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SCHON IN
POSITION

Um sich von der Masse im Beauty-Business abzuheben, ist es essenziell, dass Sie als Expertin-
nen und Experten nicht mehr Behandlungen anbieten, sondern sich stark und klar positionie-
ren. Woflr stehen Sie? Worauf sind Sie spezialisiert? Was macht |hren Betrieb einzigartig?
Wie fallen Sie auf? So wird die richtige Positionierung der Schlussel zum Erfolg.

iele Kosmetikerinnen und
Kosmetiker spiiren es tag-
lich: Die Branche verdndert
sich. Die Kundschaftistin-
formierter, kritischer und anspruchs-
voller als noch vor ein paar Jahren.
Gleichzeitig wichst der Wettbewerb.
Nicht unbedingt weil es mehr gute
Institute gibt, sondern weil die An-
gebote zunehmend austauschbar
wirken - selbst unter Instituten, die
sich bereits spezialisiert haben. Wer
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heute erfolgreich sein will, braucht
deshalb mehr als ein solides Behand-
lungsportfolio. Sie bendtigen ein Pro-
fil, das sofort erkennbar macht, wofiir
Sie stehen. Stichwort: Der rote Faden
wird gesucht.

CHANCE ODER RISIKO?

Bevor wir iber Positionierung spre-
chen, lohnt sich ein ehrlicher Blick
auf die Frage: Sollte ich mich spe-
zialisieren? Die Antwort ist nicht

schwarz oder weif3. Eine Spezialisie-
rung kann Tiiren 6ffnen, weil sie Klar-
heit schafft. Kundinnen und Kunden
verstehen schneller, warum gerade
Sie richtig sind. Gleichzeitig bedeu-
tet Spezialisierung, dass Sie sich be-
wusst fir einen Weg entscheiden und
andere Wege nicht weiterverfolgen.
Das erfordert Mut und Konsequenz.
Doch genau diese Fokussierung ist
es, die in einem gesattigten Markt
Wirkung zeigt.
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KLASSE STATT MASSE

Viele Kosmetikerinnen und Kosme-
tiker starten mit dem Wunsch, mog-
lichst viele Bediirfnisse abzudecken.
Das ist verstdndlich, denn auf der
Arbeit soll keine EintOnigkeit ent-
stehen, und es gibt viele spannende
Behandlungen und Themenfelder in
der Branche. Aber strategisch ist das
oft hinderlich. Denn je breiter das
Angebot, desto schwieriger wird es
fiir die Kundschaft, den Unterschied
zu erkennen. Wenn der Unterschied
nicht klar ist, entscheidet am Ende
der Preis oder die Entfernung.

Eine klare Positionierung dreht dieses
Muster um. Sie macht sichtbar, was
Sie besonders macht. Sie zeigt, dass
Sie nicht nur Behandlungen anbie-
ten, sondern Losungen. Und sie sorgt
dafiir, dass Kundinnen und Kunden
gezielt zu Thnen kommen.

FOKUS ENTWICKELN

Der erste Schritt ist eine ehrliche Be-
standsaufnahme. Welche Behand-
lungen liegen Ihnen wirklich? Wo
erzielen Sie Ergebnisse, die andere
nicht so leicht reproduzieren kon-
nen? Und: Welche Themen begeistern
Sie so sehr, dass Sie bereit sind, sich
darin kontinuierlich weiterzuent-
wickeln? Nicht nur die Kundschaft
soll begeistert sein. Auch fiir Sie als
Expertin oder Experte ist es wichtig,
hinter einem Thema zu stehen. Wenn
Sie bereits eine Leidenschaft gefun-
den haben, dann ist dieses Thema bei
der Frage nach einer Spezialisierung
besonders zu berticksichtigen. Thr Ar-
beitsalltag soll Thnen Freude bereiten.
Der zweite Schritt ist die Frage
nach der Wunschkundin oder dem
Wunschkunden. Nicht im Marke-
ting-Sinn, sondern ganz praktisch:
Mit welchen Menschen arbeiten Sie
gerne zusammen? Welche Anliegen
mochten Sie 16sen? Und welche Er-
gebnisse mochten Sie verantworten?
Je klarer Sie diese Person vor Augen
haben, desto leichter wird es, ein An-
gebot zu entwickeln, das genau diese
Kundschaft anspricht.

EXPERTISE DEUTLICH MACHEN
Viele fiirchten, dass eine Speziali-
sierung sie einschriankt, und denken

lhnen Freude bereitet!

nur noch in eine Fachrichtung, wie
lediglich Haarentfernung anzubieten.
Aber Sie miissen nicht zwingend nur
noch eine einzige Behandlung anbie-
ten. Entscheidend ist, dass ein roter
Faden erkennbar wird. Vielleicht sind
Sie die Expertin oder der Experte flir
Hautgesundheit, der Profi fiir appa-
ratives Anti-Aging oder die Fachfrau
oder der Fachmann fiir ganzheit-
liche Pflegekonzepte. Wichtig ist,
dass Ihre Handschrift unverwechsel-
bar wird. Eine Handschrift ist auch,
ausschliefdlich mit Bio-Kosmetik zu
arbeiten oder nur Méanner zu be-
handeln. Eine Spezialisierung kann
auch sein, ausschlief3lich mit einer
Marke zusammenzuarbeiten. Sie se-
hen: Spezialisierung bedeutet nicht
zwingend, nur noch eine einzige Be-
handlung im Repertoire zu haben.

SEIEN SIE KONSEQUENT

Eine Positionierung wirkt erst dann,
wenn sie konsequent kommuniziert
wird. Das beginnt bei Threr Website
und endet bei der Art, wie Sie Uber
Thre Arbeit sprechen. Die Kundschaft
spirt sehr genau, ob jemand fir ein
Thema brennt oder ob ein Studio ein-
fach nur ,alles ein bisschen" anbietet.
Zeigen Sie, was Sie konnen. Erkldren
Sie, warum Sie bestimmte Methoden
einsetzen. Teilen Sie Ergebnisse, Er-
fahrungen und Erkenntnisse. Nicht
belehrend, sondern einladend. Men-
schen folgen Expertise — aber nur,
wenn sie sichtbar ist.

KLARHEIT SCHAFFT VERTRAUEN
In der Kosmetikbranche geht es nicht
nur um Haut, sondern um Vertrau-
en. Kundinnen und Kunden geben
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Die Steps zur richtigen Positionierung

1. FUhren Sie eine Bestandsaufnahme durch. Welche Behandlungen liegen Ih-
nen? Womit heben Sie sich von anderen ab? Finden Sie die Leidenschaft, die

2. Die richtige Kundschaft ansprechen. Welche Menschen méchten Sie errei-
chen? Wen méchten Sie behandeln?

3. Entwickeln Sie einen roten Faden, der sich durch Ihr Behandlungsportfolio
zieht. So kdnnen Sie bei Suchanfragen gezielt gefunden werden.

4. Konsequente Kommunikation. Von der Webseite Uber Social Media bis zu per-
sonlichen Gesprachen: Zeigen Sie, was Sie kénnen.

Ihnen ihr Gesicht, ihren Korper, ihre
Unsicherheiten. Sie mochten spiiren,
dass sie bei jemandem sind, der weif3,
was er tut. Eine klare Positionierung
vermittelt genau dieses Gefiihl. Sie
zeigt Kompetenz, Sicherheit und
Verantwortungsbewusstsein. Und
sie sorgt dafiir, dass Kundinnen und
Kunden nicht vergleichen, sondern
entscheiden.

PROFIL SCHLAGT VIELFALT

In einem Markt, der immer homo-
gener wirkt, ist Spezialisierung kein
Risiko, sondern eine strategische Ent-
scheidung. Sie macht Sie sichtbar,
unterscheidbar und begehrlich. Wer
als Expertin oder als Experte wahr-
genommen wird, gewinnt nicht nur
Kundschaft, sondern auch Freiheit:
die Freiheit, Preise selbstbewusst zu
gestalten, die richtigen Menschen an-
zuziehen und die eigene Arbeit mit
mehr Freude und Fokus zu leben.
Positionierungist kein Trend, sondern
ein Erfolgsfaktor. Und sie beginnt mit
einer einfachen Frage: Woflir mochte
ich wirklich stehen?
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