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Individuelle Produkte furs Institut

Eine eigene Kosmetiklinie hat viele Vorzuge: Sie verhilft zu

Exklusivitat, wertet Ihr Institut in der Wahrnehmung der

Kunden auf und vieles mehr
sollte man das Private Label

ollen Sie Thren Kunden
nicht die gleichen Pro-
dukte wie alle anderen

Institute anbieten, sondern mit ei-
ner eigenen Marke gldnzen, die Ih-
ren Namen tragt und Ihre person-
liche Unternehmensphilosophie wi-
derspiegelt? Die abgestimmt ist auf
die Wiinsche und Bedtirfnisse Ihrer
Kunden? Gute Idee! Denn beson-
ders, wenn Sie Ihren Job schon seit
Langerem machen, haben Sie einen
bestimmten Bekanntheitsgrad er-

. Um damit Erfolg zu haben,

planvoll umsetzen.

reicht. Kunden kommen, weil sie
von Threr Leistung tiberzeugt, viel-
leicht sogar begeistert sind. Ihr
Name gewinnt dadurch Strahlkraft.
Die sollten Sie nutzen — auch im
Produktbereich. Kreieren Sie Ihr
personliches ,Private Label”!

Der englische Ausdruck korrespon-
diert mit dem deutschen Begriff
Handelsmarken. Dabei handelt es
sich um Warenzeichen im Besitz von
Handelsbetrieben. Produkte dieser
Marke lassen die Einzelhandler ex-

—genoau

tern produzieren und verkaufen sie
ausschliefSlich in ihren Filialen. Das
unterscheidet sie — neben dem ge-
wohnlich niedrigeren Preis — von
den Herstellermarken der Industrie.
Private Labels sind international
auf dem Vormarsch. Gerade in
Europa, wo sie traditionell einen be-
sonders hohen Umsatzanteil haben
(Deutschland liegt laut einer Studie
des Marktforschungsunternehmens
ACNielsen mit 30 Prozent Handels-
markenanteil auf Platz zwei hinter
der Schweiz mit 45 Prozent), konn-
ten diese ihren Anteil auf Kosten der
Herstellermarken weiter ausbauen.

Aushangeschild

Ein Private Label ist ein wertvolles
Aushédngeschild fiir ein Unterneh-
men. Gerade wenn Sie sich mit Ih-
rem Institut im gehobenen Preis-
segment etablieren mochten, kann
eine Eigenmarke sehr prestigetrach-
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tig sein. Denn im Gegensatz zum
Einzelhandelsbereich, in dem Haus-
marken — etwa die der grofien Dro-
geriemarktketten —meist preisgiins-
tiger sind als Herstellermarken und
darum von den Kunden im Um-
kehrschluss haufig auch als qualita-
tivminderwertiger wahrgenommen
werden, verleiht das Private Label
einem Dienstleister wie der Kosme-
tikerin in den Augen der Kunden
ein Image von Exklusivitdt. Darum
haben Billigprodukte als Private La-
bel auch keine Chance. Eine Marke
und die Assoziationen und Emoti-
onen, die sie bei den Kunden weckt,
tragen mafigeblich zum Erfolg eines
Unternehmens bei. Darauf kénnen
Sie aktiv Einfluss nehmen — insbe-
sondere, wenn Sie den Inhalt und
das Erscheinungsbild Threr Pro-
dukte selbst bestimmen kénnen. Es
lohnt sich also, tiber ein Private La-
bel nachzudenken.
Hier zundchst einmal die Vorteile
einer Eigenmarke im Uberblick:
B Exklusivitat
B Aufwertung des Unternehmens
B Starkung der Corporate Identity
B Kundenbindung
B Weiterempfehlungsrate des
eigenen Namens steigt

B Umsatzsteigerung

M Erhohte Identifikation mit
Ihrem Institut

M Erhohtes Kompetenzbewusst-
sein

M Unabhéngigkeit am Markt

B Abgrenzung von Mitbewerbern

Was passt zu mir?

Vor der Konzeption eines Private
Labels ist es zundchst wichtig, fol-
gende Aspekte in die Uberlegungen
mit einzubeziehen: Wo befindet sich
Thr Institut — auf dem Land oder in
der Stadt? Wie tickt Thre Klientel,
welche Erwartungen verbinden
Kunden mit dem Kauf von Pro-
dukten bei Thnen und was sind sie
bereit dafiir auszugeben? Verfiigen
Sie tiber die Gabe, den Kunden ein
Produkt oder — besser noch — meh-
rere aufeinander abgestimmte zu
verkaufen? Wiinschen sich Thre
Kunden vielleicht sogar eine Haus-
marke und haben Sie bereits darauf
angesprochen? Und sind sie auch
bereit, dafiir etwas tiefer in die Ta-
sche zu greifen?

Wenn Sie sich fiir ein Private Label
entscheiden, konnen Sie Schritt fir
Schritt vorgehen.

Step 1: Suchen Sie einen Anbieter
Ihres Vertrauens. Vielleicht konnten
Sie bereits auf einer Messe erste
Kontakte kniipfen und einen
Dienstleister personlich kennenler-
nen. Das ist ein grofier Vorteil, denn
bei dieser Zusammenarbeit geht es
nicht nur um fachliche Qualifikati-
on, sondern auch um die Chemie
zwischen Thnen und Ihrem Produ-
zenten. Es muss menschlich passen,
Ihre Wiinsche miissen verstanden
und individuell mit viel Feingefiihl
tiir Sie und Thre Kunden umgesetzt
werden. Wenn Sie dann auch noch
Mitspracherecht bei der Gestaltung
haben, dann haben Sie eine perfekte
Ausgangsbasis.

Step 2: Seien Sie selbst kreativ und
iberlegen Sie, was zu Ihnen passt.
Sofern Sie schon ein eigenes Logo
haben, bietet es sich nattrlich an,
dieses auch fiir die eigene Serie zu
nutzen. Falls nicht oder wenn Sie
sich ein neues Logo wiinschen, be-
stehen Sie darauf mitzugestalten.
Dies gilt auch bei der Namensge-
bung der Produkte sowie beim De-
sign der Etiketten und Verpa-
ckungen. Alles muss den Anforde-
rungen gerecht werden, die Sie an
die Eigenmarke stellen.
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ganz
groB raus: Stellen Sie sich vor, Sie haben vier
Produkte fur Gesichtsbehandlungen - eines
zur Reinigung, ein Peeling sowie je eine Ta-
ges- und Nachtpflege. Geben Sie jeweils ein
Produkt an eine Mitarbeiterin oder eine gute
Bekannte und lassen Sie sie es ausgiebig
testen. Dann tragen Sie all seine positiven
Eigenschaften zusammen und entwerfen ein
kleines Empfehlungskartchen. Darauf sind
Name und Bild der Mitarbeiterin zu sehen, die
das Produkt getestet hat. AuBerdem sind
ihre ganz personlichen Erfahrungen mit dem
Produkt wiedergegeben, z. B. ,,ich habe sehr
trockene Haut, deshalb habe ich mich fir
Produkt XY entschieden. Zu Beginn habe ich
es morgens aufgetragen und war begeistert,

wie schnell es von der Haut aufgenommen
wurde. Nach kurzer Zeit war meine Haut ge-
schmeidig und weich und der angenehme
Duft machte meine Gesichtspflege zu einem
sinnlichen Erlebnis. Testen auch Sie XY, un-
sere personliche Hausmarke, und Sie wer-
den begeistert sein!*

Positionieren Sie nun das Produkt und das
Empfehlungskartchen zusammen an Stellen,
an denen Ihre Kunden sie gut sehen kénnen,
wie dem Behandlungsbereich, der Kasse
oder auch im Schaufenster. Sprechen Sie au-
Berdem Uber die Erfolge lhrer Hausmarke
und machen Sie so Stammkunden zu neuen
Empfehlungskunden. Als Dankeschon gibt
es ein Produkt der Hauslinie im Mini-Format

als ,Give away“.

Step 3: Suchen Sie gemeinsam mit
Ihrem Hersteller die Rezepturen fiir
Thre eigene Linie aus. Uberlegen Sie,
wie viele unterschiedliche Produkte
Sie anbieten wollen und welche
Menge Sie von jedem einzelnen
Produkt ordern mochten. Das An-
gebot, das Ihr Hersteller Ihnen
macht, muss fiir Sie rentabel sein.
Manche Hersteller bieten bereits ab
zwolf Exemplaren pro Produkt ihre
Dienste an. Je hoher jedoch die
Menge, desto moderater der Preis.

Klein anfangen!

Fiir den Start bietet sich meist ein
kleines Basissortiment an, das man
dann individuell erweitern kann. Es
konnte wie folgt aussehen:

M fur die Kosmetik: ein Reini-
gungsprodukt, ein Peeling, eine Ta-
ges- und eine Nachtcreme;

W fiir FuBlpflege/Podologie: ein
Fufibad, ein Fuflpeeling, eine
Schaumcreme fiir trockene Haut am
Tag, eine Intensivsalbe fiir trockene
Haut in der Nacht;

W fiir die Nagelpflege: ein Hand-

peeling, eine Handmaske, eine
leichte Handlotion usw.

Oder Sie tiberraschen die Kunden
mit nur einem Produkt — vielleicht
einem Allrounder wie einer
24-Stunden-Pflege — und testen,
wie sie darauf reagieren. Es ist
wichtig, dass Sie die Produkte
nicht nur verkaufen, sondern auch
in der Kabine benutzen, damit der
Kunde sich direkt von ihren Qua-
lititen iiberzeugen kann. Auch
Minis zur Einfithrung der Eigen-
marke sind wichtig, um den Be-
kanntheitsgrad der Produkte zu
steigern und sie erst mal bei Ihren
Kunden zu platzieren. Danach
sollten Sie stetig am Ball bleiben
und immer wieder fiir Ihre Eigen-
marke werben, damit sie sich in
den Képfen der Kunden festsetzt.

Step 4: Achten Sie bei den Wirk-
stoffen darauf, etwas Neues anzu-
bieten oder aber sich auf Bewahrtes
zu beschranken, das die Kunden be-
reits kennen und mit dem sie gute
Erfolge erzielt haben. Lassen Sie
sich von Threm Dienstleister beraten
und beziehen Sie vielleicht auch

eine kleine Gruppe von guten Kun-
den ein, die Sie mit ihrem Feedback
unterstiitzen. Sollten Sie planen,
Hightech-Produkte als Eigenmarke
herauszubringen, miissen Sie sich
dartiber im Klaren sein, dass diese
sehr erklarungsbediirftig sind. Esist
ganz wichtig, dass Kunden verste-
hen, was sie kaufen und wie sie das
Produkt in der Heimpflege sinnvoll
anwenden.

Step 5: Alternativ besteht nattirlich
auch die Moglichkeit, mit bereits be-
stehenden Rezepturen eines Indust-
rieprodukts zu arbeiten und dieses
unter eigenem Namen als Haus-
marke anzubieten. Dasist sicherlich
die glinstigste Variante, die aller-
dings nicht den Anspruch hat, sich
als Premiummarke zu etablieren.

Mit Gefiihl

Thre Hausmarke muss nicht nur zu
Ihnen passen, sondern auch Ihre
Kunden bertiihren. Sie sollten das
Gefiihl haben, in den Genuss von
etwas ganz Besonderem zu kom-
men. Mehr noch: Sie sollten ,ihr”
Private Label-Produkt lieben ler-
nen. Denn Kunden lassen ihr Geld
am liebsten dort, wo sie das Gefiihl
haben, dafiir etwas liebevoll Er-
dachtes und Gestaltetes zu bekom-
men. Ubrigens kénnen Sie auch
kleine Extras mit Private Label an-
bieten, z. B. ein Mineralwasser, ei-
nen besonderen Tee oder eine Sii-
Bigkeit, die [hren Namen tragt. M
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