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Eine Preisliste gehért zum Standard
eines jeden Kosmetikinstituts. Doch
oft ist sie viel zu unattraktiv. Mit den
folgenden Tipps bekommen Sie das
Problem aber schnell in den Giriff.

aufig beginnt eine Preisliste mit der Basis-
H oder Standard-Behandlung, da diese meist

die giinstigste ist. Alle anderen Dienstleis-
tungen werden nachfolgend aufgezahlt. Zusatz-
angebote wie spezielle Masken, Geratebehand-
lungen und anderes mehr erganzen die Preisliste.
Die schiere Fiille des Angebots ist fiir den End-
verbraucher bisweilen nicht durchschaubar. Neu-
kunden wahlen daher oftmals, was sie meinen zu
kennen: die Basis-Behandlung. Schlielich wird
sie in der Regel zu einem soliden Preis angeboten.
Kosmetikerinnen wiederum tun sich haufig
schwer damit, ihr zusatzliches Angebot zu ver-
kaufen, und so bleiben viele Kunden bei der Basis-
Behandlung hingen. Wenn diese dann auch noch
sehr knapp kalkuliert ist - schlieflich sollte sie ja
eigentlich nur zum Kennenlernen sein - sind die
Méglichkeiten, mit den Behandlungen im Institut
Gewinn zu erzielen, sehr beschrankt.

Spezialisieren Sie sich!

Wenn der Erfolg im Institut sich nicht nur im
vollen Terminkalender, sondern auch im Gewinn
spiegeln soll, sollten Sie einige wesentliche
Punkte beachten. Zunachst einmal gilt es, die
Preiskalkulation zu tiberpriifen. Nutzen Sie dazu
Checklisten zur Ermittlung der Institutskosten
und Thres Unternehmerlohns. Beliigen Sie sich
dabei nicht selbst! Auch wenn z. B. [hr Institut im
eigenen Haus untergebracht ist, sollten Sie zu-
mindest kalkulatorisch auch eine Miete bertick-
sichtigen.

Lassen Sie sich nicht zu sehr von den Behand-
lungspreisen ihrer direkten Konkurrentinnen be-
einflussen. Spezialisieren Sie sich auf etwas und
achten Sie darauf, dass Sie darin die Beste in Threr
Gegend sind. Hierbei ist es besonders wichtig,
dass Kunden sofort erkennen konnen, was die
Besonderheit [hres Institutes ist. Dazu miissen Sie
[hre Behandlungen prasentieren. Eine attraktiv
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gestaltete Preisliste ist dafiir genau
das richtige Medium. Doch wie
sollte sie aussehen? Dazu ein kleiner
Vergleich mit der Gastronomie, der
Thnen vielleicht bekannt vorkommt:

In einem Restaurant finden Sie auf
der Speisekarte eine riesige Aus-
wahl an Gerichten. Sie kénnen sich
kaum entscheiden.

Appetitanreger

In einem anderen Restaurant be-
kommen Sie eine hochwertig ge-
staltete Menii-Karte mit einer tiber-
sichtlichen Auswahl an Speisen.
Meist gibt es hier auch noch variie-
rende saisonale Spezialititen. Ob-
wohl das Angebot zundchst diirf-
tiger erscheint als im ersten Restau-
rant, finden Sie schneller etwas nach
Threm Geschmack. Erkennen Sie
den Unterschied? Im ersten Restau-
rant entspricht die Karte eher einer
Preisliste, das zweite bietet [hnen
eine exklusive Meniikarte, die Ap-

Hiibsch angerichtet, abwechs-
lungsreich und doch liberschau-
bar - so sieht das optimale
Behandlungsmenil aus

petit machen soll. Nutzen auch Sie
die Moglichkeiten, die Thnen und
Ihren Kundinnen ein Behandlungs-
menti bietet.

Nachdem Sie sich auf eine Speziali-
sierung festgelegt haben, geht es
darum, in dem dadurch gesteckten
Rahmen die optimalen Behand-
lungen zu definieren. Finden Sie da-
fiir fantasievolle Namen, mit denen
Ihre Kundinnen sich emotional
identifizieren kénnen. So kénnte
etwa eine Anti-Aging-Behandlung
,Nofretetes Schonheitsgeheimnis”
heien. Nun kommt der schwerste
Teil der Arbeit: Beschreiben Sie Ihre
Behandlung so bildhaft und an-
schaulich, dass die Kundin schon
beim Lesen wahrzunehmen glaubt,
was sie spater empfinden wird. Es
geht dabei nicht darum, exakt zu
beschreiben, was Sie tun werden, im
Stile von ,Hautdiagnose, Reini-
gung, Peeling, Tonisierung”. Ganz
ehrlich: Wie verlockend klingt das
denn? Schlieflich soll die Um-

schreibung Lust auf die Behandlung
wecken! Sie konnten zum Beispiel
eine Feuchtigkeitsmaske mit den
Worten umschreiben: ,Fiihlen Sie,
wie der Durst Threr Haut gestillt
wird.” Entscheidend ist, dass die
Kundin bereits beim Lesen emotio-
nal beriihrt wird. Dann entscheidet
sie sich viel leichter fiir hochwertige
Behandlungen - unabhangig vom
Preis. Beim Texten werden Sie mer-
ken, dass das gar nicht so einfach ist.
Lassen Sie sich nicht entmutigen,
die Miihe lohnt sich!

Behandlung der Saison

Wie ein hochwertiges Restaurant
sollten auch Sie spezielle ,Behand-
lungen der Saison” quasi wie eine
Tageskarte prasentieren. Wichtig ist
der Bezug zur jeweiligen Jahreszeit.
Selbstverstandlich sollten auch die-
se Behandlungen ,schmackhaft”
umschrieben werden. Diese Spe-
cials konnen Sie dazu nutzen,
Stammkundinnen etwas Beson-
deres zu bieten und eher seltenen
Gasten mithilfe eines Mailings oder
per Newsletter Appetit auf einen er-
neuten Besuch in Ihrem Institut zu
machen.

Nutzen Sie die Moglichkeiten, die
attraktive Behandlungsmeniis Th-
nen bieten! Der Lohn [hrer Miihe
sind mehr Abwechslung bei den Be-
handlungen sowie bessere Ge-
winne, die Sie mit Ihren Behand-
lungen erzielen kdnnen. L]
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