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Produktverkauf im Institut

Systempfiege
= der Schlussel zum Erfolg

Die Kosmetikindustrie bescheinigt ihren Produkten oft eine Vielzahl von Wirkungen.

Den meisten Endverbraucherinnen ist dabei jedoch nicht bewusst, dass diese eine gut

aufgebaute Systempflege nicht ersetzen kénnen. Denn der einzige Weg zu einer wirk-

lich gepflegten Haut liegt in einer Folge von gut abgestimmten Behandlungsschritten.

Waren es frither die Wirkstoffe aus dem
neuesten Stand der Forschung, so
versuchen sich die Pflegemarken heute ge-
genseitig mit »3 in 1« oder gar »8 in 1« Wir-
kungen zu toppen, also mit nur einem Pro-
dukt, das angeblich acht verschiedene An-
zeichen von Hautalterung verhindern kann.

Werbung wirkt — die Parfimerien und
Drogeriemarkte und ihre grofSen Beauty-
Abteilungen beweisen es. Und wenn dann
noch ein Top-Model, natiirlich ohne jegli-
chen Hautmakel, der gut unter dem fern-
sehtauglichen Make-up versteckt wurde,

die Garantie dafiir gibt, dass es wirklich
wirkt, dann sind die Geldbeutel der Kun-
den schnell geoffnet.

Viele Endverbraucherinnen haben dieser
Werbung Glauben geschenkt und wurden
immer wieder enttduscht. Das alles bewir-
kende Einzelprodukt gibt es eben doch nicht.

Alleinstellungsmerkmal Systempflege

Wie soll also ein Kosmetikinstitut gegen
diese Ubermacht der Werbung bestehen
konnen¢ Soll es lieber gleich auf den »an-
strengenden« Produktverkauf verzichten
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und sich ganz auf seine Behandlungen
konzentrieren¢

Die Antwort lautet: Nein! Gerade weil
schon so viele Frauen und Méanner von den
Wirkungen der beworbenen Produkte ent-
tduscht wurden, hat die Kosmetikerin eine
grofle Chance, langfristig treue Kunden ge-
rade auch im Produktverkauf zu gewin-
nen.

Entscheidend fiir den Erfolg ist. dass
sich die Kosmetikerin Zeit nimmt — nicht
nur fiir die Behandlung, sondern besonders
fir die Hautpflege-Beratung und den Pro-
duktverkauf. Das Ziel jeder Kosmetikerin
sollte es sein, nicht nur eine Top-Behand-
lung zu machen, sondern auch die passen-
den, auf den Hauttyp abgestimmten Pro-
dukte zu verkaufen.Im Gegensatz zu den
Produkten, die Gber Werbung verkauft
werden miissen, hat die Kosmetikerin im
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Institut gleich mehrere Vorteile:

1. Sie hat Zeit herauszufinden, worauf
es der Kundin bei ihrer Hautpflege an-
kommt.

2. Sie verfiigt mit ihrem umfangreichen
Produktsortiment tiber die Méglich-
keit, der Kundin eine Systempflege zu
verkaufen, die exakt auf den Hauttyp
abgestimmt ist.

3. Sie kann die einzelnen Behandlungs-
schritte und die Produkte bereits bei
der Behandlung im Institut in aller
Ruhe vorstellen.

Doch was verbirgt sich nun hinter dem
Begriff: »Systempflege«¢ Jede Kosmetike-
rin weild spatestens seit ihrer Ausbildung,
wie wichtig die einzelnen Behandlungs-
schritte, wie Hautreinigung, Tonisierung
der Haut, Versorgung der Haut mit Feuch-
tigkeit etc. sind.

Den meisten Endverbraucherinnen ist
dies jedoch nicht oder nur in einem gerin-
gen Male bewusst. Wer in seinem Be-
kanntenkreis Personen, die nicht ins Kos-
metikinstitut gehen, befragt, wie regel-
mabig sie ihre Haut reinigen, wird tiber die
Antworten tiberrascht sein: Von »Hautrei-
nigung mache ich nur mit Wasser« iiber
»Ein Tonic benutze ich eigentlich nie« bis
zu »ein- bis zweimal wochentlich« gibt es
viele verbliiffende Kommentare.

Somit gehort zu einer guten Pflege-Bera-
tung fiir zu Hause, das Aufkléren dartiber,
warum Systempflege, also die korrekte
Anwendung der richtigen Produkte in der
richtigen Reihenfolge, so entscheidend fiir
die optimalen Hautpflege-Ergebnisse ist.

Die Produkte der professionellen Haut-
pflegemarken im Kosmetikinstitut sollten
so aufgebaut sein, dass sie sich — in der
richtigen Reihenfolge angewandt — in ihrer
Wirkung unterstiitzen und verstarken.
Kosmetikerinnen sollten im Rahmen ihrer
Produktempfehlung innerhalb dieses
Konzeptes bleiben und nicht die Produkte
Marken
mischen. So werden sich die Anwendungs-

verschiedener untereinander

ergebnisse stets verbessern.

Beratung auf allen Ebenen

Wenn die Mitarbeiterinnen ihren Kun-
dinnen das Thema Systempflege darlegen,
kommt es also darauf an, sie darauf hinzu-
weisen, welche Produkte (von der Reini-
gung bis zur Pflege) sie verwenden sollten
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und dass sie diese Produkte nicht mit ande-
ren Produkten vermischt anwenden diirfen.

Optimalerweise sollte diese Beratung
nicht nur mit Worten, sondern moglichst
auch gestiitzt mit Schaubildern oder einer
Prasentation erfolgen. Somit werden bei
der Kundin gleich zwei Sinneskanile —
Héren und Sehen - angesprochen. Viele
Pflegemarken unterstiitzten die Kosme-
tikstudios mit solchen Medien.

Der Nachteil: eine solche Beratung ko-
stet Zeit. Sie kann nicht zwischen »I'tir
und Angel« durchgefiihrt werden, sondern
muss im Zeitplan bertcksichtigt werden.
Vielleicht kann das sogar dazu fiithren, dass
am Tag eine Kundin weniger behandelt
werden kann.

Die (iiberwiegenden) Vorteile: die Kun-
din fiihlt sich noch besser betreut, wird
gerne auch die Produkte kaufen und vor al-

lem auch langfristig anwenden. Der
Mehrumsatz gleicht den vorstehenden
Nachteil mehr als aus. a
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Ein Tipp zum Schluss: Einige Kosmeti-
kerinnen fithlen sich unwohl, wenn sie
(mehr als) ein Produkt ihrer Kundin ver-
kaufen. Mit der Erlauterung der Wichtig-
keit der Systempflege ergibt es sich auto-
matisch, dass die Kundin mehr als ein Pro-
dukt benétigt. Wenn sie den Hintergrund
versteht, warum das so wichtig ist, wird
sie dazu auch gerne bereit sein. Lassen Sie
sich von den Erfolgen in ihrer Kasse tiber-
raschen und nutzen Sie als Kosmetikerin
die Vorteile des Systempflege-Konzeptes.
Fragen Sie Ihren Produktlieferanten, wie
er sie hierbei optimal unterstiitzen kann.

Jurgen Singer ist Geschéfts-
fuhrer und Leiter der For-
schung und Entwicklung von
Neovita Cosmetics. Sein Fach-
gebiet sind innovative Wirk-
stoffe naturlichen Ursprungs.

Info: www.neovita.de
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