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T\ ALLES
~  NEU?!

lvergreen
oder 1rends?

79

Kann alles so bleiben, wie es ist, oder
musste man nicht im Idealfall jedem neu-
en Thema hinterherjagen, um immer up
to date zu bleiben? Wie Sie herauskristalli-
sieren, ob und welche Trends wirklich zu
Ihnen und Ihrem Institut passen, hat Un-
ternehmensberater und Kosmetikschulen-
Mitinhaber Francesco Reich auf den fol-
genden Seiten fur Sie zusammengefasst.
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as lange gut war, wird
auch fir die kommen-
den Jahre noch passen.
Und sowieso: Viele der
vermeintlichen Trends entpuppen
sich doch letzten Endes eh als ,alter
Wein in neuen Schlduchen“. Auch
das Thema Weiterbildung wird viel zu
hoch aufgehdngt. Wenn man etwas
Neues lernen mochte, reichen heut-
zutage Youtube-Videos oder Step-by-
Step-Anleitungen aus dem Internet.

REALLY?

Finden Sie sich in diesen Gedanken
wieder? Recht provokant, die Thesen,
dieichhier aufgestellt habe. Doch die-
ses Extrem gibt es auch umgekehrt:
Die Kunden wollen immer mehr und
von allem etwas, schlief3lich werden
ihnen die neuesten Trends via Insta-
gram und Co. taglich présentiert. Da
darf man als Kosmetikunternehme-
rin nicht zuriickfallen! Jeder noch so
kurzweilige Trend will daher beleuch-
tet werden. Jedes Thema scheint , der
Kundenmagnet“ schlechthin zu sein

und der Umsatzgarant im Institut,
der Thnen noch fehlt. Sie verbringen
Stunden damit, fiir das aktuelle Lash-
Styling die richtigen Produktpartner
ausfindig zu machen, wollen sich im
Bereich der apparativen Kosmetik
zwischen unzdhligen Geratekombi-
nationen und Einsatzbereichen ent-
scheiden. Die aktuellen Trends im Be-
reich der dekorativen Kosmetik nicht
Zu vergessen.

Schlief3lich kénnen der Kundschaft
keine Lackfarben aus der letzten
Saison aufgetragen werden. Und die
Balinesische Massage haben Sie auch
im Angebot, denn sie war vor zig Jah-
ren der absolute Hit in der Wellness-
branche.

IMMER UP TO DATE

Das Resultat des ersten Extrems kon-
nen liberholungsbediirftige Institute
und Fachkréafte sein, die ihr Wissen
dringend auffrischen sollten. Bei dem
anderen Extrem hingegen kann es
passieren, dass sich die Beauty-Ex-
pertin verzettelt, von allem etwas

anbietet, aber nur weniges perfekt
beherrscht, und einen roten Faden,
eine Unternehmens- und Behand-
lungsphilosophie suchen etwaige
Neukunden hier vergeblich.

Und, wie finden wir den Weg durch
die goldene Mitte? Denn eines ist
klar: Unsere Welt und damit auch
die Kosmetikbranche, sind schnell-
lebiger geworden, und ja, es kann
auch passieren, dass unsere Kunden
vermeintliche Trends in den sozialen
Medien noch vor der Fachkraft ent-
decken und diese dann darauf an-
sprechen. Aber bedeutet das, sich mit
allem beschéftigen zu miissen, was
irgendwie in der Branche passiert?
Auch bei uns in der Kosmetikschule
stehen wir regelméaf3ig vor der Frage,
welche Trends in Form von Aus- oder
Weiterbildungen wir anbieten mdch-
ten.

Welche Themen sind unerlésslich,
um als Kosmetikunternehmen mit
der Zeit zu gehen, und welche The-
men sind so speziell und spitz zu-
geschnitten, dass nur bei einer ein-

Beobachten Sie digitale Trends und Ihren Wettbewerb. Uberlegen Sie, was zu lhrem Geschaft passt und was Sie realistisch umsetzen kdnnen.

www.beauty-forum.com 03/2023

FOTO: ASIER ROMERO/SHUTTERSTOCK.COM



FOTO: PRIMEIYA/SHUTTERSTOCK.COM

Ob Bearbeitungsfilter, Videotrends oder moderne Social-Media-Kampa-
gnen: Entscheiden Sie, was zu Ihrem Geschaft und lhrer Richtung passt.

schlédgigen Spezialisierung tiber eine Weiterbildung in dem
Bereich nachgedacht werden sollte?

DIE EIGENE AUSRICHTUNG IM BLICK BEHALTEN
Inspiration ja, Verunsicherung nein. Halten Sie Augen und
Ohren nach neuen Trends und einem Wandel in der Branche
offen. Zu Ihrer eigenen fachlichen Fortbildung sollten daher
mindestens ein Messebesuch pro Jahr, das griindliche Stu-
dium der Fachmagazine und wenigstens eine Weiterbildung
im Jahr nicht fehlen. Sofern Sie eine klare Unternehmens-
philosophie haben, wird es Ihnen leichtfallen, passende
Trends, die Ihr Institut nach vorne bringen, aus der Vielzahl
an Angeboten herauszufiltern.

Sofern Thnen eine klare Ausrichtung fehlt, dann kann der
Besuch von Fachmessen und Weiterbildungen gerade dabei
helfen, um diese Ausrichtung herauszuarbeiten. Wie kann
das aussehen?

BEISPIELE AUS DER PRAXIS

Nehmen wir an, Sie sind auf dekorative Kosmetik speziali-
siert. Ihre Kundinnen kommen zu Ihnen fiir den perfekten
Augenaufschlag, das beste Augenbrauen-Styling, topgepfleg-
te Finger- und Fufdnégel. Termine gibt es auch kurzfristig,
eine lange Verweildauer im Institut ist nicht gefragt. Effizient
soll der Termin sein, und schon soll es werden. Dann ware
eine plotzliche Ausrichtung auf die neuesten Massagefor-
men, Wellnessbehandlungen, die viel Zeit und Ruhe ein-
fordern, vermutlich nicht das Richtige fiir Thre Zielgruppe.

DR BELTER

Sie suchen...

Mehr Fachwissen fiir eine Top-Beratung?
Mehr Behandlungskompetenz?

Mehr Sicherheit im Verkauf?

Mehr Ideen um sich abzuheben?

Dann finden Sie bei DR.BELTER® COSMETIC
die passende Fortbildung, im fiir Sie perfekten Format:

1. BEAUTY ACADEMY in Braunschweig: mit der erfahrenen
Schulungsleiterin und zertifizierten Erfolgscoachin Antje Ringe.

2. Gruppenseminare in den Stadten: Hamburg, Berlin, Biele-
feld, Oberhausen und Firth. Und voraussichtlich: Chemnitz,
Karlsruhe, Stuttgart.

3. Institutstraining: Vor Ort im Institut mit gezieltem Kabinen-
training durch den AuBendienst.

4. Webinare: Im LogIn unserer Website stehen Webinarauf-
zeichnungen zur zeitlich unabhangigen Fortbildung zur Ver-
fagung.

DR.BELTER" Top-Seminare:

» »intensa“-med« Derm-A-ReNew Fruchtsiure

» Line »N« — zertifizierte Biokosmetik

» Onkologische Hautpflege Konzepte

» Couperose erfolgreich behandeln

» Akne erfolgreich behandeln

» Ozeanische Lava-Muschel-Massage

» Premium anti-aging — Wissen & Konzepte

» Anleitung zum gliicklichen Verkaufserlebnis
» GreenTec Make-up — Bio Make-up Kollektion

Unser Seminarprogramm

www.belter-cosmetic.com
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Sie haben sich fiir die Umsetzung eines Online-Trends entschieden? Dann kommunizieren
Sie es plattformibergreifend, um Ihre Community darauf aufmerksam zu machen.

Andersherum: Sie sind auf rein han-
dische Behandlungen flir den ganzen
Korper und die klassische Gesichts-
kosmetik spezialisiert, bei Ihnen
sollen die Kunden tiefenentspannt,
erholt und gepflegt das Institut ver-
lassen.

Der Korperkontakt wahrend der Be-
handlung und die Auswahl an hoch-
wertigster Biokosmetik sind Ihre
Schlagworte? Dann konnte es sein,
dass der neueste Gerdte-Tower mit
apparativen Kurzprogrammen, die
brummen, saugen, walzen und pie-
ken sowie laute Gerdusche von sich
geben, nur wenig mit der Philosophie
Ihres Institutes gemein hat und somit
nicht ins Programm passt.

EINEN SCHRITT VORAUS
ODb Sie nun einem Trend folgen oder
nicht: Die Beratung Ihrer Kunden soll-

ONLINE MEHR ERFAHREN! k
Exklusiv fr Online-Abonnenten:
Wie Sie langfristige Kundenbezie-
hungen aufbauen, lesen Sie im Arti-
kel ,,Digitalisierung in der Beauty-
Branche*. Geben Sie die Nummer
154912 auf unserer Website unter
www.beauty-forum.com. ein.
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te fiir Sie als Fachfrau immer moglich
sein und an erster Stelle stehen. Ein-
schldgige Fachzeitschriften nehmen
Thnen die Arbeit ab und prasentieren
die Trends im Voraus.

Und sofern sich Trends eignen, um
den eigenen Produktverkauf zu stei-
gern, ist es sinnvoll, wenn die pas-
senden Produkte bei Thnen im Laden
kauflich zu erwerben sind, bevor sie
Wochen spéter dann auch in der Dro-
gerie landen.

AUSSORTIEREN UND ANPASSEN
Oft ist es auch gar nicht notig, neue
Trends aufzunehmen und das Be-
handlungsangebot zu erweitern.
Denn haufig finden sich die Themen
schon langst auf Ihrer Meniikarte
und sind entweder in Vergessenheit
geraten oder dort unter einer ande-
ren Bezeichnung versteckt. Es lohnt
sich also, die eigene Angebotspalet-
te einmal im Jahr kritisch zu sichten.
Unbeliebte, nicht lukrative oder sehr
iberholte Anwendungen konnen
ausgemustert werden.

Geben Sie Thren Behandlungen mit
neuen Bezeichnungen einen moder-
nen Anstrich und nutzen Sie die Ge-
legenheit, um Ihre Preise an die aktu-
elle wirtschaftliche Lage anzupassen.
Sofern Thnen doch noch die eine oder

andere Behandlung fehlt, die zu den
Bedirfnissen und Nachfragen Threr
Kundschaft passt, dann investieren
Siein eine seriose und fundierte Wei-
terbildung.

DIE BALANCE HALTEN

Ja, es ist gar nicht so einfach, die Be-
diirfnisse der Kunden zu befriedigen,
die Marktentwicklung im Blick zu be-
halten und gleichzeitig bei sich selbst
zu bleiben, aber eben auch nicht zu
sehr und zu lange auf einer Stelle zu
verharren. Ist etwas wirklich innova-
tivund nachhaltig? Oder frisst es nur
Zeit, Geld und Nerven?

Horen Sie auf Thr Bauchgefiihl. Sofern
das Bediirfnis nach Verdanderung und
einer frischen Brise im Institut gro-
Rerist als der Wunsch nach Rast und
Schonung Threr Ressourcen, dann
wissen Sie, was zu tun ist.

MEIN FAZIT

Machen Sie sich das Thema Trends
zur Routine. Sie konnten etwa am
Ende eines Jahres oder zur Halb-
zeit, kurz vor den Sommerferien, der
Uberpriifung bestehender und neuer
Behandlungskonzepte feste Termine
einrdumen und so auch gleichzeitig
nach anstehenden Messen und Wei-
terbildungsmaoglichkeiten Ausschau
halten.

Feste Termine nehmen Ihnen das Ge-
fihl der ,,Ohnmacht“ gegeniiber der
Schnelllebigkeit in der heutigen Zeit
ab, und Sie haben etwas, worauf Sie
sich freuen konnen. Haben Sie schon
einmal dartiber nachgedacht, das An-
genehme mit dem Niitzlichen zu ver-
binden? Auch die grof3en Kosmetik-
messen in Bologna und Dubai finden
wieder reguldr statt. Und Weiterbil-
dungen bietet Ihnen die Branche an
den schonsten Orten. Planen Sie al-
so Thren personlichen Trendcheck in
jedem Jahr fest mit ein!
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‘ ’ Francesco Reich
d Der Autor ist dipl. kfm. kfm.
Unternehmensberater und Mit-

inhaber der Vital Kosmetikakademie. Sein Fo-
kus liegt auf dem Controlling, den Finanzen und
dem Marketing in der Kosmetik- und Wellness-
branche. www.vital-kosmetikakademie.de.
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