WEITERBILDUNG

-

——

Den Verkauf im Griff

Die Institutsgriindung Tag 61bis 100, Teil 3 - Nach zielgenauer Planung ging es erst mal weiter in die
Umsetzung. Es folgten Eintragungen in Online-Portale, und auch das Selbstmarketing kam in Schwung.
Im zweiten Teil drehte sich alles um den Business-Plan, Resilienz und prazise Ziele. Nun geht unser Autor
auch der Frage nach, ob Konzept, Preis und Kundenkommunikation stimmen. Welche Meilensteine fir
Ihren erfolgreichen Einstieg ins Business letzten Endes besonders pragnant sind, lesen Sie hier.

ier im dritten und letzten Teil
H der Reihe geht es nicht nur um

Zahlen und Businesspldne. Es
geht auch um die Frage, was die
Selbststandigkeit mit uns macht und
wie wir herausfinden konnen, ob
sich diese Art des Arbeitens und un-
ser Leben gut miteinander vertragen.

DER PRODUKTVERKAUF

Woche 9: Wie sieht Thr Produktver-
kauf in Zahlen aus? Fillt es Thnen
leicht, den Kunden das passende Pro-
dukt fiir die Anwendung zu Hause
zu verkaufen, oder tun Sie sich
schwer? Nutzen Sie die neunte Wo-
che der Selbststandigkeit, um dieses
liberaus wichtige Thema, neben Ih-
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rem Tagesgeschdaft und der Arbeit am
Kunden, einmal griindlich aufzuar-
beiten. Hierfiir konnen Sie auf On-
line-Workshops, E-Books, Horbii-
cher, Weiterbildungen oder reine
Internetrecherche zuriickgreifen,
und das sollten Sie auch.

| WUSSTEN SIES? @)

Denn der Produktverkauf macht, je
nach Thema und Geschéft, bis zu 50
Prozent des Gesamtumsatzes aus!

Und dieser Umsatz beginnt nicht et-
wa beim Kunden in der Kabine. Der
Produktverkauf beginnt bereits bei
der Planung, der jeweiligen Ent-

scheidung und dem Einkauf von
Saisonware (wie zum Beispiel an
Weihnachten, an Ostern, im Winter,
am Muttertag, in den Sommerferien
oder in der Hochzeitssaison). Dann
geht es weiter mit der Platzierung im
Verkaufsregal, der Ubersichtlichkeit
vorhandener Informationen und es
geht {iber in das eigentliche Ver-
kaufsgesprach.

Hier geht es dann vor allem um die
Kenntnis und den Umgang mit der
jeweiligen Behandlung, dem Pro-
dukt oder der Diensleistung bis hin
zum Abschluss des jeweiligen Ver-
kaufs. Wenn Sie von alledem noch
nichts gehort haben beziehungswei-
se wenn Sie insgeheim wissen, dass
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Ihnen dieses Thema Bauchschmer-
zen bereitet, dann befassen Sie sich
lieber rechtzeitig damit. Verkaufen
kann man lernen, es ist eine Einstel-
lungssache. Wenn Sie Gedanken he-
gen wie , Ich mochte meinen Kunden
nichts aufdrangen“ oder ,Dafiir ist
nach der Behandlung einfach keine
Zeit!“, dann ist noch viel Luft nach
oben und Sie verpassen einen der
wichtigsten Umsatzaspekte. Auch
Ihre Depot-Partner stehen Ihnen be-
ratend zur Seite, Verkaufsschulungen
gibt es hadufig auch auf Fachmessen
und speziellen Tagungen.

KUNDENKOMMUNIKATION

Woche 10: Sofern Sie sich in der letz-
ten Woche einen Plan zum Thema
,Produktverkauf“ gemacht haben,
geht es jetzt um ein sehr dhnliches,
jedoch allgemeiner gefasstes Thema.
Jetzt stehen der Kundenumgang und
die Kundenkommunikation im Fo-
kus. Aber was genau ist damit ge-
meint?

Hier ein Beispiel: Ihre Kundin: ,,Die
Augenbrauen sollten doch dunkler
werden!“ Sie: , Ach, das habe ich
wohl falsch verstanden.“ Kennen Sie
solche Situationen? Gab es in den
letzten Wochen Unstimmigkeiten mit
Kunden oder unangenehme Momen-
te, in denen Sie gerne gewusst hat-
ten, wie man freundlicher, schlagfer-
tiger, klarer oder auch deutlicher
hitte kommunizieren konnen?

Schreiben Sie sich diese Situationen
(falls angebracht) vor dem Feier-
abend auf.

Bevor Sie den Laden schlieRen, kon-
nen Sie in einer Art Tagebuch stich-
punktartig die drei schdnsten und
die drei weniger schonen Momente
des Tages festhalten.

Ergibt sich irgendwann ein Muster?

Folgende Herausforderungen wer-

den hdufig benannt:

¢ Freundlich und schlagfertig sein

¢ Smalltalk beginnen und aufrecht-
erhalten

e Umgang mit kritischen Themen
(Politik, Religion, Weltgeschehen)
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¢ Terminfindung und -absagen

¢ Umgang mit verspadteten Kunden
¢ Umgang mit Kritik

e Gesprdche iiber Kosten und Preise
Finden Sie sich hier wieder? Wenn ja,
dann gilt eine dhnliche Empfehlung
wie zum Thema ,Produktverkauf”:
Beschdftigen Sie sich rechtzeitig
mit dieser Herausforderung. Das
Thema Kommunikation und Kun-
denumgang ladsst sich wunderbar via
Horbuch, im Auto, im Zug, auf dem
Weg in den Supermarkt oder wenn
Kunden absagen und eine Liicke im
Tag entsteht voranbringen.
Notieren Sie sich die Tipps neben
Ihrem ,Tagebuch“ oder auf einer
Schreibtischunterlage. So haben Sie
passende Antworten und Denkansat-
ze stets im Blick.

WEB-TIPP

Exklusiv fir Online-Abonnenten:
Lesen Sie auch den Beitrag ,Erfolg-
reich griinden: 10 essenzielle Regeln
fiir Ihr eigenes Kosmetikstudio”,
den Sie unter der Nummer 154911
auf unserer Internetseite finden.

www.beauty-forum.com/business

KONZEPT- UND PREIS-CHECK

Woche 11: Wenn Sie diese Woche in
der Selbststdndigkeit beginnen, dann
haben Sie bereits rund 77 Tage, also
2,5 Monate eines neuen Lebensab-
schnitts genossen. Gibt es bereits Er-
fahrungswerte und Kennzahlen,
um Thre Behandlungsangebote und
Preise auf einen kurzen ersten Priif-
stand zu stellen?

Wonach fragen die Kunden? Gibt es
in den ndchsten Wochen die Mog-
lichkeit, Saisonbehandlungen anzu-
bieten und zu bewerben? Fehlt etwas
im Angebot? Diese Fragen stehen eng
zusammen mit einem Check-up Th-
rer Preise. Wagen Sie ruhig den Blick
in Richtung Mitbewerber und ver-
gleichen Sie die Preisspannen in
der Umgebung.

Klar, ein Vergleich bietet sich nur an,
wenn Lage, Institutsgrofle, Behand-
lungskonzept und andere Parameter
auch wirklich vergleichbar sind.
Aber das ladsst sich schnell heraus-
finden.

Nutzen Sie zu Beginn lhrer Selbststan-
digkeit die Mdglichkeit, immer wieder
korrigieren und lernen kénnen.

NUN ZU DEN PERSONALFRAGEN

Woche 12 bis 13: Jetzt geht es um
das Personal, eines der anspruchs-
vollsten Themen iiberhaupt.
e Woher bekommen?
e Wie halten?
e Passen wir zusammen oder bleibe
ich doch lieber allein?
Sofern Thr Business auf Wachstum
ausgerichtet ist und Sie geplant ha-
ben, Aufgaben abzugeben und im
Team zu arbeiten, sollte diesem The-
ma fiir eine strukturierte Personal-
planung ein zweiwdchiger Analyse-
und Umsetzungszeitraum einge-
raumt werden. Neben der Betreuung
Ihrer Kunden konnen Sie sich so, Tag
fiir Tag, immer etwas tiefer mit dem
Thema befassen.
Sofern Sie selbst ausbilden wollen,
bietet es sich an, das Thema ,,Kos-
metik Meister” genauer zu beleuch-
ten.

| WUssTEN siEs? @) |

Derzeit spendiert der Staat mit dem
+Meister-BAfoG” bis zu 100 Prozent
der Weiterbildungskosten fiir den
begehrten Titellehrgang.

Sie sichern sich damit nicht nur ein
Alleinstellungsmerkmal im Hand-
werk der Kosmetik, sondern kon-
nen so auch langfristig in Richtung
Personalaufbau und Expansion den-
ken und bringen Ihr Unternehmen
obendrein auf das ndchste Level.

BUSINESS BY BEAUTY FORUM 2/2023



DER GESAMTBLICK

Woche 14:
Stellen Sie sich die folgenden
Fragen nach Ihren ersten drei
Monaten:
e Weiter so oder hat man sich zu viel
aufgebiirdet?
¢ Tut mir das Ganze gut und bin ich
liberhaupt der Typ fiir die Selbst-
standigkeit?
e Brenne ich nach wie vor dafiir?
e Kann ich alle Herausforderungen
bewerkstelligen?
e Stehe ich hinter meinem Traum?
Fakt ist: Nicht jeder von uns ist fiir
die Selbststindigkeit gemacht. Hier
gilt es, den schmalen Grat zwischen
»ZzU schnell aufgeben“ und ,,Durch-
halten um jeden Preis“ zu erkennen.
Wirft mich die erste grofie Herausfor-
derung aus der Bahn, gebe ich viel-
leicht vorschnell auf und bereue ich
das dann irgendwann? Oder halte ich
tendenziell zu lange durch, obwohl
es mir und meinem Leben dabei
nicht gut geht?
Sofern Sie eine Ahnung haben, in das
eine oder andere Extrem zu tendie-
ren, beobachten Sie sich noch ge-
nauer! Es bietet sich nach drei Mo-
naten an, eine ehrliche Zwischen-
bilanz zu ziehen. Wie hat sich Thr
Leben in den letzten drei Monaten
verdandert? Verlduft alles nach Plan?
Oder haben Sie schon jetzt schlaflose
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Nachte, weil ein Stimmchen im Hin-
terkopf die Wahrheit kennt? ,,Das ist
doch nichts fiir mich.“ Das zu erken-
nen gehort zu der Fertigkeit des Kor-
rigierens mit dazu.

Sprechen Sie vertrauensvoll mit
lhrer Familie oder Freunden iiber

Ihre Selbststandigkeit.

Doch woran merkt man, ob man
kurz davor ist, vorschnell aufzuge-
ben, oder ob das korrigierende Ein-
greifen berechtigt und richtig ist? Das
vorschnelle Aufgeben ist dadurch
gekennzeichnet, dass es aus objek-
tiver Sicht durchaus moglich ware,
die bestehenden Herausforderungen
zu meistern. Es fehlt jedoch schlicht
an Lust, Engagement oder an dem
letzten Fiinkchen Begeisterung und
der Ausdauer, es wirklich durchzu-
ziehen.

WENN ES DOCH NICHTS IST?

Berechtigt ist das Umdenken und das
»die Reifileine ziehen“ dann, wenn
es auch aus objektiver Sicht un-
moglich ware, das Vorhaben erfolg-
reich voranzutreiben. Das ist immer
dann der Fall, wenn Umstinde von
auflen uniiberwindbar sind oder Um-
stdnde in uns, also innerhalb einer

ALLES AUF EINEN BLICK

Die Wochen 1bis 4

« Tliren auf, Licht an! ,Ich bin da”
signalisieren

* Postingplan fiir Social Media
erstellen

* Flyeraktion in der Nachbarschaft

* Eintragung in Online-Portale

» Warensystem einpflegen

* Erste Schritte Buchhaltung
und Kassensystem aktivieren

Die Wochen 5 bis 8

* Steht der rote Faden?
Ihr Businessplan ist Ihr Anker!

* Controlling als gelebtes Instrument,
feste Termine dafiir setzen

* Hat sich ein Kundenstamm
aufgebaut? Was hat sich getan?

* Weitere Etappenziele fiir den
Kundengewinn benennen

* MaRnahmen fiir die Umsetzung
festlegen

* Die Gewinnformel (G = E - K)
kennen und leben

* Planzahlen zu Ist-Zahlen:
Wie sehen |hre Zahlen aus?

Wochen 9 bis 14

* Thema Produktverkauf angehen

* Kommunikation: Kommen Sie
mit Ihren Kunden klar?

* Check: Behandlungskonzept
und Preise

* Personalfragen

* Fazit und ehrliches Feedback:
Wie lduft es bisher? Geht es mir gut?
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Smalltalk, Rhetorik und Souveranitat
in Kundengesprachen: Auch hier macht
Ubung den Meister.

Person, so schwerwiegend sind, dass
das Festhalten an den urspriingli-
chen Pldnen nur zum Scheitern ver-
urteilt sein kann.

MEIN FAZIT

Diesen kleinen, aber feinen Unter-
schied mochte ich Thnen abschlie-
fend anhand einer Anekdote présen-
tieren. Bei einem Casting sagte der
Schauspieler Sabin Tambrea einst:
,Ob ich reiten kann? Ja. Ich muss
es nur noch lernen!“

Wollen ist eben wie miissen. Nur
freiwillig. Und haufig - eigentlich
fast immer, - entscheidet das Wollen
iiber Erfolg oder Niederlage. Die Be-
reitschaft zu lernen bringt uns immer
voran. Die Frage ist also: Wie sehr
wollen Sie? Ich bin sicher, wenn Sie
sich bis hierhin durch den Artikel
gearbeitet haben, dann wollen Sie es
wirklich. Und ich wiinsche Thnen al-
le Funken der Begeisterung, mehr
Ups als Downs und ein Qudntchen
Gliick. Das gehort schliefdlich immer
mit dazu. U
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