WEITERBILDUNG

Zeit fur mehr Fokus

So nutzen Sie 2022 fiir eine klare Ausrichtung im Institut - Sie bieten in lhrem Kosmetikinstitut eine
Vielzahl an unterschiedlichen Behandlungen und Anwendungen an, von denen nicht mal mehr die Half-
te regelmaRig gebucht oder angefragt wird? Dann wird es Zeit fir eine schonungslose Bestandsaufnah-
me und eine klare Positionierung. Was macht Sinn? Was kann weg, und an welcher Stelle lohnt sich eine

Weiterbildung? Lesen Sie in diesem Beitrag, wie Sie sich und lhr Institut erfolgreich spezialisieren.

enn wir unsere Weiterbil-
dungsteilnehmerinnen fra-
gen, welches Ziel sie mit

oder nach der Weiterbildung verfol-
gen, so horen wir regelmafiig, dass
sie sich ,frischen Wind“ im Institut
wiinschen. Nach einer gewissen Zeit
im Beauty-Business haben viele un-
serer Kolleginnen das Gefiihl, dass
sich die Institute untereinander an-
zugleichen scheinen. Sowohl die Be-
handlungskonzepte als auch Corpo-
rate-Identity (der Look des Unter-
nehmens, die Markenpositionierung
sowie das Kommunikationskonzept)
dhneln sich nach gewisser Zeit, und
irgendwie hat man das Gefiihl, alle
machen das Gleiche.

AUF DEN TREND GESCHOBEN

Dieses Gefiihl wird haufig durch be-
stimmte Trends hervorgebracht, die
neben dem reguldren Behandlungs-
angebot verstdrkt, insbesondere in
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den sozialen Medien, beworben wer-
den. Welche drei Themen aus dem
letzten Jahr fallen Thnen spontan
ein? Wie wdare es mit Microblading,
Collagenfdden beziehungsweise dem
Fadenlifting und allen Varianten
rund um Augenbrauen und Wim-
pern? Sobald Sie das Gefiihl haben,
mal wieder frischen Wind im Institut
und eine deutliche Abgrenzung von
den Mitbewerbern in Threr Umge-
bung zu brauchen, dann konnte
2022 das Jahr Ihrer Spezialisierung
sein!

SPEZIELL STATT GENERELL

Eine Spezialisierung kann folgende
Vorteile mit sich bringen:

(1) Deutliche Abgrenzung von Mitbe-
werbern und dem Wettbewerb
(2) Neuer/frischer Schwung im eige-

nen Behandlungsangebot
(3 Die Moglichkeit, das eigene Be-
handlungsangebot insgesamt ein-

mal zu liberdenken. Was lduft
gut, wovon wollten Sie sich schon
langer trennen? Welche Behand-
lungen werden zu selten gebucht,
erfordern aber dennoch Aufwand
im Einkauf und beim Bereithalten
der entsprechenden Produkte?
Beweisen Sie Mut zur Liicke.

PRAXIS-TIPP ﬂ

Uberlegen Sie:

* Haben Sie noch einen roten Faden
im Institut, oder ist dieser langst
zwischen der Vielzahl an Behand-
lungen und vermeintlichen Trends
abhandengekommen?

* Konnten Sie Ihr Konzept in einem
einzigen Satz beschreiben?

WO SOLL’S HINGEHEN?

Bevor Sie optimieren und umstruktu-
rieren, sollten Sie einen ganz genau-
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en Plan davon haben, welche
Schwerpunkte Sie kiinftig setzen
mochten, wie Sie diese gegebenen-
falls mit bestehenden Behandlungen
verkniipfen und wie Sie die Verdnde-
rungen in Ihrem Institut vermarkten
wollen. Sie konnen hierbei eine sehr
spitze Positionierung wdahlen, das
wadre etwa eine klare Fokussierung
auf dekorative Kosmetikbehandlun-
gen im Gesicht (zum Beispiel nur
Lash- und Eyebrowstyling, Lippen-
pflege, Make-up, Permanent-Make-
up). Eine sehr spitze Positionie-
rung wadre etwa auch eine Spezia-
lisierung auf apparative Korperbe-
handlungen. Oder Sie stellen sich
etwas breiter auf, kombinieren ver-
schiedene Behandlungsbereiche,
bringen aber dennoch einen klaren
roten Faden in Thr Konzept, der sich
in allen Bereichen deutlich wieder-
findet.

EIN BEISPIEL AUS DEM ALLTAG

Sie arbeiten seit vielen Jahren in der
klassischen Gesichtskosmetik und
haben aufierdem einen soliden Kun-
denstamm im Bereich Fufpflege auf-
gebaut. Ihr ,,Nageltisch“ hingegen ist
selten belegt, die Kunden fiir Nagel-
modellage, Nageldesign und so wei-
ter konnen Sie an zwei Handen ab-
zdhlen. Dafiir verzeichnen Sie ver-
starkt Nachfragen im Bereich der
Wellnessbehandlungen.

Ihre Kunden fragen nach Entspan-
nungsmassagen, nach Wohlfiihlmo-
menten und nach Moglichkeiten, ei-
ne Auszeit bei Thnen einlegen zu
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konnen. Hier konnte es sich anbie-
ten, das Institut insgesamt in eine
klare Ausrichtung , Wellness-Wohl-
fiihlen-Spa“ zu bringen. Das Be-
handlungsangebot konnte um Well-
nessmassagen erweitert und dafiir
konnten die Themen, die seit Jahren
nicht gut laufen, gestrichen werden.
Das Institut erhdlt auch im Bereich
der Fufipflege (die ja solide bis gut
lauft) eine klare Orientierung in
Richtung Wellness. Jede Fufipflege-
behandlung wird demnach mafige-
schneidert um spezielle Relax-Mo-
mente am Fuf} erweitert.

PRAXIS-TIPP ﬂ

Bedenken Sie ebenfalls:

* dass der Kosmetikbereich,
* das Interior-Design,

* die Musik,

* die Diifte,

* und die Marketingstrategie
passend zum neuen Konzept aus-
gerichtet werden missen (in dem
Fall passend zum ,Wellness-
Auszeit-Spa“).

EIN GEGENBEISPIEL

Korperbehandlungen und die Ge-
sichtskosmetik laufen in Threm Kos-
metikinstitut recht schleppend. Da-
fir fragen die Kunden stets und
stdndig nach Fufipflege (auch fiir
diverse ,Probleme“ im Fuf3- und
Fufinagelbereich). Sie konnten den
Fokus auf die Fufipflege legen und
sich hier weiterbilden, um Spezial-
wissen zu erlernen und sich von der
Gesichtskosmetik und/oder den Kor-
perbehandlungen trennen.

Ihr Schulungsanbieter des Vertrau-
ens bietet sicherlich die passenden
Weiterbildungen fiir Thre Spezialisie-
rung an.

KOMMUNIKATION GEWINNT!

Sie haben nun frischen Wind in Thr
Institut gebracht und sich (noch) kla-
rer ausgerichtet? Klasse! Jetzt miis-
sen die neuen Dienstleistungen so-

Viele kleine Entscheidungen fiihren Sie
am Ende zu einer klaren Spezialisierung.

auf all Thren Marketingkandlen.
Als Faustformel gilt: Ein bis drei Pos-
tings pro Woche sollten es schon
sein. Was werden wohl Ihre Kunden
dazu sagen? Haben Sie keine falsche
Angst vor Riickmeldungen und Fra-
gen. Oft sind es nur unsere eigenen
eingefahrenen Muster, die uns da-
von abhalten, neue Wege zu gehen.
Sobald Thre Kundinnen und Kunden
sich tatsdchlich nach Behandlungen
erkundigen, die Sie nicht mehr im
Repertoir haben, nutzen Sie die Ge-
legenheit, um Ihre Spezialisierung
zu verkaufen!

Exklusiv fuir Online-Abonnenten:

lhre Zeit ist viel zu kostbar, um sie
mit Arbeiten zu verbringen, die kaum
Umsatz bringen. Lesen Sie auch den
Beitrag ,Mehr Umsatz dank Speziali-
sierung”, den Sie unter der Nummer
152915 in der Suche auf unserer Inter-
netseite finden.
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Erkldren Sie Thre Gedanken dahinter
und den Vorteil fiir den jeweiligen
Kunden, das bestimmte Thema ein-
mal auszuprobieren. O

LUTZ KRANEPUHL

Von Beginn an hat der Autor das

bl Entstehen der Vital Kosmetikaka-
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demie begleitet. Heute ist er der Ge-
schaftsfiihrer und kiimmert sich um
die Beratung von Kursinteressenten.
www.vital-kosmetikakademie.de

wie Thre neuen Preise und Aktionen
unbedingt vermarktet werden. Kom-
munizieren Sie Ihre Philosophie

Setzen Sie lhre Konkurrenz durch
eine klare Fokussierung schachmatt!

ra
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