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NAILPRO -
.ICH BIN UBERZEUGT!"

.Da Nail-Design leider immer noch
kein Ausbildungsberuf ist, freue ich
mich, dass es eine Fachzeitschrift
wie die Nailpro gibt.”

Isabel Morr
JoElle Nails & More - Heusenstamm

BEAUTY FORUM Nailpro bietet ein professionelles,
trendiges, nutzwertorientiertes Umfeld
und ist die Pflichtlekttre fir jeden Nail-Profi.

Wollen Sie auch so erfolgreich und ,,up to date”
sein wie Isabel Morr?

Dann uberlegen Sie nicht lange!

Abonnieren Sie jetzt:

shop.beauty-forum.com

1 Kontakt:
www.nailpro.de o e T . ,
@ kundenservice@health-and-beauty.com FORUM



EDITORIAL
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LIEBE BEAUTY-PROFIS,

viele Dinge verandern sich: Ab dieser Ausgabe ibernehme ich das Magazin —

eine spannende neue Aufgabe fiir mich. Aber einiges hat auch Bestand: Die
Beautybranche kenne und liebe ich seit tber einem Jahrzehnt. Durch meine
Arbeit an anderen Fachmagazinen unseres Verlags durfte ich im Laufe der Zeit
viele tolle Menschen kennenlernen. Sicher geht es lhnen ahnlich: Aus geschaft-
lichen Kontakten entstanden auch freundschaftliche Verhaltnisse. Langfristige
Beziehungen sind wertvoll. Man muss sie allerdings gut
pflegen, damit sie erhalten bleiben. Wie das gelingt, er-
fahren Siein unserem Special. Und in unserer Serie ,Mein
Institut” stellen wir Ihnen in dieser Ausgabe das Institut
Narela” von Katarina Stander-Varela in Ettlingen vor.
Viel Spal beim Lesen!

Ich winsche Ihnen schone Herbsttage!

U

Dirk Tauber Ich freue mich auf Sie, lhre Anregungen,
Ihre Kritik, Ihre Meinung. [
dirk.taeuber@health-and-beauty.com i }

amazonde
20 EUR AMAZON-GUTSCHEIN FUR SIE

Kollegin fur den Messebesuch werben — Gutschein geschenkt!

32. BEAUTY FORUM MUNCHEN 0)

e®
28.—29. Oktober 2017, Messe Miinchen ¢

32. INTERNATIONALE FACHMESSE

BEAUTY
WWW. beautv-fai I’S.d e / pl'Ofi Kontakt: @) +49 (0)7243 7278-162 @kundenservice@health-and-beauty.com M U N C H E N



Den Flyer ,Kuschelig” und das Mailing
.Kundenbindung” finden Sie auf den
Seiten 45 und 47 in dieser Ausgabe.
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Download unter:
www.beauty-forum.com
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Fotos: Nadine Volker
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Wie man Stammkunden gewinnt und halt

Beziehungsweise

Wer sein Institut erfolgreich fihren mochte, braucht Stammkunden.
Aber wie erreicht man, dass die Kunden gerne immer wieder kommen?
Nadine Volker erklart, welche ,Pflege” Stammkunden brauchen.

amit ein Kunde zum Stamm-
kunden wird und dem Insti-
tut treu bleibt, ist es wichtig,
eine gute Beziehung zu ihm
aufzubauen. Dabei spielt zum einen
die Art und Weise, wie man ihm als
Mensch begegnet, eine wichtige Rolle,
aber auch die Werte, mit denen das
Institut gefiihrt wird. Dazu gehoren
Fachkompetenz, aufrichtige Freund-
lichkeit, Ehrlichkeit, Respekt, Zuver-
lassigkeit und Professionalitat. Aufier-
dem mochten die Kunden herzlich
und empathisch behandelt sowie lie-
bevoll umsorgt werden.

Gerade bei treuen Stammkunden darf
man sich auch mal von seiner ganz
privaten Seite zeigen. Auf Nachfrage
kommen ein Kleiner Bericht iiber den
letzten Urlaub oder Neuigkeiten aus
der Familie gut an.

Bei der Personalauswahl ist es wich-
tig, darauf zu achten, dass kiinftige
Mitarbeiter diese Werte ebenfalls le-
ben. Denn nattirlich gehoren sie eben-
falls dazu: Sie werden den Kunden
vorgestellt, ihre Namen tauchen auf
der Arbeitskleidung, auf Aufstellern,
der Homepage und in den sozialen
Netzwerken auf. Dort helfen auch Be-
richte {iber Veranstaltungen, Jubilden
oder Geburtstage, dass die Kunden
eine personliche Beziehung zu den
Menschen im Institut aufbauen und
das Gefiihl haben, alle zu kennen.

Klasse statt Masse

Natiirlich wollen die Kunden auch
wdhlen konnen, doch letztendlich
kommt es nicht auf die Anzahl der
Behandlungsmoglichkeiten an. Viel-
mehr ist es wichtig, ein Programm

anzubieten, das zum Institut passt.
Ein Angebot, das alle Mitarbeiter be-
herrschen und hinter dem sie authen-
tisch und iiberzeugt stehen.

Weniger gut sind giinstige Angebote
und ein Marketing, das den Preis einer
Behandlung in den Vordergrund stellt.
Vielmehr sollte die Qualitat in den Fo-
kus geriickt werden.

Uberraschend bleiben

Schnell kehrt Routine ein, wenn Kun-
den regelmafig iiber einen ldngeren
Zeitraum Termine wahrnehmen. Wie
ware es mal mit einer kleinen Uberra-
schung? Ein frischer Smoothie nach
der Behandlung, ein kleiner Blumen-
straufy zwischendurch fiir die lange
Treue oder eine kostenfreie Zugabe
zur Behandlung bringen Abwechs-
lung und die Kunden freuen sich iiber
die Aufmerksambkeit.

Um aus der Routine auszubrechen,
gehort es auch dazu, ab und zu etwas
Neues zu bieten. Neben dem klar de-
finierten Konzept des Instituts schaf-
fen regelmafiige Veranderungen oder
Erweiterungen des Behandlungsport-
folios Abwechslung und machen Kun-
den neugierig. Auch den Raumlichkei-
ten tut eine gelegentliche Verjiin-
gungskur gut. Mit einer neuen Farbe
wirkt das Institut gleich viel frischer
und eine abwechslungsreiche Dekora-
tion schafft eine neue Stimmung.

Extras fiir Stammkunden

Bonuskarten sind ein Klassiker, wenn
es darum geht, Treue zu belohnen.
Nach einer gewissen Anzahl an Be-
handlungen oder gekauften Produk-
ten hat der Kunde die Maoglichkeit,
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Alle Mitarbeiter des Teams sollten die Werte des Instituts leben.

Wenn Kunden aus personlichen Griinden eine Pause einlegen miissen, lohnt es sich, den Kontakt zu halten.

eine Dienstleistung bzw. ein Produkt
gratis oder rabattiert erhalten.
Natiirlich freuen sich Stammkunden,
wenn sie besonders verwohnt und
umsorgt werden. Wie ware es, wenn
Newsletter (per Post oder E-Mail) oder
personliche Briefe mit Neuigkeiten
rund ums Institut bereits ein paar Tage
frither ins Haus flattern als bei Kun-
den, die unregelmafig zur Behand-
lungen kommen?

Zusdtzlich kann man diese Informati-
onen durch spezielle Angebote ergan-
zen. Je nach Grofie des Instituts kann
man eine spezielle E-Mail-Adresse fiir
Stammkunden einrichten. Auch be-
vorzugte Termine, Probensets oder
spezielle Aktionen (z.B. Terminbu-
chung per WhatsApp) zeigen den
treuen Kunden, dass sie einen kleinen
Sonderstatus geniefRen diirfen.



Wenn mal was
daneben geht

Natiirlich kann es auch mit
langjdhrigen Kunden einmal
Schwierigkeiten geben. Bei
spontanen Anderungswiin-
schen oder Terminabsagen
kann man da ruhig mal ein Au-
ge zudriicken.

Es geht aber auch andersrum:
Ein Termin muss krankheitsbe-
dingt abgesagt werden, die
Wunschtermine sind belegt
oder eine Behandlung wurde
nicht vertragen. Ein grofiziigi-
ger Rabatt stimmt versohnlich
und zeigt dem Kunden, dass er
wertgeschdatzt wird.

Manchmal dndern sich Lebens-
umstande: Ein Baby wird gebo-
ren, ein Umzug steht an oder
Partnerschaften scheitern. Oft
sind dies Griinde, dem Kosme-
tiktermin aus zeitlichen oder
finanziellen Griinden fernzu-
bleiben. Mit Sonderpreisen
oder grofiziigigen Regelungen
kann man Entgegenkommen
und Verstandnis signalisieren
- auch wenn es mal einen Aus-
fall fiir die Kasse bedeutet. Gu-
te Wiinsche fiir den Kunden
und der Hinweis, dass man sich
freut, wenn sie oder er wieder-
kommt, runden das mit einer
personlichen Note ab.

Wichtig:
Kundenzufriedenheit
Letztendlich bleibt ein Kunde
nur dann treu, wenn er zufrie-
den ist. Um das zu erfahren, ist
es wichtig, den stdndigen Dia-
log zu suchen - zum Beispiel,
indem man direkt nach der Be-
handlung nachfragt und sich
nach dem Befinden erkundigt.
Oder man gibt den Kunden ei-
nen kleinen Feedbackfragebo-
gen mit, den sie zu Hause in
Ruhe ausfiillen konnen.

Nadine Volker
www.day-spa-bs.de
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lhre Bonuskart_e
Wir freuen uns auf Sie!

1, 12345 Schonau, www.mia—muster.de

Kosmetikinstitut Mia Muster, SChonweg

Mit einer Bonuskarte konnen die Kunden Stempel fiir attraktive Rabatte oder Gratiszugaben
sammeln — und kommen gerne wieder ins Institut.

Sie liegen mir am Herzen
Daher habe ich eine Bitte an Sie:

Da wir uns ;ls__Team standig weiterentwickeln wollen und unseren Service
unsere Qualitdt und unsere Behandlungen sténdig verbessern méchten, wiir-

de ich mich freuen, wenn Sie mir Ihre Wiinsche, Anregungen oder Ihr Lob zu
z.B. folgenden Gedanken verraten,

War die Terminabsprache sehr freundlich und kompetent?

Wurden Sie herzlich begriiRt und fiihlten Sie sich willkommen?

Wurden Sie freundlich, hoflich und zuvorkommend behandelt?

Welchen Eindruck haben Sie von unseren Raumlichkeiten?

Wie beurteilen Sie die Qualitit der Behandlungen und Produkte?

Haben Sie sich uneingeschrankt bei uns wohlgefiihlt?

Waren Sie mit der Sauberkeit und Hygiene ohne Einschrankung zufrieden?
Flhlten Sie sich in Ihrer Haut- und Korperpflege gut beraten?

Steht der Preis in einem guten Verhaltnis zu der Leistung?

Sie erreichen mich per E-Mail unter:
Martha.Muster@beispielinstitut.de

Ich V\./Iun_je mich sehr iiber ein paar Zeilen von Ihnen freuen und antworte lhnen
personlich!

Vielen Dank fiir Ihren Besuch. Ich hoffe, Sie bald wieder begriiBen zu diirfen.
Von ganzem Herzen

M. Muster

Ihre Mia Muster

So kdnnen Sie lhre Kunden ermuntern, ihr Feedback per E-Mail zu schicken.


http://www.day-spa-bs.de
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Vel zu entdecken
Muncher

Spannende Meisterschaften, emotionale Siegerehrungen, tolle Bihnen-
shows, informative Kongresse und Workshops und nattrlich die neuesten
Trends der Aussteller erwarten Sie auf der 32. BEAUTY FORUM MUNCHEN.

esuchen Sie die 32. BEAUTY FO-
RUM MUNCHEN und halten Sie
mit Thren Kolleginnen mit. Denn:
Nur wer auf dem Laufenden bleibt
und sich stetig weiterentwickelt, gehort zu
den Profis der Branche. Am 28. und 29.
Oktober stellen mehr als 1.100 internatio-
nale und nationale Unternehmen und Mar-
ken aus. Die grofite Kosmetikfachmesse im
Herbst bietet in drei Hallen die neuesten
Trends, Gerdte, Produkte und Behand-
lungsmethoden in den Bereichen Kosme-
tik, Nail, Medical, Wellness und Spa, Fuf}
und Naturkosmetik. Der Ausstellungsbe-
reich Kosmetik in den Hallen C2 und C3
bildet den Hauptschwerpunkt der Messe.
Aber auch die Bereiche Fuff und Medical
Beauty kommen nicht zu kurz: Topausstel-
ler der Branche prdsentieren in Halle C2
das Neueste aus den beiden Fachberei-

40

chen, wihrend sich in Halle C1 alles um
den professionellen Nail-Bereich dreht.

Weiterbildungsangebot

Bei den praxisnahen Workshops aus den
Bereichen Business, Style und Nail konnen
Sie nicht nur ihr Wissen theoretisch vertie-
fen, sondern es auch direkt praktisch um-
setzen. Nutzen Sie auflerdem die Gelegen-
heit und schauen Sie am BEAUTY POINT
in Halle C3 vorbei. Hier werden Fach- und
Firmenvortrdge prasentiert. Genauso wie
am FUSS POINT in Halle C2. Dort werden
Vortrage und Vorfiihrungen fiir Fufpfleger
angeboten. Der ebenfalls stattfindende Po-
dologiekongress beschaftigt sich mit dem
Thema ,,Diabetisches Fufisyndrom“ und
bietet neue Erkenntnisse zu diesem The-
mengebiet. Weitere Infos finden Sie unter
www.beauty-fairs.de/muenchen

32. INTERNATIONALE FACHMESSE

BEAUTY
MUNCHEN

28.-29. OKTOBER 2017

Termin:
28. und 29. Oktober 2017

Ort: Messe Miinchen

Offnungszeiten:
Samstag: 9.00-18.00 Uhr
Sonntag: 9.00-17.00 Uhr

Veranstalter: Health and Beauty
Germany GmbH

Infos:
www.beauty-fairs.de/muenchen

Anreise: Messe Miinchen
Eingang Nord
Paul-Henri-Spaak-Str. 12
81829 Miinchen

VORVERKAUF
LAUFT!
Sparen Sie 5 Euro und ergattern

Sie sich hier ein Ticket:
www.beauty-fairs.de/ticketshop

Foto: Pauline Fabry/BEAUTY FORUM



Fotos: Pauline Fabry/BEAUTY FORUM, Beauty and Fame Academy
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SHOW-HIGHLIGHTS AM BEAUTY POINT

Am Messe-Wochenende finden neben interessanten Fach- und Firmenvortragen und Meisterschaften
auch spannende Shows statt. Kommen Sie vorbei und schauen Sie den Beautyprofis live bei der Arbeit
zu. Das komplette Programm am BEAUTY POINT finden Sie unter www.beauty-fairs.de/muenchen.
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GOLDEN GLOW

Die erste frische Brise kommt auf und die letzten Sonnen-
strahlen tauchen die Landschaft in leuchtende, warme Tone.
Giovanni Fasiello zeigt am Messesamstag auf der BEAUTY
POINT-Buhne trendige Statement-Looks der kommenden Sai-
son. Lernen Sie, wie Sie in einfachen Schritten mit warmen
Farbkombinationen ein tolles Make-up zaubern kdnnen, das
jede Frau durch die kalten Monate begleitet!

Wer? Giovanni Fasiello ist Make-up Artistic
Director fiir das Kosmetiklabel Reviderm

Wann? 28.10.2017, 15.30-16.30 Uhr
Wo? BEAUTY POINT, Halle C3, Biihnenshow

MEISTERSCHAFTEN AM
BEAUTY POINT

Samstag, 28. Oktober
% 30th International Masters’ Award Make-up
.Bohemian Fantasy”

% 15th Bodypainting Trophy 2017
.Welt der Wunder”

Sonntag, 29. Oktober
% 31. Deutsche Make-up-Meisterschaft
.Miami Beach — Time to party”

% 9th Worldcup NailArt
4Eiskonigin Winter in Pastell”

% 5th International Lashes Trophy
,Volume Lashes”

JA-SAGER 2017/2018 - BRAUTSTYLING

Phantastisch aussehen und strahlen vor Gliick — der Traum
einer jeden Braut! Die Beauty & Fame Academy prasentiert live
die angesagtesten Bridal-Styling-Trends 2017. Wahrend der
Show gibt es auBerdem ein Interview mit den Artisten zu den
Dos & Don'ts fiir Brautfrisuren und -Make-up. Als besonderer
Hingucker werden alle Trends von Vintage tber Boho bis hin zu
glamourdsen Stylings in einer Catwalk-Show prasentiert.

Wer? Beauty & Fame Academy, die Schule fiir Hair- & Make-
up- und Fashion-Stylisten in Disseldorf und Miinchen.

Wann? 29.10.2017, 12.30-13.30 Uhr
Wo? BEAUTY POINT, Halle C3, Blihnenshow

PROFI WIRBT PROFI
amazonde

20 EUR Gutschein
fiir Sie!

NEUEN MESSEBESUCHER WERBEN -
AMAZON-GUTSCHEIN SICHERN!

Sie haben eine Kollegin, die die BEAUTY FORUM
MUNCHEN noch nie besucht hat? Das ist lhre Chance!

Werben Sie diese Kollegin als Messebesucher und
sichern Sie sich zusdtzlich zum giinstigen Vorverkaufs-
preis einen 20 Euro-Amazon-Gutschein. Sie erhalten
den Gutschein direkt nach Prifung lhrer Bestellung.

Ende der Aktion: 15.10.2017

41
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Ich war da!

.
Im 10. Besuch wartet eine Uberraschung auf Siel

Kosmetikinstitut Mi 0
13, Schénweg 1 1234 0
: 5 Schénau WWwWw.mi
b -Mia-kosmetik.de

. 3 .mia-kosmetik.de
titut Mia, Schon oL

Die verwendeten Bilder/lllustrationen kénnen Sie unter www.shutterstock.com kaufen. Die Bildnummern lauten 369998942 und 564626905.

‘ & ’ DOWNLOAD TREUE- UND TERMINKARTCHEN : WWW.BEAUTY-FORUM.COM/ THEMENPORTAL
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Foto: AngelinaKo, Ron Dale/Shutterstock.com



Foto: Melopomene (Nr. 493942336)/Shutterstock.com
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Lange nichts gehbrt!

wie die Zett vergeht...!
<chow bald st es Herbst und ich habe <ie iloer die Sommermonate vermisstl
(oh witrde mich freuen, wewn Ste wieder ebmmal bn meinem nstitut
vorbeischauen. Gerne stelle ich thnen meine spitsommerlichen Behandlungen
cowie meine newen Produkete und Farben vor!

Vereinbaren Sie gleich einen Termint

tch frewe mich, Sie wiederzusehew!

thre
Helga Hilbsch

www.autuwmn-beauty.com

Institut Autumn Beauty | Herbststr. & 10245 Herbstwald | Tel. +49 (0)1234-5678

DOWNLOAD MAILING ,, KUNDENBINDUNG": WWW.BEAUTY-FORUM.COM/THEMENPORTAL

Die verwendeten Bilder/lllustrationen kénnen Sie auf www.shutterstock.com kaufen. Die Bildnummer lautet 493942336
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IHNEN HAT ES GEFALLEN?

Sie wollen mehr?!

UP-TO-DATE IN DER BEAUTY-BRANCHE'!

BEAUTY T
l a m—mw.«mm«

Scce

e oo | Rscazoe | e BN oo e s [ rorie | i o

e —

W srson Diesa Seile enthalt PREMIUM Inhalte

W BOITRAGE NACH RUBRIK | NIUESTEARTIEL  NEVESTE OOWNLOADS  NEUESTE VIDEOS

B oowwrowsE o

[ renica senny g % Dermatologie
27, N dikem

:“'__ rq :l:m 4 Exm

Wonsoniee

W woana Medical Beauty e

. STME LAY Marws.

I _mamass. b 3 Damrionts

[ st by steo
Weliness

Klicken & kostenfrei registrieren

Als PREMIUM KOMBI- oder Online-Abonnent nutzen Sie neben
dem Magazin zusatzlich das Themenportal mit:

Klicken & einloggen

uber 600 Videos, Workshops & Reportagen

mehr als 1.200 hilfreichen Downloads, Tipps & Tools

sofort nutzbaren Online-Vorlagen fur erfolgreiches Marketing
BEAUTY FORUM Web-tv
interessanten LIVE-ONLINE-SEMINAREN

Registrierte Nutzer testen 3 Monate lang unverbindlich & kostenfrei.

www.beauty-forum.com/myBEAUTYFORUM

oder gleich abonnieren:
shop.beauty-forum.com und attraktive Pramie sichern

Kontakt:
@ +49 (0)7243 7278-162

WWW. beaut\[-fO rum.com @ kundenservice@health-and-beauty.com
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