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Steife Brise

Krisenzeiten erfolgreich meistern

Weniger Kundentermine, sinkender Umsatz? Wenn
lhnen der Wind ins Genick blast, dann sollten Sie
Kurs halten. Handeln Sie statt tatenlos abzuwarten.

enn die Wirtschaftssitu-

ation angespannt ist,

kann das auch in Threm
Studio Krisenstimmung aufkom-
men lassen. Insbesondere dann,
wenn Thr Terminplan nicht nur ver-
einzelt Liicken aufweist, sondern
Sie immer hiufiger tatenlos in ITh-
rem Geschift sitzen und auf Kun-
den warten. Es ist zweifelsohne
frustrierend, wenn Thre Kunden Sie
anrufen, um ihre Termine nach hin-
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ten zu verschieben, und Sie sehen,
dass sich die Umsitze der letzen
Monate nach unten orientiert ha-
ben. Auch viele Kundinnen klagen
Thnen ihr Leid — insbesondere die
Selbststindigen, was Ihnen eben-
falls nicht gut tut. In einer solchen
Phase heifst es: handeln!

Zwar lisst sich die Krise nicht ein-
fach wegreden. Aber sie ist ein
guter Zeitpunkt dafiir, die Zukunft
aktiv zu gestalten. Christiane Frie-
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demann vom Zukunftinstitut hat es
folgendermafien auf den Punkt ge-
bracht:  Die alte Volksweisheit trifft
erneut zu: Die Klage ist des Kauf-
manns Lied — hochste Zeit, ein neu-
es Stiick zu komponieren.”

Mit klarem Kopf

Die Zukunft gezielt mitzubestim-
men — was bedeutet das fiir Sie im
Nagelstudio? Beginnen Sie mit einer
Analyse! Schauen Sie sich zuerst
Thre Kunden niher an. Was hat sich
in der Zusammensetzung Ihres
Kundenstammes gedndert? Was
wird sich noch dndern bzw. wie
wollen Sie an der Kundenstruktur
zukinftig ansetzen?

Fragen Sie sich, warum Teile Threr
Kunden wegbleiben, um darauf an-
gemessen zu reagieren. Das kann
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z. B. finanzielle Ursachen haben.
Sind Stammkunden schon linger
im Ruhestand, missen sie sich
moglicherweise stirker einschrin-
ken. Oder sie sehen die Notwen-
digkeit, zu Thnen zu kommen, nicht
mehr. Kunden, die beruflich sehr
erfolgreich und engagiert sind,
missen hiufig mehr bzw. linger
arbeiten. Dadurch konnen sie ihre
Termine nicht mehr so weit im Vo-
raus planen oder oft auch kurzfris-
tig nicht einhalten.

Richten Sie Thren Blick aber auch
auf die Lage Thres Studios: Gab es
hier in den letzten fiinf Jahren Ver-
inderungen, z. B. verkehrstech-
nische Neuerungen im Umbkreis
Thres Geschifts? Hat sich der Stadt-
teil verdndert: Sind z. B. viele alt-
eingesessenen Liden und Dienst-
leister verschwunden?

Ideen entwickeln

Der nichste Punkt der Strategie ist,
die richtigen Schliisse zu ziehen.
Wie konnen Sie die Kunden, die
Thnen lieb und teuer sind, behalten?
Und wie kommen Sie an neue Kun-
den heran? Durch Thre vorherigen
Analysen kennen Sie Thre ,Altkun-
den“ und konnen sich ihnen durch
Neuerungen und Umstrukturie-
rungen anpassen. Das konnen etwa
auf die Beduirfnisse zugeschnittene
Offnungszeiten sein, Fahrdienste
fur dltere Kunden oder ein Babysit-
terservice fiir junge Mitter, damit
diese die Zeit bei Thnen besser ge-
nieden. Fiir diesen Job konnten Sie
z. B. eine Schiilerin aus Ihrer Nach-
barschaft gewinnen.

Auch in Sachen Produkte und
Randsortiment kann eine Ande-
rung erforderlich sein. Denken Sie
zudem dariiber nach, wo Sie Neu-
kunden akquirieren mochten: im
Fitness-Studio, in der Boutique um
die Ecke oder beim Friseur in der
Nihe? Die Moglichkeiten sind un-
erschopflich. Machen Sie sich Gber-
all bekannt und gehen an die Of-
fentlichkeit. Seien Sie kreativ — und
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Zu einem Friihjahrsputz gegen Krisengefiihle ge-
hort es auch, in versteckte Ecken zu schauen und
sich von Dingen zu trennen. Widmen Sie sich als
erstes lhren Verkaufsregalen. Gibt es Ware, die dort
schon langer als acht Monate steht? Dann werden
Sie diese hochstwahrscheinlich auch in den nachsten
acht Monaten nicht an die Kundin bringen! Nutzen
Sie die Chance und nehmen Sie unverkaufliche bzw.
schlecht verkaufliche Produkte aus lhrem Sortiment.
Machen Sie jedoch nicht den Fehler, diese als Son-
derangebot hervorzuheben. Entweder mdchten die
Kunden dann gerade dieses Produkt nachkaufen,
oder es bleibt auch als Sonderangebot liegen. Sollte
Inre Lieferfirma keine Retouren annehmen, dann ver-
wenden Sie die Praparate einfach fiir die Behandlung
oder privat.

Werfen Sie dann einen Blick auf Ihr Behandlungsan-
gebot. Meist kann man bereits an der Kabinenware
ablesen, welche Behandlung man lange nicht ge-
macht hat. Machen Sie sich eine Liste und notieren
Sie, welche Treatments Sie in ndchster Zeit verstérkt
anbieten und bewerben mdchten. lhre Kunden freuen
sich liber diese Abwechslung. Ihnen bietet sie die
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Maaglichkeit, damit verbundende Zusatzprodukte zu verkaufen. Reduzieren
Sie lhr Verbrauchsmaterial auf das Notwendige und werfen alles Verstaub-

\te weg. Das reinigt Ihr Denken und Sie haben Platz fiir das Wesentliche!

ruhig auch ein bisschen mutig und
verriickt. Dann fallen Sie Neukun-
den auf bzw. wieder ein.

Kritischer Blick

Weiterer wichtiger Punkt ist: das
Aufraumen. Dass Ihr Studio sauber
und ordentlich ist, sollte zum Stan-
dard gehoren. Aufriumen bedeutet
vielmehr, dass Sie die verschie-
denen Bereiche Thres Geschifts
konsequent Gberpriifen, z. B. Ver-
kaufsregale, Behandlungstische
und Wartezone (siehe auch Kasten).
Achten Sie dabei auch auf die ver-
steckten Ecken Threr Raumlich-
keiten und die Alltagsgegenstinde,
denen Sie aus Routine nur wenig
Beachtung schenken, die die Kun-
den aber dauerhaft im Blickfeld
haben. Das kann z. B. der Schrank

mit der Fachliteratur sein oder das
CD-Regal. Spitestens wenn Sie mit
Threm Behandlungsbereich fertig
sind, ist keine Spur mehr von Krise
spurbar. Denn neue Ideen, Argu-
mente und Ansitze verindern Sie.
Das merken auch Thre Kunden.

Jetzt miissen Sie nur noch konse-
quent terminieren — gentigend per-
sonliche Freiriume zulassen und
fur wenig Fehlzeiten sorgen. Gibt
es diese erneut, dann riumen Sie
weiter! Neue Ideen befliigeln. @

Uschi Piel ist Kosmetikerin mit
eigenem Institut. Die Visagistin,
Farb- und Stilberaterin sowie
Anti-Aging-Trainerin bietet mit
ihrer Firma mitallensinnen auch Schulungen
fiir Beauty, Wellness und Anti-Aging.
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