Siden 2008 har der
enorme eendringer rystet
hudplejeklinikkernes
grundvold. Vi seetter vores lid til nyhederne om,
at gkonomien er pa vej i den rigtige retning igen,
men det er vist ikke helt logn at sige, at book-
ingerne stadig ikke nér stormfulde hejder. Som
professionelle kosmetologer ma vi ikke se det
som et nederlag, men i stedet som et wake-up-
call og tage kampen op!

Blandet taske, blandede resultater

Det er besynderligt, at din kunde kommer hos
dig for at fa din ekspertise og behandling, men
ofte er tilfreds med at shoppe sine renseproduk-
ter, tonere, fugtcremer, sera og solbeskyt-
telsesprodukter online, pa apoteket eller i super-
markedet. Det bliver hurtigt en gang blandede
bolsjer og dermed et inkonsistent hjiemmepleje-
program — for slet ikke at tale om den negative
pavirkning pa din indtjening, hvis du lige teenker
over, at 40-50% af din omseetning ber komme
fra produktsalg.

Anbefaling af hiemmeplejeprodukter og et
hjemmeplejeprogram til din kunde er en meget
stor del af din rolle i dag og er en del af din
service. Hvis kunden bruger produkter, du ikke
har anbefalet, risikerer hun ikke blot, at produk-
terne ikke er korrekte til hendes aktuelle hudtil-
stand, men ogsé at de indeholder alt andet en
"hud-sunde” ingredienser og tilmed mangler de
nedvendige aktive eller cosmeceutical ingredi-
enser, der giver resultater. Hendes hud kommer
absolut ikke i topform. Hvis hun har et problem
eller en tilstand, bliver det ikke lost. Faktisk kan
denne hit-and-miss tilgang udlase nye problemer
som inflammation og sensibilitet.

Gaet hvem hun giver skylden? DIG! Fordi hun
konkluderer, at hendes méanedlige behandlinger
hos dig ikke virker og derfor er spild af penge.
Det pévirker din forretning — og méaske dit
renommeé som professionel. Med det in mente
er det bydende nedvendigt, at du ser helheden
for din kundes huds sundhed og indser, at

hun muligvis ikke booker behandlinger sa tit i
en treengt skonomi, men at hendes hudpleje
fortseetter derhjemme — udenfor din kabine!

RESULTATORIENTERET:

Skab et hjemmepleje-program til dine
kunder for at skabe en sund forretning

Af Annet King (bragt i Aesthetics Professional magazine)

Forbedringer kraever konsistens

Det handler om samarbejde og dedikeret
indsats, nar du felger en personlig treeners
anbefalinger for motion og kost for at na dit
vaegtmal. De samme krav til samarbejdet ger sig
geeldende, nar det handler om at opna resultater
og na malet med sin hudpleje f.eks. ved
behandling af uren hud, acnehud eller
hyperpigmentering.

Den manedlige behandling uden de rigtige
produkter til hiemmepleje, der yderligere s
aboteres af blot f& darlige livsstilsvaner (stress,
for lidt sevn, forarbejdede fedevarer, rygning

— aktiv som passiv 0sv.), betyder, at det bliver
meget sveert for kunden at na sine mal for sin
hudpleje. Du er nedt til at forklare kunden denne
forudsaetning, néar | begynder — og det kraever
selvsikkerhed — sikkerhed omkring din viden om
huden, dine teknikker i kabinen og de produkter
du anvender. Hvis du ikke kan dine produkter
forfra og bagfra — og oppefra og ned, bliver du
aldrig fortrolig med at anbefale s& meget som en
leebepomade!

Men sandheden er samtidig, at vi ikke ser vores
kunder til en times behandling sa regelmaes-
sigt som vi gjorde tidligere, s& du er nadt til at
tilbyde alternativer; mere omkostningseffektive
muligheder som kortere, hurtigere behandlinger
og opfelgende tjek af huden. Opfordr dine
kunder til at kigge forbi klinikken til en méanedlig,
opfelgende Face Mapping® hudanalyse eller til
en personlig hudplejetime; for at laesre om deres
hud, finjustere deres hiemmepleje og fa tips og
vejledning til f.eks. dobbelt afrensning, eksfolier-
ing eller behandling af det sarte gjenomrade.
Det er perfekt for en "stor aften” eller en seerlig
begivenhed.

Du kan udbygge dit kundekartotek ved at
opfordre din kunde til at tage en ven med og
love to gaver (en til hver) som belenning — eller
maske en gratis tilleegsydelse til deres
behandling, hvis de booker (det er en rigtig god
made til at skaffe nye kunder). Praesenter de
rette produkter til deres hud efter Face Mapping®
— 0g sammenlign evt. deres hudtilstand i forhold
til deres sidste besog ved hjeelp af den forrige
Face Mapping® og dit konsultationskort.
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Brug tiden til at besvare spergsmal og tale med pé status og muligvis gar mere op i hvilket brand
dem om de vaesentligste bekymringer. Hvis du hun bruger end i hvordan produktets

observerer nye omrader med f.eks. hyperpig- ingredienser virker. Hvis hun praesenterer et
mentering, sa er det naturligvis dit ansvar at skatkammer af trendy produktnavne, fancy
naevne det — men kundens primeere bekymring emballage og meget duftende produkter, ved
kan stadig veere de begyndende linjer omkring du, at hun keber sine produkter baseret pa
munden eller gjnene. Del dine observationer sensoriske og emotionelle impulser frem for
med kunden, men lad helt afgjort hendes egne videnskabelige resultater (i dette tilfeelde kan du
bekymringer f& hojeste prioritet, specielt nar du fa hende til at skifte til produkter uden duft, men
anbefaler produkter. i stedet foresla et "forferende” duftlys, der kan

tilfredsstille hendes parfumetrang).
TMI* og masser af forvirring!

De fleste forbrugere lider i dag under det brand- Uanset hvad skal du naturligvis aldrig kritisere

ing eksperter kalder “the paradox of choice”. hendes nuvaerende produkter. Brug denne

For mange produkter pa hylderne, for mange afslering som basis for en samtale, der giver

budskaber og reklamer ender alt sammen i TMI mulighed for at uddanne hende. Hvis hun

(Too Much Information) — og masser af fejl- indeedt insisterer pa at beholde en eller to af

information og hype klasket sammen med den sine gamle favoritter, kan du med fordel gradvist

aktuelle information. Din opgave er ikke blot erstatte produkterne i hendes program. Men

at analysere, servicere og behandle kundens hvis hendes nuveerende produkter ganske enkelt

hud, men ogsé hjeelpe kunden med at finde vej skyldes tilfaeldig internet shopping og impulskeb,

i junglen af marketing budskaber om hudens kan du med fordel give hende en udferlig Face

sundhed. Mapping® recept og anbefale hende produkter,
der er mélrettet hendes specifikke hudtilstand

En méade at starte pa er at bede kunden — evt. krydret med prover pa de anbefalede

medbringe (alle) de hudplejeprodukter hun produkter.

bruger derhjemme. Teenk pa det som en

hudpleje "revision”! Det afslerer mange ting Du kan kun fa kontrol med de endelige resultater

inklusiv din kundes niveau indenfor, interesse i for kundens hudpleje, hvis du tager ansvar for,

og dedikation til sin hudpleje. Hvis hun har en hvordan kunden behandler sin hud derhjemme.

seebe med i tasken, ved du, at hun er af "den HUSK: mere konsistente resultater, giver gladere

gamle skole” og sandsynligvis meget presset i og mere tilfredse kunder — og bedre resultater pa

tid. Hvis hun medbringer en krukke med verdens bundlinjen og en mere sund forretning for dig!
dyreste designercreme, ved du, at hun taenker

du din kunde i hudpleje og opnar respekt som

Face Mapplng® en professionel hudekspert. En Face Mapping®
kraever ikke mere tid end en grundig hudanalyse

Vil du gerne: — 0g den laver du jo alligevell

e tiene flere penge?

* opna stjernestatus hos dine kunder? Face Mapping® betyder, at dine kunder

e fa din kunde til at fole sig speciel? booker flere behandlinger og keber flere

e gore noget unikt for dine kunder som de med produkter — og opnar bedre resultater.

garanti ikke far pa andre Klinikker?

Er du endnu ikke kommet godt i gang

S4a udfer Face Mapping® med Face Mapping® - eller treenger du til en
i din behandling - hver gang! genopfriskning?

Face Mapping hudanalyse er et af Dermalogicas

kernekoncepter. Du kigger og feler pa huden Laes mere og tilmeld dig Face Mapping®
og stiller spergsmal til din kunde, sa | har en kursus pa kosmetolognet.dk

samtale om hendes hud og hudproblemer. )

Din kunde bliver under Face Mapping® mere Kgbenhavn Arhus
opmaerksom p4, hvad du anbefaler for at lose 3. september 1. oktober
hendes hudproblemer, og samtidig underviser 5. november 3. december
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