Neuauflage 2017

Paul Reinhold Linn - Dr. Christian Rimpler (Hrsg,)




Paul Reinhold Linn
Dr. Christian Rimpler (Co-Autor und Hrsg.)

Joanna Slaska (Co-Autorin)

Faszination Kosmetik |

Ein Leitfaden fur die selbststandige
Kosmetikerin



Danksagung

Dieses Buch nach so vielen Jahren komplett neu aufzulegen
ist nur moglich, wenn man viele Menschen zu Freunden
gewonnen hat. Auch wenn ich weils, dass manche meiner
Thesen provozieren, so ist eines klar: Dieses Buch ist nicht
gegen, sondern fur die Branche der Kosmetik geschrieben
worden.

Ich mochte mich bei allen so wunderbaren Menschen
bedanken, die mit Gedanken, Erfahrungen, Fachwissen und
viel Zeit geholfen haben, diesen ersten Band nach 12 Jahren
wieder neu entstehen zu lassen.

Ganz besonders mochte ich mich bei Susanne Schlender,
Annemarie Wolfsteiner und Ranina Monika Janz bedanken.
Ihr seid grofSartige Kosmetikerinnen und bringt mir jede
Menge Inspirationen mit.

Als ich vor Monaten Herrn Dr. Christian Rimpler ansprach, ob
er Lust habe, mit mir zusammen dieses Buch
herauszubringen, hat er spontan und sofort zugesagt. Dafur
sowieso als auch fur die freundschaftliche Verbundenheit
und den sehr fruchtbaren Gedankenaustausch mochte ich
mich besonders bedanken. Ebenfalls bedanke ich mich bei
Herrn Dominik Bauermeister, Herrn Dr. Helmut Drees und
den Eheleuten Angelika und Adelbert Frommer fur die vielen
Informationen und die offene Kommunikation.

Die Zusammenarbeit mit meiner Co-Autorin, Frau Joanna
Slaska ist immer unkompliziert und eine groBe Freude fur
mich. Die Gastfreundschaft in Kiel ist legendar und der
Austausch von Ideen und Gedanken ist ungeheuer wertvoll.

Ich darf mich glucklich schatzen, dass meine Arbeit so viel
positive Resonanz hervorbringt. Ich bedanke mich fur so viel



Achtsamkeit, Respekt und Freundschaft.

»Namaste«

fur

Regine Kretschmann



Vorwort Dr. Grandel
Einfuhrung
Die Kosmetik wandelt sich dramatisch - sie wird
aufgewertet!
Herzlichen Gluckwunsch zu lhrer Berufswahl - oder:
Kosmetikerin aus Leidenschaft?
Liebhaberei oder professionelle Kosmetik?
Kosmetik als Nebenjob
Kosmetik als Hauptberuf
Kosmetik: Ganz oder gar nicht!
Was macht Menschen erfolgreich?
Urvertrauen oder Urmisstrauen ist hier die Frage
Introvertiert oder extrovertiert?
»The Big_Five« der Personlichkeit
Die Karrierewege der Big_Five
Personlichkeit fuhrt? - Personlichkeit fahrt!
Die funf Saulen erfolgreicher Menschen
Erfolg_hat nur, wer sich prasentieren kann
Will ich Uberhaupt erfolgreich sein?
Auf welchem Gebiet mochte ich erfolgreich sein?
Ich kann alles lernen!
Die Fahigkeit, erfolgreich zu sprechen
Welche Kompetenzen benétigen Sie?
Was haben so viele erfolgreiche Menschen gemeinsam?
Kunden kaufen nicht von depressiven Unternehmern
Die Existenzgrundung_als Kosmetikerin
Aller Anfang_ist ein Wagnis - der Start in die
Selbststandigkeit
Das Erste, was Sie brauchen,_ist Ihr Konzept zur Grundung
Wichtige Voraussetzungen fur die Grundung
Kleinunternehmer oder Vollunternehmer
Der kosmetische Markt
Lernen Sie von den Erfolgreichen: Grundlagen zur
Kalkulation
Ihr Erfolg_beginnt erst mit dem Verkauf von Ware!
Was gibt die deutsche Frau far Kosmetik aus?




Wie soll Ihr Geschaft denn heilsen?
Ein freigewahlter Firmenname sagt etwas uber Sie aus!
Welche Zielgruppe ist Ihnen wichtig?

Warum gerade dieser Standort?

Einrichtung
Produktauswahl
Ihre Alleinstellungsmerkmale

Der Business-Plan fur Kosmetikerinnen

Versicherungen mussen sein!
Betriebshaftpflichtversicherung
Welche Risiken mussen Sie versichern?
Sachversicherung_- Inhaltsversicherungen

Die Kunst der zielgerichteten Kommunikation

Kurze Einfuhrung_in die Kommunikation

Die Kosmetik und die Psychologie

Bewusstes und Unbewusstes

Das Wesentliche ist unsichtbar

lhr Zukunftsorgan

Die unstimmige Kommunikation - Die paradoxe Situation

Prinzipieller Aufbau eines Verkaufsgespraches

Die Eroffnungsphase
Vermeiden Sie bitte paradoxe Situationen
Ihr Handedruck wirkt kompetent und entschlossen
Machen Sie bitte immer ein freundliches Gesicht
Sprechen Sie lhren Gesprachspartner mit Namen an
Die ersten Satze bedienen nur den Bauch
Vertrauen fuhrt

Die Bedarfsanalyse

Die wichtigsten Fragetechniken
Geschlossene Fragen
Offene Fragen
Alternativfragen
Suggestivfragen
Kaufsignale erkennen
Wiederholungen sind besonders wichtig

Die Angebotsphase




Von Einwanden und Vorwanden
Die Abschlussphase
Die Preisprasentation
Die Rabattfrage
Wissen Sie,_ was die wirkliche Kunst der Ein- und
Vorwandbehandlung_ist?
Und wenn selbst das nicht funktioniert?
Aktive oder passive Kosmetik?
Wirkkosmetik oder Effektkosmetik?
Das Internet verandert die Kosmetik im Institut
Interview mit BABOR, Dr. Helmut Drees
Welche Technik braucht es in der Kosmetik eigentlich?
Ultraschall
Professionelle Home-Kuren mit Ultraschall
Mikrodermabrasion
Diamant-Abrasion
Hautanalyse
Microneedling
Biophotonen-Strahler
Ein neuer revolutionarer Gerate-Ansatz - Kosmetik 4.0
Was war zuerst da: Henne oder Eji?
Ein Interview mit Annemarie Wolfsteiner aus Vohburg
Was macht den Erfolg_aus?
Wie geht’s weiter? ...
Faszination Kosmetik |l
Faszination Kosmetik Il
Autorenverzeichnis
Coaching_und Seminararbeit
Eingetragene Markenzeichen
Bildnachweis
Impressum




Vorwort Dr. Grandel

Schonsein erregt Bewunderung. Schonheit lenkt den
Blick.

Symmetrische Gesichtszuge, eine glatte und gesunde Haut,
ein gut geformter, schlanker Korper. Das ist schon. Ja? Lasst
sich Schonheit tatsachlich so einfach verpacken - oder ist es
am Ende nicht etwas ganz anderes, das zahlt?

Schonheit zeigt sich vor allem in einer positiven
Grundeinstellung zum eigenen Korper und zum eigenen
Aussehen. Sie ist geknupft an die Wertigkeit des Selbst - und
das wohl einzige und so einfache Geheimnis fur eine
Schonheit, die ein Leben lang glucklich macht.

Um dieses Gluck zu erreichen, ist es naturlich nicht
verwerflich, ihm ein bisschen auf die Sprunge helfen.
SchlieSlich wusste schon Friedrich Schiller, dass ,,Schonsein
ein personlicher Verdienst” sei. Kosmetik ist eine
wunderbare Moglichkeit, die Freude am naturlichen Gesund-
und Schonsein taglich neu zu beleben. Sie ist eine mehr als
herzliche Einladung fur jede Frau, ihre Schonheit zu
enthullen, zu betonen, zu erhalten - und wenn gewunscht,
eben in Szene zu setzen. Schonsein heute bedeutet, sich
gerne zu pflegen, sich etwas zu gonnen, geniellen zu
konnen und mit sich im Reinen zu sein. Wer sich gut fuhlt
und das auch gerne zeigt, ist schon - ganz unabhangig von
Symmetrien und Korperformen. Denn Schonheit ist immer
und in jedem Alter subjektiv gefarbt, und liegt damit allein
im Auge des Betrachters. Ja: Jeder ist schon - genau so, wie
er ist.

Die Neuauflage ,Faszination Kosmetik I“ ist ein wertvoller
Begleiter fur alle, die sich mit Leidenschaft ihrem taglichen
Handwerk widmen: der professionellen Kosmetik. Im Fokus
stehen dabei so wichtige Aspekte wie die eigene



Profilscharfung und der Ausbau personlicher
Kompetenzfelder, aber auch der Umgang mit Kunden, die
Kunst der Kommunikation und das erfolgreiche
Verkaufsgesprach. Ideal far all diejenigen, die den Bereich
der Dienstleistungskosmetik als Neueinsteiger fur sich
entdecken und erfolgreich besetzen mochten, aber
unbedingt zu empfehlen auch far den nachsten
Motivationsschub erfahrener Kosmetikerinnen.

Augsburg 2017
Michael Grandel



Einfuhrung

Liebe Leserinnen und Leser,

gerade erst im Herbst 2016 bin ich mit den
Abschlussarbeiten zum mittlerweile dritten Band dieser
Buchreihe »Faszination Kosmetik« fertig geworden. Und
dabei fallt mir auf, dass der erste Band aus dieser Reihe
bereits im Jahr 2006 veroffentlicht wurde! Das ist jetzt im
Frihjahr 2017 mehr als 10 Jahre her!

Dieser Band wurde zweimal aufgelegt und ist seit ca. 4
Jahren schon mit insgesamt 3.000 Exemplaren ausverkauft.
Wenn ich offen sein darf, so bestand zwar die
Notwendigkeit, diesen ersten Band neu zu drucken, aber
irgendwie lag es mir am Herzen, dieses Buch bei Neuauflage
auch komplett neu zu schreiben. Denn in den letzten 10
Jahren hat sich viel in der Kosmetik getan. Und dies sollte
sich in einem aktuellen Buch auch wiederfinden. Nur bislang
fehlte mir der passende Impuls.

Im Juni des letzten Jahres wurde ich eingeladen, in der Nahe
von Hamburg ein weiteres kosmetisches Fachinstitut zu
besuchen. Da sprach mich die Inhaberin strahlend an und
sagte zu Beginn des Gesprachs: »Lieber Herr Linn, jetzt
lerne ich Sie endlich personlich kennen. ... Ich habe damals
in meiner Ausbildung ihr Buch gelesen. Das hat mich sehr
angesprochen. ... Und aullerdem bestand sogar meine
Ausbilderin von der Kosmetikschule auf ihr Buch als
Pflichtlektlre.« Das war ein deutlicher Impuls. Dies war der
Impuls, der mir bis dato gefehlt hatte, mich endlich an die
Neuuberarbeitung zu machen.

Mich »fasziniert« nach mittlerweile 15 Jahren als
Unternehmensberater, als Trainer und als Coach in der
Kosmetik, dass der Kontrast zwischen Luxus auf der Haut
einerseits und der fehlende unternehmerische Erfolg bei den



meisten Kosmetikerinnen andererseits als gottgegeben
akzeptiert, kaum analysiert und allermeist unverstanden ist.

Auf den ersten Blick konnte dies eine deprimierende
Nachricht fur Sie sein. Moglich. Auf den zweiten Blick sollen
diese Umstande aber auch eine sehr groRe Chance fur Sie

. . . . 1 .
sein, mit neuen Erkenntnissen und Glaubenssatzen, einer
sehr guten Strategie und mit viel Motivation sehr viel
erfolgreicher als andere Kosmetikerinnen zu werden.

In diesem Buch geht es nicht um die fachliche Ausbildung
zur Kosmetikerin. Die Fachlichkeit konnen Sie an jeder
Fachschule far Kosmetik erlernen. Hier in diesem Buch geht
es vielmehr um die Zukunft »als« ausgebildete
Kosmetikerin. Sozusagen um das, wie Sie hinterher nach der
Ausbildung mit dem Beruf wirklich im Sinne des
unternehmerischen Erfolges glucklich werden konnen.

Warum haben so viele Kosmetikerinnen keinen echten
unternehmerischen Erfolg? Warum scheitern so viele
Selbststandigkeiten in der Kosmetik? ... Ein ganz wichtiger
Faktor ist sicher, dass das Fach »Unternehmerin sein« in den
Ausbildungen der zahlreichen Kosmetikschulen gar nicht
angeboten wird. Das liegt ein wenig schon in der Natur der
Sache begrundet. Denn Erfolg lasst sich nicht einfach
»unterrichten« - er muss einerseits durch den Lehrkorper
vorerfahren sein und andererseits vorgelebt werden konnen.
Die Kosmetikschulen sind heute perfekt in der Vermittlung
der Theorie und Praxis fur dieses hochspannende Handwerk,
aber den allermeisten Ausbildern fehlt die eigene Erfahrung
in einem eigenen Geschaft. Und wenn sie dann sehr
erfolgreich geworden ist, so wird eine sehr gut verdienende
Unternehmerin wohl kaum ihr Geschaft aufgeben wollen,
um fur deutlich weniger Einkommen an einer Fachschule zu

. 2
unterrichten’, oder?



Die Kosmetik wandelt sich

dramatisch - sie wird aufgewertet!

Mittlerweile pfeifen es die Spatzen von den Dachern: Die
Entwicklungen in der Zusammensetzung bzw. der
Komposition der Wirksubstanzen, die stetig wachsende

Fokussierung auf sogenannte Wirkstoffkosmetik’ und nicht
zuletzt die Entwicklung im apparativen Bereich der Kosmetik
schaffen vielfaltige neue Behandlungsmoglichkeiten, um die
Haut einer Kundin nicht mehr nur zu pflegen, sondern auf
Wunsch auch in fruhere Hautbildzustande zurick zu

4
versetzen .

Diese Erweiterung macht nicht nur den Beruf einer
Kosmetikerin sehr viel anspruchsvoller und spannender,
sondern Ihre Kundinnen werden immer anspruchsvoller, weil
sie mittlerweile in jeder Frauenzeitschrift lesen kdnnen, was
heute in der Kosmetik wirklich moglich ist! Mit anderen
Worten: Die Anspruche der Kundinnen wandeln sich
dramatisch zu mehr Leistung und sichtbaren Ergebnissen
auf und in der Haut!

Dieser 1. Band ist in 6 groBe Kapitel unterteilt, um lhnen
den Schritt in die Zukunft der Kosmetik - die Kombination
aus Wirkstoffkosmetika und Geratekosmetik - wesentlich zu
erleichtern und Sie schlussendlich als Unternehmerin
erfolgreich zu machen!

Im ersten Teil schauen wir uns an, mit welchen
Grundsatzfragen hinsichtlich der Berufstatigkeit wir uns als
Kosmetikerin zu beschaftigen haben. Wie wollen wir
unserem »Job« nachgehen? Und wie wirkt unsere
Entscheidung auf unsere zukunftige Kundschaft?

Im zweiten Teil sprechen wir Uber das, was erfolgreiche
Menschen gemeinsam haben. Wir werden Gedankenspiele
kennenlernen, mit deren Hilfe wir uns auf den Erfolg richtig



einstellen lernen. Auch schauen wir uns die wichtigsten
Personlichkeitsmerkmale von Unternehmerpersonlichkeiten
an. Denn Erfolg ist keine Gllckssache!

Der dritte Teil hilft lhnen ganz praktisch in der
Existenzgrundung bzw. bei einer moglichen Erweiterung
lhres Geschaftes. Die wichtigsten finanztechnischen
Begriffe, wie Liquiditat, Bilanzplanung, Forecast und
Investitionsplanungen  schauen wir uns in einer
verstandlichen Sprache an.

Das vierte grof3e Kapitel fuhrt Sie in die faszinierende Welt
der Kommunikation ein. Warum ist Kommunikation oft so
kompliziert? Und warum kann man nicht alles so einfach
logisch nachvollziehen? Was treibt unser Gegenuber an? Sie
werden viele Antworten finden. Mit Hilfe des Verstandnisses
aus dem vorherigen Kapitel lernen Sie hier die praktische
Umsetzung an einfachen Beispielen. Und alle Beispiele
finden Sie in lhrer Praxis bzw. lhrem Alltag wieder.

Im fanften Teil sprechen wir Uber die klassische und
moderne Kosmetik. Wir werden sehen, dass sich die
klassische Kosmetik bewahrt hat, aber der neue Ansatz der
sogenannten Dermakosmetik die Zukunft sichern hilft.

Abschlielfend stellen wir Ihnen im sechsten Teil eine vollig
neue Gerateklasse bzw. ein Geratekonzept vor: die
.Kosmetik 4.0“. Auch lassen wir eine sehr erfolgreiche
Kosmetikerin und Unternehmerin zu Wort kommen. Das ist
ein spannendes Interview.

Wie geht es dann weiter?

Wenn lhnen die Lektlre dieses Buches gut gefallen und Sie
bereits ein Stuckchen hat weiterbringen konnen, so stehen
lhnen noch Band 2 und Band 3 dieser Buchreihe
»Faszination Kosmetik« zur Verfligung.



Im zweiten Band wird das Thema Verkauf fur
Kosmetikerinnen wesentlich intensiviert. Zusatzlich kommen
die Themen Marketing und eine vertiefende
Betriebswirtschaftslehre fur Kosmetikerinnen auf den Plan.

Der dritte Band fuhrt Sie in die zielgerichtete und
konzeptionelle Kosmetik ein. Wesentlich geht es in diesem
Band um einen konzeptionellen Ansatz flur die Kosmetik im
Institut, welcher Erfolge flr die Kundinnen garantieren kann,
die sogenannte Dermakosmetik®.

Um das aber auch bei den Kundinnen erfolgreich
einzufuhren, lernen Sie hier, lhre Kommunikation noch viel
genauer zu verfeinern, so dass Kundinnen sich fur ein
systematisches Behandlungskonzept begeistern lassen. In
diesem Rahmen bzw. in diesem Kontext gehen wir auf den
Verkauf, die Psychologie von Luxus und praktische
Erfahrungen aus dem Marketing intensiv ein.

Wie Sie lesen konnen, konnte die Lektlre der Beginn einer
langen Freundschaft zu dieser Buchreihe werden

Viel Erfolg bei der Lekture winsche ich Ihnen,
lhr

Paul Reinhold Linn



Herzlichen Gluckwunsch zu lhrer
Berufswahl - oder: Kosmetikerin aus
Leidenschaft?

Liebe Kosmetikerin, lieber Kosmetiker5, bzw. liebe
Auszubildende in dem Fachbereich Kosmetik, Sie allesamt
hat es bewogen, in den Berufszweig der Kosmetik hinein zu
tauchen. Fur die einen ist es sehr attraktiv, sich mit der
Schonheit von Menschen zu beschaftigen. Und wer sich mit
der Schonheit von Menschen auszukennen scheint, wird
sicher selber als »Spezialistin in Sachen Schonheit« aus
erster Hand schon bzw. schon bleiben. So die Idee.

Andere kommen auf den Einfall, sich einen Nebenjob zu
schaffen, der recht einfach zu erlernen scheint und der ohne

viele Qualifikationen oder groRerem Ausbildungsaufwand6
zu handeln ist.

Ist es sinnvoll, sich als fertige Kosmetikerin Uberhaupt
selbststandig zu machen? Ob nun in Teilzeit oder als
Vollzeitjob? Kann Uberhaupt jeder von seiner Personlichkeit
»selbststandig« denken und handeln? Brauchen Sie immer
jemanden, der Sie antreibt und sagt, was Sie zu machen
haben? Wie konnen Sie mit finanziellen Unsicherheiten
zurechtkommen? Haben Sie die Nervenstarke, sich
durchzubeilsen?

Wollen Sie ein Taschengeld, ein regelmaliiges Einkommen
oder ein Vermogen machen? Wenn Ihnen ein »Taschengeld«
vollig ausreichend scheint, dann sollten Sie sich direkt, ohne
sich grolle Gedanken zu machen bzw. ohne Vorplanung, als
Kosmetikerin selbststandig machen. Denn im Schnitt
»verdienen« die selbststandigen Kosmetikerinnen in
Deutschland ca. 700 Euro brutto im Monat! Das nenne ich
Taschengeld! Wohlgemerkt, das ist ein bundesdeutscher



Durchschnitt. Es gibt auch Ausnahmen! Hierzu aber erst
spater mehr.

Wenn Sie starker auf ein regelmaltiges Einkommen
»abfahren«, dann sollten Sie sich besser als Kosmetikerin
anstellen lassen. Die Nachfrage nach Kosmetikerinnen ist
riesengrols. Und der Vorteil ist, dass Sie im Schnitt 1.450 €

pro Monat’ sicher haben. Zugegeben, das ist nicht der grolRe
Verdienst, aber dieser Verdienst ist sicher! Die ubliche
selbststandige Kosmetikerin verdient weniger als die Halfte
laut dem Fachjournal »Kosmetik International« (siehe oben).

Liebhaberei oder professionelle Kosmetik?

Ich kann sehr gut verstehen, wenn Sie sich schon zu Beginn
dieses Buches fragen, was der Autor eigentlich von Ihnen
will! ... Ganz offen und frei heraus: Ich will Sie zu einer
Entscheidung bewegen, die es in sich hat!

»Liebhaberei« und die »professionelle Kosmetik« stehen
sich hier gegenuber. Dies bedeutet nicht, dass Sie eine
»professionelle Kosmetik« nicht auch als »Liebhaberei«
betreiben konnen. Vielmehr geht es um die Absicht bzw. um
das Ziel lhrer kosmetischen Arbeit. Wollen Sie von lhrer
Arbeit leben - gut leben - kdonnen? Im Kontext zu dieser
Frage ist die »Liebhaberei« eher eine Richtung, wo es um
die Behandlung von Freundinnen und anderen netten
Menschen geht. Man hilft sich untereinander gerne! Hier
geht es um die gemeinsame Zeit und den Austausch
untereinander. Alles ganz nett, bringt aber kein echtes
Einkommen. Denn von »Freundinnen« und anderen netten
Menschen wollen wir viel lieber Anerkennung und
Freundschaft, als dass wir Geld fordern wollen.
»Freundschaft« und Geld verdienen wollen scheinen sich
gegenseitig auszuschlielSen.

In diesem Kontext beschreibt die »professionelle Kosmetik«
eine Ausrichtung, wo es auch darum gehen darf und gehen



soll, Gewinne zu erzielen! Es geht um ein »Geschaft«, also
um Umsatze, Ertrage und die beruhmte

,,Gewinnerzielungsabsicht“8 (siehe auch § 4 Abs. 1 EStG).

Geschatzte 94 % aller Kosmetikerinnen in Deutschland
sehen das leider etwas anders! Nicht etwa, dass von diesen
Kolleginnen niemand einen Gewinn erzielen mochte, aber
ein moglicher Gewinn im Institut wird nicht so sehr

priorisiert”, um es vorsichtig auszudrucken.

Fragen Sie einmal bei Kolleginnen nach, wie erfolgreich ihr
Geschaft lauft, so erhalten Sie nahezu immer die gleiche
Auskunft: ,Es lauft prima!“ Selbst dann lauft es immer noch
.bestens”, wenn der Kosmetikerin das Wasser zum Halse
steht. ... Wussten Sie, dass jedes Jahr um die 5.500
Kosmetikerinnen in Deutschland aufgeben mussen?

Die Regel in Deutschland ist die, dass eine Kosmetikerin an
6 Tagen in der Woche arbeitet. Von morgens bis spat abends
durch. Oft genug arbeiten Kosmetikerinnen parallel an zwei
Kunden gleichzeitig ... und kommen auf keinen grinen
Zweig. Warum nicht? Weil die wenigsten verstanden haben,
dass Kosmetik nicht nur eine Liebhaberei fur die
Verschonerung von Frauen und Mannern, sondern auch ein
Geschaft /st und sein muss!

Die entscheidende Frage zum Erfolg einer Kosmetikerin ist
nicht die, wie lange sie taglich arbeitet oder wie viele
Kunden sie pro Tag behandeln kann.

Viel, viel wichtiger jedoch ist der Umsatz mit der
Verkaufsware!
Denn Gewinne kommen uberwiegend nur aus dem Verkauf
von Ware! Mit der Handen Arbeit kommt eine Kosmetikerin
grundsatzlich auf keinen grunen Zweig. Selbstverstandlich
ist mir bewusst, dass es mittlerweile Spezialanwendungen



gibt, die in der Kabine erfolgen und enorme Ertrage bringen.
Nehmen Sie als Beispiel apparative Behandlungsformen, wie

aktuell das Micro-Needling, die Hydroporationlo, das
Permanent-Make-Up, die Wimpernverlangerung oder die
dauerhafte Haarentfernung. ... Aber selbst bei solch
apparativer Behandlung geht am Ende nichts, wenn nicht
zusatzlich zur Behandlung die entsprechenden Produkte fur
die Nachsorge zu Hause verkauft werden! Aber nochmals:
Die Dienstleistung alleine bringt nicht genug ein! In einer
Branchenbefragung aus dem Januar/Februar 2016 der
Messe Dusseldorf wurde auf Seite 9 veroffentlicht, dass
lediglich  nur 18,8 % des Jahresumsatzes durch
Warenverkauf erzielt wird. Wie soll das gehen?

Im Kapitel uber die Betriebswirtschaft im zweiten Band
dieser Buchreihe werden Sie in einer sehr vereinfachten
Form dennoch deutlich erkennen konnen, dass der
Arbeitslohn lhrer Hande Arbeit mit Ach und Krach lhre
Kosten zum Betrieb lhres Unternehmens decken wird. Es ist
in der Branche ein offenes Geheimnis, dass Sie mindestens
1 Euro pro Minute Arbeitslohn als Umsatz erzielen mussen.
Vorsichtig geschatzt sind es aber um die 90 % aller
Kosmetikerinnen, die diesen Minutenumsatz aus ihrer
Dienstleistung nicht erreichen. Ein gutes Beispiel hierzu: Vor
einigen Wochen besuchte ich eine Kosmetikerin und sprach
mit ihr ihre Preisliste durch. Sie bietet eine ,einfache
Fullpflege” far 22 Euro an. Mit Lack waren es 25 Euro. Sie
gibt an, dass sie mit 30 Minuten zeitlich hinkomme. Ich
frage nach, wie lange Sie dann an Zeit benotigt, das
FulBpflegebesteck, die Wanne (FulSbad) und den Raum
wiederherzurichten und fuar die kommende Kundin
vorzubereiten. Sie antwortet, dass dies nur knappe 10
Minuten Arbeit ware. Wenn ich hier die Zeiten Uberschlage,
so komme ich auf knappe 40 Minuten Arbeitszeit, die mit 22
Euro berechnet wurde. Das nenne ich Liebhaberei, fur 0,55
Euro pro Minute gearbeitet zu haben.



Wer zufrieden ist, mit dem, was er ist und dem was er hat,
der braucht hier nichts zu beachten! Hier geht es nicht um
die Erhohung eines uber allem schwebenden
Verkaufsdruckes. Nein, naturlich nicht. Es geht um die
Klarheit bzw. um die Transparenz zu Einnahmen, Ausgaben
und Ertragen, so dass es Ihnen moglichst auch
betriebswirtschaftlich lange Spals bereiten kann. ... So kenne
ich personlich einige Kosmetikerinnen, die sehr vermogend
ihrem Lieblingsberuf nachgehen. Da werden zwei Kundinnen
pro Tag behandelt. Eine solche Kosmetikerin bendtigt keine
Ratschlage zum Glucklichsein. lhre Zahlen oder Kennziffern
vom Steuerberater interessiert sie nicht wirklich. ... In einem
solchen Fall wirde ich hochstens einmal klaren, ob eine
Behandlung wirklich gut abgeschlossen werden kann, wenn
die fur die Heimpflege notwendigen Produkte nicht
mitverkauft wlrden.

Kosmetik als Nebenjob

Stellen wir uns vor, dass eine Dame im augenblicklichen
Beruf nicht glucklich ist und sich nebenbei eine Existenz als
Kosmetikerin aufbauen mochte. Oder als Mutter und
Hausfrau mochte sich eine andere Dame etwas nebenbei
verdienen. So weit, so gut. Das Problem ist in allen Fallen
dasselbe: Kann die Kosmetikerin nebenbei erfolgreich
werden und Gewinne erzielen? Ich personlich glaube das
nicht! Es geht noch nicht einmal darum, ob die Kosmetikerin
zuhause in einem Nebenzimmer arbeitet oder nicht. Es geht
um die Glaubwulrdigkeit und Professionalitat. Sofern die
Kosmetikerin flir die Kundin den Eindruck erweckt, dass sie
lediglich ,,nebenbei” ihr Handwerk verrichtet, wird sie es
ungeheuer schwer haben, so professionell genug ruber zu
kommen, als dass die Kundin von ihr aufwendige
Behandlungen erwarten kann und einfordern wird.



Geringe Umsatze bzw. geringe Gewinne lassen wenig
Investitionen zu! Damit fehlt es an ausreichender Menge an
Ware, einer angemessenen Sortimentstiefe und an
wichtigen weiteren Tools. Angefangen bei der
professionellen Hautanalyse bis hin zur apparativen
Kosmetik, die mittlerweile unverzichtbar geworden ist! Aus
meiner Sicht sollte der Nebenjob in der Kosmetik nur far den
Ubergang, also zeitlich begrenzt ausgelbt werden und in
den Hauptberuf zur Kosmetikerin fUhren. Zum einen mussen
Sie Gewinne bzw. die Gewinnerzielungsabsicht dem
Finanzamt nachweisen kdonnen, damit lhre Investitionen in
Ihre Einrichtung und Ausstattung uberhaupt steuermindernd
anerkannt werden wird. Und zum anderen wurde ein
fehlender Erfolg die Motivation im Sturzflug abfallen lassen.
SchlieBSlich soll Thnen lhre Tatigkeit auch Freude bereiten,
oder?

Kosmetik als Hauptberuf

Die Problematik der Kosmetik im Nebenjob, also die der
nicht anerkannten Professionalitat und fehlender
Glaubwaurdigkeit, Ubertragt sich auch auf die Varianten,
Kosmetik zwar als Hauptberuf aber dafur in Heimarbeit bzw.
via Hausbesuche anzubieten. Sie konnen so gut und perfekt
arbeiten wie Sie wollen, wenn Sie dies von zuhause aus tun,
wird man Sie nicht anerkennen! Stellen Sie sich vor, Sie
mussten als Kundin durch den privaten Eingang und Flur
eines Hauses oder Wohnung gehen, um ins ,Institut” zu
kommen. Wie wlurden Sie sich dabei fuhlen? Vielleicht lauft
Ihnen noch ein Hund oder anderes Haustier uber die Fulte?
Hatten Sie da auch nicht den Eindruck, dass Sie da nicht

hingeh('jren?11 Na, wie authentisch ist hier die professionelle
Kosmetik?

Berucksichtigen Sie bitte immer, dass die Kundin von heute
wesentlich mehr Wert auf Professionalitat statt lediglich nur
auf Hautpflege legt!



Um erfolgreich zu sein, bendtigen Sie auf lange Sicht eigene
separate Raumlichkeiten! Am besten tatsachlich in der Optik
einer Praxis. Denn Praxisambiente suggeriert ohne Worte
ein hohes Mal§ an Professionalitat. Ein Empfangsbereich, ein
gefulltes Warenregal und gute Beleuchtung, eine Kabine mit
Wasseranschluss in weillem ,,schwedischen” Mobel-Design
sind nahezu perfekt.

Kosmetik: Ganz oder gar nicht!

Wie Sie bereits weiter oben erkennen konnten, scheitert der
Nebenjob in der Regel an der nicht transportierbaren
Professionalitat. Noch vor einigen Jahren, als lediglich die
Hautpflege im Vordergrund einer kosmetischen Behandlung
stand, war eine Kosmetik auf kleinerer Flamme, sozusagen
in Nebenraumen moglich. Heute hingegen entwickelt sich
die Kosmetik in einem rasanten Tempo in eine High-Tec-
Disziplin; - sozusagen von der Kreisklasse Uuber die
Bundesliga zur moglichen Champions-League.

Mir personlich scheint es so, dass die allermeisten diesen
Aspekt noch nicht ganz zu Uberschauen scheinen.
Moglicherweise war die Entwicklung fur einige langjahrig
berufserfahrenen Kosmetikerinnen zu rasant. Ich personlich
kenne noch Kolleginnen, die die aktuelle Kosmetik
philosophisch in mindestens zwei Lager teilen. Da ist die
Kosmetik von Hand! Hier werden keine technischen Gerate
zum Einsatz gebracht. Es uberwiegt die Zeremonie, aus
Reinigungsarbeiten, Massagen, Maske und dem Aufbringen
von Ampullen zum Abschluss der Sitzung. Die andere
Richtung ist die der kombinierten Behandlungen aus Technik
und der sogenannten Wirkstoffkosmetik. Der Markt, die
Kundinnen, der Wettbewerb, allesamt fordern
Hochstleistungen in Punkto  Hautbildverbesserungen,
Glattung von Falten und Straffung bzw. Verstarkung des
Gewebes der Haut im Gesicht und anderen sichtbaren



Stellen. Und es ist logisch, wenn immer mehr Frauen nach
solchen hochwirksamen Behandlungsformen fragen und
Ausschau halten, dass dann mittel- bis langfristig die
klassische Kosmetikerin, die die Kosmetik wie noch vor 20
Jahren betreiben mochte, nicht ganz so attraktiv wirken
wird, wie es die Kosmetikerin kann, die auf technisch besten
Stand ausgerustet ist und diese Technik auch in die
Behandlungsangebote einbauen kann. Hier geht es
eindeutig nicht um Philosophie, sondern vielmehr um die
Ausrichtung am Markt und am Stand der Biochemie und
Apparatetechnik. Also, wollen Sie nun einem Job nachgehen,
oder mochten Sie mit bei den erfolgreichen Kosmetikerinnen
sein, die viel, viel deutlichere Wirkungen auf und in der Haut
aufzeigen konnen, die zufriedenere Kunden haben, hohere
Behandlungspreise erzielen und mit dem Verkauf von
Produkten sehr gut leben kdnnen?

Treffen Sie eine Entscheidung - jetzt!
Wollen Sie Profi werden?

Mochten Sie mit lhrer Arbeit als Spezialistin
anerkannt werden?

Wollen Sie ergebnisorientiert arbeiten?

Mochten Sie in eigenen Praxisraumen arbeiten?
Lieben Sie Erfolg, Anerkennung und Geld?
Reisen Sie gerne? Geben Sie gerne »Kohle« aus?
Mochten Sie erfolgreich sein?

Wenn Sie alle 8 Fragen mit einem eindeutigen »JA«
beantworten konnen, dann ist der Beruf der Kosmetikerin fur
Sie extrem richtig!



Denn mit Kosmetik kann man
sehr erfolgreich und sehr
beliebt werden. Kunden lieben
gute Kosmetikerinnen, selbst
dann noch, wenn sie etwas\
teurer waren, als andere!

»Ja oder Ja?« ... Legen Sie los!




Was macht Menschen
erfolgreich?

Es ist immer wieder verblliffend, wenn man mitbekommt,
dass zwei Kosmetikerinnen nahezu dasselbe Unternehmen,
mit dem gleichen Produktsortiment handeln, komplett
identische Konzepte anwenden bzw. strategisch arbeiten
und dennoch extrem  unterschiedliche Ergebnisse
realisieren. In den vielen Jahren meiner Tatigkeit als Coach
fur Kosmetikerinnen kann ich von Fallen berichten, bei
denen die GroRe des Betriebes, Anzahl der Mitarbeiter, des
kosmetischem Depots vergleichbar waren, nur die Frage der
Standortwahl fur die eine Kollegin deutlich schlechter
ausgegangen ist, als fur die andere. Und was kam beim
Vergleich des finanziellen Erfolges beider Institute heraus?

. Tatsachlich konnte die Dame mit dem ungunstigeren

Standort” deutlich bessere Ergebnisse vorweisen, als
vermutet.

Aus meiner Sicht sind die wichtigsten Faktoren zum
Gelingen einer Selbststandigkeit zwei Aspekte. Zum einen
ist es ein gut durchdachtes Konzept. Zum anderen, und das
scheint mir das Wichtigste zu sein, ist es die jeweilige
Personlichkeit der Grunderin bzw. des Grunders. Ganz
oberflachlich betrachtet konnen wir es auch so formulieren:

Die erfolgreiche Unternehmerin macht da weiter,
wo die Erfolglose bereits aufgegeben hat!

Wenn Sie sich und andere beobachten, so fallt Ihnen auf,
dass dieser Satz so oberflachlich gar nicht ist. Da gibt es
Kolleginnen, die setzen nur auf wenige Wochen Ausbildung
zur Kosmetikerin. Es gibt andere, die sich 2 oder 3 Jahre lang
ausbilden lassen. ... Und es gibt fertig ausgebildete
Kosmetikerinnen, die, weil sie ja »ausgebildet« sind, jede



weitere Zusatzausbildung meiden. Die Gewinner in der
Branche lernen stetig mehr durch Kurse und
Seminarveranstaltungen dazu. ... Da gibt es Leserinnen, die
dieses Buch nach wenigen Seiten der Ansicht weglegen und
besseres zu tun haben, als sich mit den Inhalten zu
beschaftigen zu mussen. Und klar, da gibt es andere, die
planen neu, die konzeptionieren um, sie gestalten
uberraschend anders, erfinden sich neu, entwickeln neue
vernunftige Preislisten, und so weiter. Sie betreiben
Aufwand, wo die Erfolglose langst keinen Sinn mehr
erkennen kann. Vielleicht hat die Erfolglose einfach auf zu
viele Stimmen gehort, die allesamt keine so groRe Ahnung
haben? ... Damit Sie mich richtig verstehen: Hier geht es
nicht um Fahigkeiten, Versagen oder moralische Schuld! Es
geht um die Frage der Personlichkeit, der personlichen
Starke. Glauben Sie, dass Sie fur |lhre Sache so einstehen
kdnnen?

Diese Frage nach lhrer eigenen Personlichkeit: ob Sie eine
Unternehmer-Personlichkeit haben, oder nicht? - kann Ihnen
dieses Kapitel bzw. dieses Buch nicht beantworten. Die
Frage ist vielmehr an Sie selber gerichtet. Im Nachfolgenden
mochten wir lhnen sozusagen helfen, die richtigen Fragen
an sich selber zu richten, um der eigentlichen Antwort
deutlich naher zu kommen. FUr Sie wichtig zur Beachtung ist
nur dies, dass lhre Antworten an sich selber ehrlich und
selbstkritisch sein mussen. Nur so erhalten Sie wertvolle
und hilfreiche Hinweise zu Ihrer Personlichkeit. Die im
nachfolgenden Text aufgeflhrten Typen sind nicht nur
wertvoll und wichtig im Zusammenhang mit der
Unternehmerpersonlichkeit, sondern sie erweisen sich auch
als hilfreich in samtlichen Bereichen, wo wir als Menschen
mit Menschen in Beziehung treten. Das Wissen um die
Typen erleichtert den Umgang mit den Mitmenschen, denn
man merkt mit der Zeit schnell, wo der andere aufgrund



seiner Personlichkeit nicht ganz so gut Uber seinen Schatten
springen konnen wird.

Niemand wird sozusagen als Unternehmerin geboren, und
dennoch scheinen es Grundanlagen bei Motivation und
Merkmalen, wie Mut, Kraft, und kommunikativen Fahigkeiten
zu geben. Wahrend noch der Philosoph Immanuel KANT
(1724 - 1804) =zwischen Person und Personlichkeit
unterscheidet und die Personlichkeit eines Menschen als die
Freiheit und Unabhangigkeit von der Natur bzw. zur
sittlichen freien Selbstbestimmung lobt, streiten sich heute
die Psychologen mit den Medizinern, ob Personlichkeit eine
Anlage im Sinne der Vererbung ist oder durch
Umweltbedingungen erst pranatal und/oder frahkindlich
entwickelt wird. Die meisten Psychologen - besonders die
psychoanalytisch orientierten - favorisieren die These von
der erziehungsbedingten - oder allgemein formuliert - von
der sozialisationsbedingten Personlichkeit, deren Reifung
bereits vorgeburtlich bzw. frahkindlich entwickelt wird in
Folge von ungeldsten seelischen Konflikten. Wissenschaftler
aus dem Bereich der Medizin neigen eher dazu, die
Personlichkeit als erblich bedingt zu betrachten.

In einem allerdings sind sich die verschiedenen
Wissenschaftler einig. Personlichkeit ist eine Grolse, die Uber
lange Zeitraume konstant und relativ stetig ist. Sie
verandert sich nicht schnell und auch nicht als ganzes
System, sondern vielmehr in einzelnen Teilbereichen. So
zum Beispiel kann sich das Selbstwertgefuhl verandern in
dem Sinne, dass man selbstsicherer werden kann, wenn
man uber eine grolle Basis von Fachwissen verfugt und
dieses auch gut anderen Menschen vermitteln kann. Aber es
verandert nicht das Selbstwertgefuhl als Ganzes, sondern
nur im Fachbereich oder auf der beruflichen Ebene, wahrend
andere Bereiche des Lebens wie die Genussfahigkeit, die



