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Signature Treatments far
das Institut konzipieren

enn man Signa-

ture Treatments

einmal ndher defi-

nieren mochte, so

handelt es sich

um: ,eine speziell
entwickelte Beauty- oder Body-Anwen-
dung, die aus mehreren Komponenten
besteht und exklusiv fiir ein Institut oder
Spa entworfen wurde.” Gliicklicherweise
ist der Trend hin zur inhaltlichen Reduk-
tion in den meisten Kosmetikinstituten
und Spas bereits angekommen. Wo vor
finf Jahren quasi noch fiir jedes Ohr-
lappchen ein eigenes, selbstverstindlich
vollig individuelles Treatment vorgese-
hen war, pendeln sich die meisten Betrie-
be heute zwischen zehn Anwendungen
im Institutsbereich und 20 Anwendun-
gen im Spa-Bereich ein. Im Vergleich zu
den klassischen Bestsellern wie Massa-
gen und Gesichtsanwendungen ist das Si-

gnature Treatment eine Mode-Erschei-
nung, die dhnlich wie die neueste Mode
auch nicht jedem stehen muss, jedoch
hier und da eine erfrischende Ergdnzung
im Spa-Menii sein kann. Im Nachfolgen-
den wird der Fokus darauf gelegt, wie
sich Signature Treatments im Instituts-
bereich integrieren lassen.

Sehnsucht nach Abwechslung

Die meisten Institutsbetreiberinnen an-
dern die Angebotsinhalte fiir ihre Kun-
den im Durchschnitt alle vier Jahre. Das
Hauptmotiv ist hier meist die unnotige
Angst vor Preisanpassungen. In diesen
vier Jahren wird die Endverbraucherin —
unsere Kundin — von unzahligen Werbe-
botschaften der Kosmetikindustrie iiber-
schwemmt: Mal ist Aloe vera der Pflege-
Heilsbringer, dann wieder ist es die Hy-
aluronsdure. Und alle 20 Jahre besinnt
man sich wieder auf Algen oder Kaviar-
Extrakte. Das bedeutet, dass die treue
Kundin bei ihrer Schénheitsexpertin —

e
TR ]

‘,

g

PRSP

S .‘
|'()‘:“ .




angenommen, sie kommt regelmafig je-
den Monat- im schlimmsten Fall 48 Mal
das gleiche oder ein dhnliches Treatment
genieBt. Die Sehnsucht nach Teilhabe an
den aktuellen Trends wird also langst
nicht immer erfiillt.

Dass hier der Wunsch nach einem Wech-
sel und nach neuen Erlebnissen auf-
kommt, ist selbstverstdndlich. Und er
fithrt nicht selten dazu, dass die Kundin
auf der Suche nach neuer Inspiration das
Institut wechselt. Dabei wire es so leicht,
auch bei einem etablierten Instituts-Me-
nii, das auch in aufwendig gedruckten
Behandlungs-Broschiiren festgehalten
ist, spannende Alternativen anzubieten.

Geschickte Modifikationen

MaBgeblich zu unterscheiden ist auf dem
Weg hin zu einem Signature Treatment
zwischen Institut und Spa. Im Institut
sind immer noch die Beauty-Anwendun-
gen die am stdrksten nachgefragten In-
halte. Dies zumeist mangels einer Alter-
native im Body-Bereich. Der Sinn und
Zweck eines Signature Treatments muss
also sein, die bestehende Kundin fiir
neue Inhalte zu begeistern und ihr zu-
sdtzliche Anwendungen zu verkaufen,
um damit die Besuchsfrequenz zu erho-
hen. Daher kann es sinnvoll sein, eine
Korperanwendung zu offerieren, die ei-
nen ganzheitlichen Ansatz verfolgt und
ein Entspannungserlebnis von Kopf bis
Fuf bietet. Hierbei ist wichtig, dass der

bekannte und begehrte Ansatz aus der
Gesichtsanwendung zum kleinen Teil mit
aufgenommen wird, die Kundin die eine
Anwendung jedoch nicht durch die ande-
re ersetzen kann. Dann wiirden sich die
beiden Angebote kannibalisieren.

Ein weiterer entscheidender Vorteil fiir
die Inhaberin ist es dann, dass die Kun-
din keine Preis-Vergleichsmoglichkeit
hat, da unterschiedliche Inhalte zusam-
mengefasst wurden. Das Ziel setzt sich
also aus drei Komponenten zusammen:
W Stirkung des eigenen Images als inno-
vatives Beauty-Unternehmen, das am
Puls der Zeit bleibt

M Erhéhung der Buchungsfrequenz der
Kundin und deren Immunisierung ge-
geniiber dufleren Einfliissen

M Senkung der Wareneinsitze und da-
mit einhergehende hohere Profitabilitét
Wie kénnen Sie nun Thr Signature Treat-
ment gestalten? Auch wenn Sie es bisher
noch nicht probiert haben: Als Kosmeti-
kerin sind Sie eine wahrlich kreative
Konnerin in der Gestaltung von Anwen-
dungen. Nutzen Sie Thre Erfahrung und
vermengen Sie die beliebtesten mit den
effektivsten Methoden.

Sache der Vergleichbarkeit

Viele Institute fragen ihren bevorzugten
Depotpartner um Rat und Hilfe. Das ist
nur begrenzt sinnvoll. Denn wenn Sie
etwa nur eine von Minimum 1 000 weite-
ren Depositdren in Deutschland sind,

Sofort sichtbar

Denken Sie in jedem Fall daran, bei
lhrem Signature Treatment auch
beim Room-Setting konsequent
vorzugehen. Nutzen Sie bewusst
andere Accessoires und Textilien als
bei den von der Kundin gewohnten
Anwendungen. Geben Sie Ihrem
Signature Treatment vom ersten
Augenblick an den Feinschliff, sodass
Sie in jedem Fall mindestens die
Verkaufspreise erzielen kénnen wie
mit Ihren etablierten Depot-Marken.
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diirfen Sie von Ihrem Depotpartner ver-
stdndlicherweise keine individuelle und
exklusive Losung erwarten. Zudem sind
Sie dort zumeist an starre Einkaufskon-
ditionen gebunden und kénnen dann kei-
ne hohere Marge erzielen.

Was macht nur Sie aus?

Fragen Sie sich vielmehr selbst, was die
Story Ihres Unternehmens ist, und verge-
genwdrtigen Sie sich, welchem Typ Kun-
din Sie das Treatment anbieten mochten.
Hierbei sind folgende konkrete Fragestel-
lungen sinnvoll, die Sie am besten schrift-
lich in Stichworten fiir sich beantworten:
B Was sind die Attribute, die ich mit
meinem Institut verkérpern méchte?

M Habe ich eine betont feminine und lu-
xuridse Ausrichtung?

B Oder steht mein Institut fiir hochste
Kompetenz im Skinceutical-Segment?

M Arbeite ich bevorzugt mit apparativer
Kosmetik? Kommt meine Kundin in ers-
ter Linie zur Entspannung oder zur Prob-
lemlésung zu mir?

Meine Empfehlung: Bleiben Sie in jedem
Fall bei Ihrer urspriinglichen Ausrich-
tung und erfinden Sie das passende Pen-
dant zum bereits stark nachgefragten
Bestseller: In einem Medical Spa muss es
kein Alpengliithen-Bodytreatment geben.
Aber weiter mit den Fragen:

B In welcher rdumlichen Umgebung be-
findet sich mein Institut?

B Welche Vorlagen aus der natiirlichen,
regionalen Umgebung kann ich nutzen?
Ist etwa eine maritime oder alpine Aus-
richtung moglich?

B Wachsen besondere Pflanzen oder
Kréuter in meiner Umgebung?

B Befinde ich mich in einem dicht besie-
delten Ballungsgebiet? Hier sind Themen
rund um die Stdrkung von Kérper und
Seele sowie die Bekdampfung freier Radi-
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kale ein interes-
santes Thema.

Meine Empfeh-
lung: Wenn sich
aus Threm Stand-
ort resultierend
kein eigenes Thema
anbietet, dann stu-
dieren Sie die In-
dustrieanbieter, die
eine Schliisselrolle
im Markt haben und
extrem schnell auf
Trends reagieren. Um
Missverstdndnissen
vorzubeugen: Dabei
geht es nicht darum zu kopieren, son-
dern sich thematisch inspirieren zu las-
sen. Die letzte Frage der Checkliste:

B Wie kann ich mein Signature Treat-
ment mindestens genauso professionell
ausrichten, dass ich mit geringerem Wa-
reneinsatz einen identischen oder hohe-
ren Verkaufspreis erzielen kann als mit
meinen Depotpartnern?

Meine Empfehlung: Viele Kosmetikerin-
nen versuchen lediglich, den Ablauf der
Anwendung zu verdndern, bleiben je-
doch bei dem — auch der Kundin bekann-
ten — Depotpartner. Bitte bedenken Sie
hier: Die Bezugsmoglichkeiten von her-
vorragenden Kabinenprodukten ohne
groBes Label sind immens und im Ein-
kauf so attraktiv, dass Sie eine hohere
Marge erzielen.

Qualitat verkaufen

Zur vollstdndigen Wahrheit gehort aller-
dings auch, dass der anschlieBende Pro-
duktverkauf bei Threm Signature Treat-
ment nur ratsam ist, wenn Sie mit hoch-
wertigen Produkten arbeiten oder Signa-
ture-Produkte entwickeln lassen. Dies ist
iibrigens lingst nicht so aufwendig und
kostenintensiv, wie man annehmen
konnte, und mittlerweile auch fiir kleine
Institute eine interessante Moglichkeit.

Ftir einen auBergewdhnlichen
Uberraschungsmoment
kénnen Sie auch mit dem
Getrdnk sorgen, das Sie
anbieten: etwas Besonderes,
das das Treatment aufgreift

Es mag vielleicht

{ desillusionierend
klingen: Doch das
Rad kann nicht
neu erfunden
werden. Findige
Experten sind
weltweit unter-
wegs und haben
bereits Aku-
pressur-Tech-
niken mit den
westlich etab-
lierten  An-
wendungsme-
thoden kombi-
niert, FuB3- mit Handmassagen, Korper-
mit Gesichtsanwendungen ... Dennoch
koénnen Sie mit Thren eigenen Ideen nach
wie vor Thren persénlichen Beauty-Fin-
gerabdruck hinterlassen.

Jenseits des Mainstream

Ein Beispiel fiir eine Anwendung: Ihre
Kundin wird von Ihnen herzlich begrii3t
und in die Kabine begleitet. Dort duftet
es bereits nach frischen und sauberen
Aromen von Baumwolle und Melisse. Die
Liege ist doppelt mit bodenlangen Laken
bedeckt statt mit den iiblichen Handtii-
chern - und Sie nehmen sich die Zeit fiir
ein Vorgespréach im Sitzen.

Dann beginnen Sie mit einem warmen
schaumigen FufBbad aus Essenzen von
frischer Melisse und desinfizierendem
Salbei. Im Hintergrund lduft leise eine
Meditationsiibung statt der iiblichen Ent-
spannungsmusik, die Ihre Kundin ein-
ladt, sich ganz auf das Hier und Jetzt zu
konzentrieren. Wéahrenddessen stehen
Sie hinter der Kundin und massieren ihr
die Schultern. Nach zehn Minuten wird
sich diese bestens eingestimmt auf die
Anwendung fiithlen. Sie tragen ihr mit ei-

nem Schaum-Handschuh ein feines Li-
monen-Melissen-Duschpeeling auf den
gesamten Korper auf, ohne dass sie sich
umdrehen muss. AnschlieBend entfernen
sie das Peeling mit warmen, nach Limo-
nen duftenden Waschhandschuhen. Nun
reinigen Sie das Gesicht Ihrer Kundin ab
und tragen mit dem Wattepad eine Pee-
ling-Lotion auf das Gesicht auf.
Wiéhrend der intensiven Massage mit ei-
ner Mischung aus Mandeldl und Thymian-
essenz wirkt auf dem Gesicht eine ge-
trinkte Vlies-Maske auf Hyaluronbasis
ein und bringt Linien und Féltchen zum
Verschwinden. Nach der Abnahme der
Maske dreht sich die Kundin um und ge-
nieft die Massage der Riickseite. Mit
warmen Kompressen werden verbleiben-
de Olreste abgenommen und der Riicken
der Kundin wird erfrischt.

Ein erfrischendes Kérperspray auf Basis
dtherischer Ole bildet den Abschluss der
Anwendung - zusammen mit dem sanf-
ten Einmassieren einer passenden Tages-
pflege aus Threm bekannten Sortiment.
Das bietet Thnen die Moglichkeit, den
Verkauf zu forcieren und Ankniipfungs-
punkte zu weiteren Produkten aus Ihrem
Stammsortiment zu gewéhrleisten.

Zum Schluss reichen Sie Threr Kundin ei-
nen Eistee aus dem Sud der in der An-
wendung genutzten Aromen und schen-
ken ihr einen kleinen Lavendelbund fiir
das Kopfkissen zu Hause.

Das Potenzial erkennen wollen

Dieses einfache Anwendungsbeispiel
kann eine 75-minfitige Auszeit vom All-
tag bedeuten, die den Kunden fasziniert
und bindet. Es lasst sich im Hinblick auf
die eingesetzten Aromen und Accesoires
beliebig verdndern und auf diese Weise z.
B. saisonal zuschneiden.

Sie sehen: Wenn ein Signature Treatment
professionell und liebevoll gestaltet ist,
kann es also durchaus eine echte Berei-
cherung im Institutsalltag sein. Und
wenn dann auch noch das Room-Setting
stimmt (siehe Kasten links), diirfte Ihre
Kundschaft kein Interesse mehr daran
haben, aus Langeweile womdglich zu Ih-
rer Konkurrenz abzuwandern.
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