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Xmas-Shopping im Salon

Die Industriepartner bringen zur Weihnachtszeit viele festlich gestaltete Beauty-Sets
auf den Markt. Der Geschenkekauf kann beim Friseurbesuch gleich miterledigt werden
und generiert zusatzlichen Umsatz. CLIPS will es genau wissen: Sind diese Angebole

profitabel, wie sehen Priisentation und Verkaufsstrategie aus?

Iris Greiner,
drfeaborin

Sderenenclioy Goredare

, Als ghd Expert
Standort Hessen
ist unser Fersonal profes-
stonell geschult und
kennt sich mit unseren
Must-have Geschenksets
bestens aus, Dieses Jahr
setzen wir auf die Copper
Lux Collection von g,
Die grofs angelegre Wer-
bekampagne unter dem
Motto Jbrich die Regeln
und nicht dein Haar®,
sorgt fur den nétigen
Bekanntheitsgrad der
Christmas Edition.
Viele Kundinnen flistern
uns ihre Wiinsche wih-
rend des Haarstylings ins
Ohr, wir missen lediglich
diese Botschalt an den
Mann bringen. Die Kun-
dinnen schmelzen vor
Freude unter dem Tan-
nenbaum dahin und der
Partner ist glicklich
uber den stressfreien
Geschenkekauf.
Uinser Wareneinkaufan
Xmas-Fackets liegr dicses
Jahr im finfselligen
Bereich, eine weitere
Machbestellung ist schon
in Aufirag. Wenn es
wieder so boomt wie
letztes Jahr werden noch
cinige Bestellungen bis
zum 24. Dezember folgen,
Mattirlich profitieren
auch die Mitarbeiter vom
hoheren Verkaufsumsatz
in Form von Provisionen.”
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(Hiver-Gorden
Sehulze,
Irlrealoer Sehnilze & Sefulze

, Generell ist der
Dezember der
verkaufsstiarkste Monat
im Jahr. Das Geld der End-
verbraucher sitze definitiv
leckerer, als in den fibri-
gen Monaten, Auch wir
haben in diesem Jahr das
Angebot unseres Haupt-
lieferanten in Anspruch
genommen und eine
etwas grifere Menge
dieser schon verpackten
Produkte eingekauft.
Waobei wir sehr genau
hinschauen, ob sic auch
einen Mehrwert fiir unse-
re Kunden bieten. Haufig
finden sich in den An-
geboten Produkte wieder,
die zwar gratis fiir den
Endverbraucher sind,
aber keinen hohen Nut-
#en haben. Diese Ange-
bote kaufen wir generell
nicht ein. Daraber hinauws
achiten wir verstarkt da-
rauf, dass wir die Rest-
bestinde auch noch nach
Weihnachten verkaufen
kinnen indem wircin-
fach die Weihnachts-
banderalen entfernen.
Um ihre eigenen Umsatz-
zahlen zu steigern, bietet
die Industrie die Weih-
nachtsangebote bereits in
den etwas schwiacheren
Umsatzmonaten Oktober
und November an. An
dieser Stelle kann ich nur
Jjedem Unternchmer
raten, das Angebot auf
Liefertermin Ende
November oder Anfang
Dezember zu legen, um
Lagerkosten zu sparen.”

Meergif Pirnhalk,
Wrtivefrafervin
JMeivline Frisie

, , In den vergan-
genen Jahren
kamen spexielle Beauty-
Sets bei unseren Kunden
sehr gut an. Meist singd
diese schick verpackt,
sehen edel aus und
werden somit fiir das
Kundenauge ansprechend
prasentiert, Diese Sets
werden zum Verschenken
gekault und mehr noch
fir sich selbst. In den
meisten Fillen handelt es
sich um ateraktive An-
gebote, Der Kunde prafi
schr genauw, ob essich
tatsichlich um ein loh-
nendes Angebot handelt.
Leider muss ich immer
wicder feststellen, dass
Anbicter selcher Specials
oft mit einer tollen
Aulmachung und Ver-
packung locken, es sich
aber nicht um ein wirk-
liches Angebot handelr.
Somit prife ich bereits
beim Einkauf filr unsere
Eunden.
Ganz von selbst verkau-
fien sich auch schine
Fickchen nicht, Es gehdrt
dazu, die Angebote den
Kunden personlich vor-
zustellen und auf einem
Gabentisch weihnacht-
lich zu prisentieren.
Bei uns im Salon steht
der festlich geschmiickte
Tisch im Eingangsbe-
reich, zusitzlich werden
die Geschenksets an den

Bedienplatzen ausgestelit,

Als besonderen Service
verpacken wir die Pro-

dukte als Weihnachts-

geschenk.”

Stefan Lupp,
Fufverlior Laegrn — dilore Bz
anfer fong®

,, Schéne und ex-
klusive Designs,
passend zum feierlichen
Anlass. Goodies = zum
Teil Sondereditionen = zu
den Frodukten kommen
beim Kunden aufarund
ihrer Besonderheit sehr
gut an. Unsere angebo-
tenen Limited Editions
verlocken zum Kauf, da
sie gegenOber den han-
delsiiblichen Produkten
cinen klaren Preisvorteil
versprechen. Durch
wunderbar gestaltete und
hochwertige Geschenk-
boxen spart der Kunde
nicht nur Geld, sondern
auch Zeit fir aufwen-
diges Geschenke einpa-
cken = er Kann die Pro-
dukte direkt so unter den
Christhaum legen.
Unsere Mitarbeiter ver-
kaufen sehr gerne dic
Sondereditionen, da sie
durch diese dem Kunden
das Gefiihl vermitieln
konnen. dass er sehr
geschatzt wird und cben-
falls etwas Besonderes ist,
somil diese einmaligen
Proddukte verdient hat,
Der Preisvorteil dient
hierbei als eine Art Dank-
sagung an den Kunden
und fbrdert zudem die
Kundenbindung.”
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