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Wer soll es sein?

Denrichtigen Produkt- und Depotpartner finden — Wie beginnt man die Suche nach einem neuen
Produktpartner? Egal, ob Sie Ihre Produktlinie ersetzen, erganzen oder komplett neu einsteigen: Mit
den folgenden Anregungen und Tipps gelingt Ihnen die Suche nach lhrem neuen Depot!

icht nur wahrend der Existenz-
N griindung stellen sich Kosme-

tikprofis die Frage: Wer soll es
denn nun sein? Mit welchen Produk-
ten mochte ich in der Kabine arbei-
ten? Ergdnzen sich die Verkaufs-
produkte oder mochte ich meine
Kunden mit einer Auswahl verschie-
dener Linien und Marken iiberra-
schen?
Im Dickicht der vielen verschiedenen
Labels und Marken koénnen selbst
erfahrene Profis den Uberblick ver-
lieren. Denken wir uns das Ganze
einfach!

MESSEN UND EVENTS

Beginnen wir die Suche nach Threm
neuen Produktpartner mit einem
Messebesuch. Die grofRen Kosmetik-
messen finden endlich wieder statt!
Sowohl im Friihjahr als auch im
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Herbst konnen Sie sich auf die Reise
machen. Nutzen Sie die Moglichkeit,
sich vor Ort von den Linien der teil-
weise sehr unterschiedlichen Mar-
kenphilosophien zu iiberzeugen.
Wer den Messebesuch gut vorberei-
tet, verliert auch hier vor Ort den
roten Faden nicht.

Gut vorbereitet sind Sie dann, wenn
Sie sich zu Hause noch einmal be-
wusst Zeit nehmen, um die Frage
nach Ihrer Zielgruppe und IThrem
Leistungsangebot zu stellen. Wer
mochten Sie sein? Welche Behand-
lungen bieten Sie an? In welcher
Nischen-Kosmetik mdchten Sie viel-
leicht Fufd fassen? Wenn Sie ein Bio-
Institut er6ffnen mochten, dann wer-
den Sie sich nicht fiir einen Pro-
duktpartner entscheiden, der keine
Bio-Linie im Angebot hat. Und wenn
Ihr Schwerpunkt auf umsatzstarken

Luxusbehandlungen mit zuzigli-
chem Einsatz von Kosmetikgerdten
liegt, dann werden Sie eine Linie und
einen Partner im Kosmetikinstitut
haben wollen, der diese Anspriiche
verkorpert. Daneben gibt es weitere
Parameter, die heutzutage die Ent-
scheidung beeinflussen konnen:
Wie umweltbewusst ist das Packa-
ging? Welche Rohstoffe werden in
den Produkten vielleicht bewusst
nicht verarbeitet?

Engagiert sich das Label im Bereich
Umweltschutz oder Tierschutz? Ar-
beitet die Marke mit Influencern zu-
sammen und ist auch im Bereich
Social Media aktiv?

DIE BASICS

Schnappen Sie sich Block und Stift,
notieren Sie sich den roten Faden
und die Schwerpunkte in Threm Ins-
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titut. Dann legen Sie sich den Messe-

katalog daneben und gleichen ab,

welche Marken zundchst grundsatz-
lich in Betracht kommen konnten.

Folgende Checkliste hilft aufler-

dem weiter:

¢ Angebotspalette: Basics, Bio-Linie,
Hightech, Madanner-Linie, sensitiv
und so weiter?

e Summe fiir die Erstinvestition?

¢ Depot-Zwang, Mindestumsatz?

¢ Exklusivitdtsvereinbarung?

e PersOnlicher Ansprechpartner in
der Region verfiigbar?

e Hohe des Verkaufserloses / der
Gewinnspanne?

e Kabinenware und Verkaufsware
gleicher Linien erhaltlich?

e Marke beim Endverbraucher be-
kannt?

e Spezielle Angebote wie Seminare,
Workshops, Bereitstellung von
Werbematerial?

¢ Thre Identifikation mit der Marke
und den Produkten?

Insbesondere der letzte Punkt ist

essenziell, damit Sie den oder die

richtigen Partner auswahlen. Wenn

Sie sich nicht mit den Produkten

identifizieren, wie wollen Sie diese

iiberzeugend verkaufen? Im Idealfall
sind Sie sowohl von der Kabinen- als
auch der Verkaufsware, von der

Mannerpflege bis hin zur Fufsicreme

Ihres Depotpartners iiberzeugt.

Tipp fiir Auszubildende und
Existenzgriinder:

Produktschulungen wahrend der
Ausbildung sind ein wichtiger
Bestandteil der Grundlagenbildung.
Je eher Auszubildende mit verschie-
denen Marken in Kontakt kommen,
umso ausgeprdgter ist das Verstand-
nis fiir verschiedene Kosmetiklabels
spater im Berufsleben. Achten Sie
bei der Wahl lhrer Kosmetikschule
oder als Ausbildungsinstitut auf eine
fundierte Produktschulung.

ANGEBOTE UND SPECIALS

Wenn Sie sich fragen, ob Sie kosten-
intensive Specials wie etwa ein Ma-
ke-up-Display, Saison-Specials oder
Probengroflen brauchen, dann be-
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antwortet Thnen auch diese Frage
wiederum Ihre Zielgruppe. Am Bei-
spiel dekorative Kosmetik oder
Schmink-Display: Schminkt sich
Ihre Zielgruppe gerne und haufig?
Tragen Sie selbst gerne Make-up und
konnen geschickt in einen lockeren
Talk {iber Foundation, Eyeshadow-
Base, Fixing-Powder und Co. einstei-
gen? Wenn ja, dann verzichten Sie
nicht auf diese Moglichkeit einer
zusdtzlichen Einnahmequelle.

Uberlegen Sie, was lhnen bei der Depot-
partnerwahl besonders wichtig ist.

Und was ist mit Trends und Saison-
Specials? Wenn es um sogenannte
,Trends“ geht, die Thnen Ihr Produkt-
partner auch anbieten konnte, gehen
Sie auch dazu die Checkliste links
oben durch. Wie sehen Ihr Budget
und auch das Platzangebot im Insti-
tut aus? Sind Ihre Kunden ,,Gewohn-
heitstiere“ oder lassen sie sich von
dem aktuellen Winterduft, einem
Reisegrofien-Set, neuen Inhaltsstof-
fen und so weiter begeistern und pro-
bieren Sie gerne aus?

BACK TO THE BASICS

Sie sind selbstverstdndlich nicht ge-
zwungen, sich Thr Lager mit ver-
meintlichen ,Must-haves“ vollzu-
stellen. Sofern Sie Wert auf eine
bodenstdndige, solide Basic-Pflege
fiir Thre Kundschaft legen, die sich
Thre Kunden ansonsten sowieso in
der Drogerie kaufen wiirden, dann
bleiben Sie bei den Basics und ver-
kaufen Sie diese umso iiberzeugen-
der schon wahrend der Behandlung.
Gleichwohl ist es empfehlenswert,
auch den Basic-Liebhabern alle drei
bis sechs Monate einen kleinen

Exklusiv fiir Online-Abonnenten:

Es ist wie im wahren Leben: Was
nicht mehr gliicklich macht, kann
weg! Und das gilt neben Kleidungs-
stiicken oder dem eigenen Lebens-
partner auch fiir das Partnerdepot
im Institut. Lesen Sie auch unseren
Online-Artikel ,Den richtigen fin-
den” und erfahren Sie, wie Sie hier-
bei am besten vorgehen und worauf
es besonders zu achten gilt. Geben
Sie einfach die Nummer 156069 auf
unserer Internetseite ein.
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,Kick“ anzubieten. Das konnen zu
Weihnachten kleine Specials sein
oder kurz vor den Sommermonaten
die Extraportion Pflege fiir die war-
me Jahreszeit. Tasten Sie sich ran
und sprechen Sie offen mit Threm
Produktpartner iiber die Moglich-
keiten.

ENTSCHEIDUNG TREFFEN

Sofern Sie Ihre Partnerwahl auf einer
Kosmetikmesse durchfiihren kon-
nen: umso besser! Falls nicht, durch-
stobern Sie zum Beispiel Fachzeit-
schriften nach passenden Marken. In
der Regel gibt es in jeder Region Han-
delsvertretungen, Schulungszentren
oder Hausmessen, auf denen sich die
Marken auch auferhalb der gro-
fRen Kosmetikmessen vorstellen.

Sofern Sie sich noch nicht entschei-
den konnen, bestellen Sie Probier-
Sets Threr Top drei Marken und
probieren Sie diese an sich selbst
aus. Das, was Sie fiir sich, Ihre Mut-
ter oder Thre Tochter ohne Kompro-
misse empfehlen konnen, das kon-
nen Sie guten Gewissens auch in der
Kabine anwenden und dem Kunden
nach Hause verkaufen. U
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