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Demographischer Wandel im Kosmetikinstitut

Sie werden immer ,jinger” und vor allem selbstbe-

wusster, die neuen Senioren. Sie sind gut informiert,

aber dennoch immer wieder wissbegierig. Sie wissen

genau, was sie wollen, sind korperlich gut in Form
und haben tberhaupt keine Ahnlichkeit mehr mit
den friheren ,Rentnern“ oder ,Pensionaren®.

ir reden hier von den

Frauen und Minnern 60

plus. Bis zu einem Le-
bensalter von 65 Jahren gelten sie
als ,junge Alte“, erst dann als ,Seni-
oren. Viele von ihnen stehen noch
mitten im Berufsleben, weil sie es
wollen, oder inzwischen auch weil
sie es mussen. Bei dieser aktiven
und immer grofer werdenden Grup-
pe von Mitbiirgern — im Kosmetik-
institut sind es schon etwa 30 Pro-
zent — verschwimmt auch oft das
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Berufsleben mit den Freizeitaktivi-
titen, den Interessen und Hobbys.
Grund dafir sind die vielen Mog-
lichkeiten, die es gibt, nicht gleich
ganz aus der Berufstitigkeit auszu-
steigen. Viele weltweit agierende
Firmen setzen ,Seniorberater® fir
zeitlich begrenzte Projekte ein. Er-
fahrene Office-Manager(innen) wer-
den gerne als Vertretung in Urlaubs-
zeiten oder Krankheitsfillen heran-
gezogen. Und alle, die ihren Beruf
geliebt haben, lassen sich auch ger-

ne fiir solche Gelegenheiten enga-
gieren. Sie sehen die Arbeit als Teil
ihrer Verwirklichung und nicht etwa
als notwendiges Ubel an.

Wertvolle Erfahrung

Hiufig setzen Senioren ihr Wissen
und ihre Erfahrungen, die sie im
Laufe ihres Lebens und Beruflebens
erworben haben, bei Verbinden,
Vereinen und anderen Organisati-
onen ein. Diese ,Freizeitjobs sind
teilweise ehrenamtlich, werden aber
auch immer ofter vergtitet, da es zu
wenig geschulte Freiwillige gibt.
Diese kleinen Nebeneink{infte sind
fir die Senioren vielleicht nicht un-
bedingt notwendig, vergrofern aber
die Kaufkraft dieser Personengrup-
pe und das Geld fliet so wieder in
die Wirtschaft zurtick.

Wir begegnen also im Kosmetikins-
titut einer Gruppe von Kunden, die
sehr genau weif}, was sie will, sich
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nicht unbedingt von Werbeaussagen
beeinflussen lisst und viele Erfah-
rungen, sowohl im Umgang mit
Menschen als auch mit dem Ge-
brauch von Pflegeprodukten mit-
bringt.

Die ,neuen Senioren® sind Zukunfts-
optimisten. Sie haben schon so
manche Krise hinter sich, wirtschaft-
lich und privat, sind offen, haben
Vertrauen, verbreiten eine positive
Stimmung und leben bewusst.

Nur mit Anti-Aging-Cremes und
Hauterneuerungskuren kénnen wir
diese Kunden nicht locken. Umfang-
reiches Wissen und eine lingere
Berufszeit voller Erfahrungen sind
hier von Vorteil. Das Thema ,Ge-
sunderhaltung® in Bezug auf den
Korper, also auch Haut, Geist und
Seele, steht bei diesem Kundenkreis
im Mittelpunkt. Die aktiven Seni-
oren haben ein Gesundheitsbe-
wusstsein, das mit der Uberzeugung
kombiniert ist, dass der Korper ei-
genverantwortlich gemanagt wer-
den kann. Es entstehen ganzheit-
liche Wiinsche und Bediirfnisse und
die Grenzen zwischen Kosmetik,
Ernihrung, Sport und Freizeit, Phar-
mazie und Medizin verwischen.
Senioren legen auf eine umfassende
Pflege Wert. Die Produkte zur
Heimpflege und fur die Institutsbe-
handlungen miissen einen erkenn-
baren gesundheits- oder wohlfthl-
orientierten Mehrwert haben. Zu
dieser Pflege der ,Silverpreneure®
gehort auf jeden Fall ein verstarkter
Blick tiber den Tellerrand der reinen
Kosmetikbranche. Wie bereits er-
wihnt, gehoren fir sie Erndhrung,
Bewegung und medizinische Mog-
lichkeiten zu den wichtigen The-
men. Diese Kunden mochten den
Jahren mehr Leben geben. Das ist
einer der Grinde, warum sie Ihr
Kosmetikinstitut aufsuchen. Uberle-
gen Sie also, ob Sie diesem Anspruch
auch gerecht werden konnen.
Kosmetikerinnen, die sich auf die
Kundengruppe der Senioren spezi-
alisieren mochten, sollten daher
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sorgfiltig nach Zusatzausbildungen
und Fortbildungen Ausschau halten.
Nattrlich missen diese Spezialisie-
rungen Thnen liegen, damit Sie das
Angebot liberzeugend anbieten
konnen. Dazu gehoren z.B.: Ernih-
rungsberater, Anti-Aging-Berater,
visagistische Fortbildungen mit dem
Schwerpunkt 50plus, Permanent-
Make-up, Yoga, Chi Gong oder au-
togenes Training. Aber auch Bran-
chen-Crossing, also ein verstirkter
Aufbau funktionierender Netzwerke
ist wichtig. Damit ist auch die Zu-
sammenarbeit mit Partnern
verbunden, die Ihren Vor-
stellungen entsprechen,
mit denen Sie guten Kon-
takt haben, die Thre Ideen
guter und sinnvoller Koo-
peration unterstiitzen. Ver-
trauen Ihre Senioren Ih-
nen, so mochten sie auch
in andere fachlich gute
Hinde gegeben werden. Beachten
Sie diesen Faktor sehr genau bei Th-
rem Empfehlungsnetzwerk.
Alterstypisch ist bei den Senioren
eine Abnahme bestimmter funktio-
naler Fihigkeiten. Das sind zum
Beispiel Muskelkraft, Seh- und Hor-
vermogen, Adaptionsvermogen und
die Geschwindigkeit der Informati-
onsaufnahme. Das sollten Sie nicht
auer Acht lassen.

Kompensieren Sie nachlassende Fi-
higkeiten Threr Best Ager-Kunden
durch: langsameres und deutliches
Sprechen, eventuelle Hilfe beim Ent-
und Ankleiden sowie Schmuckable-
gen, eine gut verstellbare Kosmetik-
liege zum besseren Positionieren
und eine Brillenablage in greifbarer
Nihe. Umgekehrt haben diese Per-
sonen ein besseres und getibteres
Urteilsvermogen, sind zuverldssiger
und sehr aufmerksam.

Senioren wissen gerne vorher, was
auf sie zukommt, und ein kurzes,
aufklirendes Gesprich vor Beginn
der Behandlung tuber den Ablauf
und den Umfang der Anwendungen
erspart Ihnen hinterher Klarungsbe-

Buchtipp

darf und moglichen Arger. Wenn Sie
die individuellen Anforderungen
Threr dlteren Kunden erkennen, und
sie zu deren absoluter Zufriedenheit
behandeln, beraten und bedienen
konnen, konnen Sie sich eine sehr
zuverlassige Kundengruppe er-
schlieRen, die sich vor allem in der
Kernarbeitszeit terminieren ldsst
und Thnen auch gerne ihre Kinder
und Bekannten schickt. |
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Uschi Piel fiihrt seit 1984 als Kosmetikerin
ein eigenes Institut. Sie ist u. a. Visagistin,
Farb- und Stilberaterin und Anti-Aging-Trai-
nerin. Vor sechs Jahren griindete sie die
Firma mitallensinnen und bietet Schulungen
fiir Beauty, Wellness und Anti-Aging an.

Kontakt
upiel@t-online.de
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