KOLUMNE
IN ZEITEN VON COVID19

Friihling —
Figur — Corona

Lange habe ich mir Gberlegt, was ich nun schreiben soll, wenn alles ins Stocken geraten
ISt. Etliche Jahre Tdtigkeit in der Marktforschung und noch mehr Jahre in der Kosmetik-
branche haben mich bewogen, diese Pandemiezeit aus der Sicht der Marktforschung
im Kontakt mit diversen Kosmetikerinnen, Erndhrungsberatern, einem Marktforschungs-
Spezialisten und einer Werbefachfrau zu durchlaufen. Wahrend dieser Artikel seinen
Anfang nimmt, steht die ganze Schweiz im Lockdown-Moadus. Ein solches Szenario hat
es bis dato noch nie gegeben. von Kathrin Salvisherg

DER SHUTDOWN IM FRUHLING

Einige Grundsatzfragen miissen sich wohl alle stellen. Denn es
wird kaum einfach sein, wieder weiterzugehen wie vorher. Posi-
tiv fanden die meisten die staatlichen Unterstltzungsprojekte fir
KMUs, welche auch fur die Kosmetikbranche in die Wege geleitet
wurden. Die Kreditvergaben waren fiir die meisten hilfreich. Doch
wer vor Corona schon seine Rechnungen nicht bezahlen konnte,
dem wird auch ein Uberbriickungskredit nicht wirklich helfen. Die
Shutdown-Zeit kann eine Chance sein, einiges zu Uberarbeiten -
sein Geschaft auf den Neustart vorzubereiten? Stellen Sie sich kri-
tische Fragen! So viele Gerate im Geschéft, wie fallt die Kosten-
Nutzen-Analyse aus? Hat man sich in der Vergangenheit zu sehr
durch Schulungen und Aussendienstbesuche einlullen lassen, um
noch mehr Warenlager anzuhdufen = totes Kapital? Habe ich re-
gelmassig Rickstellungen gemacht? Bin ich Unternehmerin oder
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Schmetterling? Schmetterlinge fliegen von einer Bllte zur andern
und haben ein kurzes Leben. Kosmetikerinnen, die glauben, sie
missten Uberall und alles anbieten, verzetteln sich leicht, verlieren
viel Geld sowie Glaubwirdigkeit und geraten oft in Existenznote.

FRUHLINGSAKTIV WAHREND DEM CORONA-SHUTDOWN

In jedem Kleinunternehmen bleiben regelmassig Arbeiten liegen,

weil sie nicht oberste Prioritadt aufweisen oder als mihsam abge-

stempelt sind.

e Der Empfang ist das Herz lhres Geschaftes! |hr POS (Point of
Sale) sollte Ihre Tatigkeit klar kommunizieren und Wohlgefthl
und Glaubwdurdigkeit ausstrahlen. Die Produkteprasentation
sollte Fachkompetenzen unterstreichen. Dadurch kénnen Sie
Wiinsche der Kunden stimulieren und zusatzlich Umsatz gene-
rieren. Verstaubte Gerdte und Uberflissige Deko entsorgen!



Ohne grosse Investitionen kénnen Sie den Geschaftsraumlich-
keiten einen frischen Frihlings-/Sommer-Look geben. Produkte
nach Ablaufdaten assortieren, Themenecken schaffen wie:
FIGUR - CELLULITE - ERNAHRUNG. Figur wird auch im
Corona-Friihling/Sommer einen hohen Stellenwert haben!

Was ist mit der Website? Diese ist eine wichtige Plattform, um
regelmassig Infos aufzuschalten. Zum Beispiel mitteilen, dass
Versand oder Auslieferung von Produkten und Gutscheinen
gerne gemacht werde. Denn ein Gutschein flirs Mami oder die
Freundin zum Geburtstag hinterlasst kein Hiftgold, sondern be-
lebt und macht glicklich. Ein Portrat oder/und Teamaufnahmen
wirken personlicher auf Neukunden als nur Standardbilder von
Kosmetikfirmen. Infos zu Ihren dermatologisch getesteten Pro-
dukten, Umweltgedanken, INCI-Hinweise - dies interessiert die
Kunden heute. Wann haben Sie das letzte Mal Ihr Angebot kri-
tisch Uberarbeitet, aufgefrischt sowie knackige, bezahlbare
Friihlingsangebote aufgeschaltet? Gesamthaft steht hier noch
viel Luft nach oben.

e Denken Sie an den Geburtstag lhrer Kunden? Den Geburtstag
der Kunden vormerken und jeweils einen Glickwunsch Gber-
mitteln ist etwas Persdnliches und macht Freude. Etwas in Ver-
gessenheit geraten sind Briefe mit handschriftlich adressierten
Couverts an die Kunden zu verschicken. Diese kann man mit
einem zeitlich limitierten Bon bestiicken, beispielsweise mit
einem Sonderangebot «Friihling & Figur». Kleinigkeiten schaf-
fen Effekte.

FRUHLINGS-/SOMMER-FIGUR

Gemass ersten Studien hat Corona bei Mann und Frau splrbare
Nasch-Kilos und Cellulite gebracht, dies in nur zehn Wochen!
Stand doch der Kihlschrank stets in Sichtweite und der Slogan
hiess klar und deutlich: «Bleiben Sie zu Hause!». Homeoffice, Fami-
lie, streamen und essen, Zukunftsdangste und Stress fihren indirekt
zu mehr Polsterchen.

Einige kleine Kampagnen auf Webseiten oder in sozialen Medien
fir Body Cosmeceuticals, z. B. «cellulitefrei@home» in Facebook,
ergaben erstaunliche Reaktionen. Solche Aktionen haben gezeigt,
wie viel doch online gesucht und gekauft wird. Denn mit professio-
nellen Produkten kann ein Kunde auch zu Hause kostengiinstig
wirksame Kuren wie beispielsweise eine Cellulite-Kur durchfiihren.
Ein Body Wrapping zwei- bis dreimal pro Woche oder die tagliche
Pflege mit den Produkten, je nach Zyklusphasen wahrend man ar-
beitet, zeigen sichtbare und spirbare Figur-Verbesserungen. Ei-
nige Kosmetikerinnen nutzen auch die Zeit und haben diverse

@ Weihrend des Lockdowns konnte man mit gezielten Aktionen Kunden mit
professionellen Produkten fiir die Heimanwendung versorgen.
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Mit einem Body Wrapping zu Hause, zwei- bis dreimal die Woche, konnte
man seine Figur auch wdhrend des Lockdowns im Griff halten.

Home Kits an sich selbst getestet. Und diese sind die kritischsten
Kunden. Unisono war das Feedback sehr gut. Wer nebst Kosmetik
auch Ernahrungsberatung macht, konnte per Telefon oder Skype
seine Kunden unterstltzen und Erndhrungspléane einem Home-
Programm beilegen.

CORONA-FRUHLING UND DAS LEASING-JAHRHUNDERT
Das 21. Jahrhundert ist zu einem Leasing-Jahrhundert mutiert,
auch in der Beauty-Branche. Kaufe heute, bezahle spater! Es gibt
viele Firmen, welche der Kosmetikerin Gerate nur per Leasing ab-
geben. Teure Apparate grosstenteils «Made im Billigland Chinab.
Stellt sich die Frage, warum alles aus China? Warum nicht den
europdischen Markt unterstiitzen? Noch gibt es européische, ja
sogar Schweizer Hersteller. Wollen wir wirklich von untiberschau-
baren Markten abhéngig sein?

Gerate sollten auch innerhalb eines vernlnftigen Zeitrahmens
amortisiert sein. Bevor Sie also Vertrage unterschreiben, machen
Sie sich eine Liste und fragen Sie sich: Wie viele Kunden habe ich
schon, die sich fir die Neuanschaffung interessieren und eventuell
eine Behandlung oder Kur buchen? Wie viel Geld kann ich ftr
Neukundenwerbung investieren?

Der Preis fur eine Anschaffung ist natlrlich ein wesentlicher Fak-
tor. Doch schauen Sie genauer hin, denn Qualitat setzt sich aus
verschiedenen Faktoren zusammen:

o Qualifikation und Fachwissen der Vertriebsfirmen

e Herkunft und Name des Herstellers

e Ersatzteile und Ersatzgerate

e ein faires Service- und Wartungsangebot.

Oft zeigt sich, dass der Preis letztlich in Europa glnstiger ist. Viel-
leicht gibt es da und dort ja jetzt ein Umdenken.
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NEUSTART IM MAI

Endlich die Erlosung: Wiedererdffnung! Wie sehr freut man sich
und wie gut hat man sich auf den Neustart vorbereitet? Welche
Marketingstrategien oder Plane hat man in den sechs Wochen
vorbereitet oder umgesetzt?

Wer schon lange selbststéandig in dieser Branche tatig ist, kann
hoffen, dass ein Grossteil der Kunden wieder kommt sowie auch
Neukunden kommen, welche wahrend des Homeoffice auch mal
herumsurfen und dann auf interessante Angebote bei Kosmetike-
rinnen stossen. Wer sich erst vor kurzem selbststandig gemacht
hat, den trifft es bei Weitem harter. Der Kundenaufbau steht noch
in den Anfangen. Nur wer reell mit entsprechendem Eigenkapital
und moderaten Krediten seinen Start aufgebaut hat, wird diese
schwierige Zeit ohne schlaflose Nachte durchlaufen.

Wer eine mechanische Lymphdrainage im Angebot hat, gehort zu
den Glucklichen. Die Kunden kénnen eine Detox-Behandlung mit
«Social distancing» geniessen, auch unterstitzend in Kombination
mit einem Facial. Ihr Lymphsystem wird endlich wieder richtig an-
gekurbelt. Dies fuhrt zu einer Kette von positiven Effekten, welche
medizinisch erwiesen sind: Aktivierung des Fettmetabolismus,
Entstauung, Cellulite-Reduktion, Stressabbau, kirzere Regenera-
tion und besserer Muskelaufbau. Der Abbau der Corona-Kilos wird
unterstitzt. Empfehlen Sie Ihren Kunden ein Starterset mit Detox-
Behandlungen und Power-Straffungsbehandlungen fir zu Hause.
Dies strapaziert das Budget nicht allzu stark.

Nach der Wiedereroffnung habe ich erneut mit diversen Kosmeti-
kerinnen gesprochen. Nicht bei allen sprang der Motor mit Voll-
touren an, wahrend andere den ganzen Mai ausgebucht waren.
Die Hygienevorgaben, auch das Maskentragen, waren flr einige
etwas gewodhnungsbedUrftig. Eine gewisse Zurilickhaltung war teils
auch bei den Kunden zu spuren. Doch flir die meisten war es ein
grosses Stlick zurtick zur Normalitat, was von der Kosmetikerin wie
von den Kunden sehr geschatzt wurde.

SWISSNESS & FIGUR

Swissness wurde in der Vergangenheit teils missbraucht. Heute
wird dies immer mehr auch kontrolliert. Denn viele Produkte mit
Schweizerkreuz sind langst nicht in der Schweiz produziert. Wah-
rend des Lockdown bekamen dies einige zu spiren, denn Lieferun-
gen aus dem Ausland waren erschwert. Die Wertschatzung wurde
uns von vielen Partnern und Endverbrauchern vermittelt. Schwei-
zer Produkte auf dem neusten wissenschaftlichen Stand ohne Pa-
rabene, PEG, Silicone und so weiter, kurze konomische und oko-
logische Lieferketten, (iberschaubares Sortiment, keine Risiken in
Form von Mindestumsatzen und anderen Vertragen.

MARKTFORSCHUNG IN DER CORONA-ZEIT

Es gibt Trends, kurzfristige Prognosen, dann gibt es die mittelfristi-
gen Prognosen. Unsere Marktforschungsstudien sind aus Europa
und den USA, vor und wahrend Corona, zusammengetragen. Gene-
rell zeigt sich eine Mehrheit von Konsumenten positiv zum Europa-
markt und Swissness. Die Arbeitslosigkeit steigt, kurzfristig haben
einige weniger Geld flr Luxusglter. Erhdhte Produktion und Ein-
kauf im eigenen Land kénnten die Wirtschaft ankurbeln. Auch die
Kosmetikerin muss sich einiges einfallen lassen und gut geschndirte,
auf das eigene Geschéft nominierte USPs anbieten. Diese Einzigar-
tigkeit kommuniziert, kann BedUrfnisse bei den Kunden wecken.

Fur die Beauty-Branche kamen interessante Aspekte zum Vor-
schein. Auf die Frage nach dem Stellenwert der Dienstleistungen,
welche Frau nach Corona in Sachen Beauty machen werde, also
kurzfristig, war zu erwarten: der Coiffeur.
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@ Mechanische Lymphdrainagen erlauben eine Detox-Behandlung mit ge-
ntigend «Social distancing».

Doch dann kam das Ergebnis, das auch uns erstaunte: Schwerge-
wicht BODY hat hohere Prioritat als Gesichtspflegen. Manuelle
Massagen, Lymphdrainagen, Cellulite-Behandlungen, Gewichtsre-
duktion, Haarentfernung, Erndhrungsberatung, Fusspflegen und
Akupunktur-Therapien (Letztere aus den USA). Fitness und Out-
door-Sport haben auch einen sehr hohen Stellenwert. Apparative
Gesichtspflegen, Intensivpflegen sind beliebt, haben jedoch nicht
einen so hohen Dringlichkeitswert. Mittelfristig gehort jedoch
auch dieser Luxus wieder zum Lebensstil vieler. Faltenuntersprit-
zungen und Botox sind nach wie vor sehr gefragt.

Das Barometer zeigt stark auch in Richtung Glaubwdrdigkeit, fun-
diert ausgebildete Fachkrafte, Bestandigkeit und nachvollziehbare
Angebote, Herkunft von Produkten und Wirksoffen sowie Dekla-
rationen und zahlbare Angebote. Ein NachholbedUrfnis nach wir-
kungsvollen Produkten wird sich kurzfristig spirbar erhéhen.

Die Akupunktur-Therapie zur Gewichtsreduktion erlebt gerade in
Beverly Hills ein Revival. Eine Therapie ohne Strom, welche die
Hunger- und Lustgefiihle reduziert, mit einer gesunden Erndhrung.
Kleingruppen haben ab Herbst 2020 die Moglichkeit, diese Thera-
pie in der Schweiz zu erlernen.

Dass Forschungslabore irgendwann eine Creme erfinden, welche
uns faltenfrei, jung und straff erhalt, bleibt vorerst nach wie vor ein
Traum. Doch regelméssige Ganzkorperpflege zogert den Alte-
rungsprozess hinaus. Es gibt gute optimistische Griinde fur die
Kosmetikbranche. Das Morgen ist noch etwas ungewiss, doch mit-
telfristig sind die Ausblicke gemass Studien erfreulich gut.

Ein Dankeschon an alle, welche bei diesem Beitrag mitgeholfen
und mir ihre Inputs gegeben haben.
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