Preisliste erscheinen. Neue Kunden werden
so erst gar nicht auf diese Behandlungen
aufmerksam.

Neben den Preisen ist es wichtig, konse-
quent auch das dulere Erscheinungsbild Ih-
res Institutes (Website, Flyer, Behandlungs-
menii) auf die Spezialisierung umzustellen.
Konsequenz hierbei zahlt sich aus. Nur
wenn ein (Neu-)Kunde stimmig erkennen
kann, dass es sich bei [hnen um ein Spezial-
institut handelt, wird er/sie auch bereit
sein, Thre Dienstleistung in Anspruch zu
nehmen.

Wenn Sie bis hierher der Idee zustimmen,
jetzt aber der Meinung sind, dass Sie die
Umsetzung nicht schaffen werden, weil
Zeit oder Unterstiitzung fehlt, finden Sie
Hilfe im Kasten ,Mehr Informationen®.

Die Auswahl der Produkte

Zu einer erfolgreichen Umsetzung der
Spezialisierung bendtigen Sie ein stimmiges
Produktangebot. Dieses muss zundchst ein-
mal die Aufgabe Ihrer Spezialisierung erfiil-
len. Wenn Sie sich als Anti-Aging Spezialis-
tin positionieren, miissen lhre Behandlun-
gen hier auch deutlich sichtbare Ergebnisse
zeigen. Auch wenn
die Wirkung ei-
ne grofte Rolle

i/

spielt, ist es
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zusdtzlich wichtig, dass die Produkte mog-
lichst dem Zeitgeist entsprechen (Trend zur
Natur, Trend zu ,frei von ...* Produkten).

Da Sie kiinftig verstarkt auch Umsatz
durch Produktverkauf erzielen werden, ist
es wichtig, dass der Produktanbieter zu lh-
nen als Kosmetik-Institut steht und die Pro-
dukte nicht iiberall (Parfiimerie, Drogerie-
markt, Internet) erhiltlich sind.

Nur Mut!

Mit einem starken Partner an lhrer Seite,
der Sie unterstiitzt, kénnen Sie den Weg der
Spezialisierung erfolgreich gehen. Der Lohn
fiir Thren Mut zur Verdnderung ist ein héhe-
rer Gewinn, leichteres Arbeiten und héheres
Ansehen.

Jiirgen Singer ist
Geschaéftsfuhrer und
Leiter der Forschung und Entwicklung
von NEOVITA COSMETICS. Das Unterneh-
men ist seit 45 Jahren Vorreiter fiir ge-
sundheits- und umweltbewusste Haut-
und Haarpflegeprodukte.
www.neovita.de




