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Schritt 1

Zeit nehmen und hinhoren

Zeit nehmen und hinhoren, nicht nur
bei Neukunden ein Muss — auch Stamm-
kunden mochten gehort werden. In
dieser Kommunikation ist der Pflege-
aspekt besonders wichtig. Begutachten
und beurteilen Sie das Hautbild und
sprechen Sie Uber die Produkte, die Sie
in lhrer Praxis fuhren und im Rahmen der
FuBpflege fir die unterschiedlichsten
Hautproblematiken einsetzen. Fragen
Sie nach, wie haufig, auf welche Weise

-

\

und vor allem mit welchen Produkten
der Kunde zuhause seine FiiBe pflegt
und welche Erfahrungen er mit den
Produkten und seiner Vorgehensweise
gemacht hat. Bestenfalls verrat er Ihnen
auch, wo er seine Produkte erwirbt.
Vielleicht wusste er bis jetzt noch nicht,
dass er diese auch bei Ihnen kaufen und
dabei eventuell sogar noch sparen kann.
Klaren Sie ihn auf.




Schritt 2

Méglichkeiten eréffnen

Gehen Sie in die Tiefe und zeigen Sie
dem Kunden, welch vielfaltige Moglich-
keiten und Pflegekombinationen er mit
dem Einsatz des bei lhnen erworbenen
Pflegeproduktes hat. Plagen den Kunden
z.B. Verhornungen, so kann er mit dem
FuBpunkt® SpezialfuBbad mit Horn-
hautweicher-Extrakt die FliBe zunachst
baden, die verhornten Partien aufwei-
chen und hinterher mit einer Spezialfeile
abtragen. Die anschlieBende Intensiv-
pflege FuBpunkt® Schrunden-Wunder
beugt weiteren Schrunden vor und halt
die Haut weich, geschmeidig und wider-
standsfahig. Sagen Sie dem Kunden,
dass eine regelmaBige Anwendung die
Voraussetzung fir dauerhafte Pflege-
erfolge ist. Gestalten Sie hierzu einen
Vergleich und erklaren Sie: Wenn wir
Durst haben, trinken wir. Genau so ist
es mit der Haut: Wenn sie durstig ist,

benotigt sie Fett und Feuchtigkeit. Bei-
de Komponenten sind in den Produkten
enthalten und konnen der Haut nur
Uber die Pflege zugefiihrt werden.
Schniiren Sie fur den Kunden ein klei-
nes Kombinationspaket aus FuBbad und
Intensivpflege, das Sie mit einer step-
by-step Pflegeanleitung begleiten und
ggf. in ein Taschchen verpacken.

Unsere Produkte.



Schritt 3

Wirkstoffe erkldaren

Wir leben in einer aufgeschlossenen
Gesellschaft. Menschen, speziell auch
Altere, wollen wissen, was gut fiir sie
ist und welchen Einfluss sie darauf
nehmen konnen. Dazu gehort auch
der Pflegebereich mit Inhaltsstoffen in
Medikamenten und Pflegeprodukten.
Hier sollten Sie bestens Bescheid wissen,
wenn es darum geht zu belegen, warum
gerade der auf dem Produkt genannte
Wirkstoff so gewinnbringend fiir das je-
weilige Hautproblem eingesetzt werden
kann und mit welchen Erfolgsaussichten
zu rechnen ist.

Bleiben wir z. B. beim Thema Verhornung
mit dem Produkt Schrunden-Wunder.
Als markante Wirkstoffe zeichnen sich
hier Harnstoff (Urea), Nachtkerzen- und
Avocadool sowie Algenextrakt ab.

So konnten Sie Ihr
Wissen verkaufstechnisch verpacken:

» Feuchtigkeitsspendendes Urea (15 %)
l6st durch seine keratinlosende
Wirkung die Hornschicht, beschleunigt
das Abschuppen und vermindert die
Schrundenneubildung.

» Nachtkerzendl verbessert nachhaltig
die Hautstruktur.

» Avocadodl, ein spezieller Algenextrakt
und Allantoin fordern die Wund-
heilung und Hautglattung. Die
Zellneubildung wird unterstutzt.

Eine von Ihnen angefertigte Broschiire mit
den Inhaltsstoffen und deren Wirkung,
ist ein gern gesehener Benefit fur den
Kunden und beeinflusst positiv dessen
Kaufentscheidung.



Schritt 4

Erfahrungen teilen

Menschen sind von Grund auf sehr
neugierig und werden Sie vielleicht
auch auf Erfahrungswerte mit den
jeweiligen Produkten ansprechen. Hier
sollten Sie die Highlights des Produktes
genau kennen:

 Zieht sofort und riickstandslos ein
und hinterlasst ein angenehmes
Hautgefuihl

» Einfache Handhabung und
angenehmer Geruch

o Liefert bereits nach kurzer
Anwendungszeit sichtbare Haut-
ergebnisse und ist ergiebig in der
Pflege

« Tolles Preis-Leistungs-Verhaltnis und
wesentlich hohere Effizienz im
Vergleich zu ahnlichen Produkten

Wenn Sie diese Aussagen auch noch
dahingehend belegen konnen, dass
viele Ihrer Kunden das Produkt eben-
falls anwenden und es in gleicher Weise
loben, dann wird Ihr Kunde sich sicher
gerne Uiberzeugen lassen.




Schritt 5

Hautprobleme dokumentieren

Wo das Wort nicht ausreicht, kann ein
Bild das Gesagte dokumentieren und be-
weisen. Wenn Sie z. B. von einer massiven
Schrundenproblematik ausgehen und
hier Behandlungsbilder im Verlauf zei-
gen konnen, so hat der Kunde eine Vor-
stellung von dem, was Sie und lhre Pro-
dukte im jeweiligen Fall leisten konnen
und welcher Zeitfaktor dahinter steht.

Stellen Sie eine Dokumentationsmappe
mit Pflegeergebnissen zusammen und
legen Sie diese im Warte- oder Kassen-
bereich aus. Zusatzlich konnen Sie Pro-
blemfalle hier auch digital, in Form
eines Films, prasentieren. Dokumentie-
ren Sie nicht nur Problemfalle! Halten
Sie auch eine Praxisbroschiire bereit, in
der Sie die Vielfalt Ihrer Dienstleistun-
gen vorstellen, die Sie in einem attrakti-
ven Preis-Leistungs-Verhaltnis anbieten.
Denken Sie auch an die problemorien-
tierte Zielgruppe der Diabetiker, die ne-
ben der FachfuBpflege auf alle Falle auch
fachmannische Begleitung benotigen.

Sichtbare Pflegeerfolge

Vor der Nach der

Behandlung Behandlung mit
FuBpunkt®
Schrunden-Wunder



Schritt 6

Empfehlungen aussprechen

Fragen Sie lhre Kunden, wie diese mit
lhrer Leistung zufrieden waren, nur so
konnen Sie ggf. problematische Ablaufe
verbessern. Kunden sprechen elfmal
so viel Uber Negativerfahrungen, als
dass sie Positivempfindungen auBern.
Das liegt in der Natur, Positives wird
als selbstverstandlich wahrgenommen,
Negatives wird kommuniziert. So kann
aus ,,im Gesprach sein“ leicht ein ,,ins
Geredekommen“werden, indemsichne-
gative Empfindungen aneinanderreihen
und die Runde machen.

Bedanken Sie sich bei lhren Kunden fir
ein ausgesprochenes Lob mit einem
Gegenkompliment: ,,Es macht mir im-
mer wieder Freude zu sehen, wie schon
Sie lhre FuiBe zuhause pflegen“. Oder Sie
formulieren ganz klassisch und sind im-
mer auf der sicheren Seite mit: ,,Danke
fur lhr Vertrauen in meine Leistung. Ich
bin immer bestrebt, diese fur Sie zu op-
timieren®. Bedenken Sie: Zufriedenheit
ist nicht genug, Begeisterung ist gefragt.




Schritt 7

Produkte prasentieren

Das, was Sie verkaufen wollen, muss fiir
den Kunden sichtbar sein. Das bedeutet,
die Produktplatzierung spielt im Verkauf
eine wesentliche Rolle. Und hier geht es
nicht nur um die Sicht, sondern auch
um den Hautkontakt. Produkte wollen
angefasst, ausprobiert und kombiniert
werden. Bieten Sie hierzu immer ein
Musterprodukt an, das mit der Aufschrift
,Bitte testen Sie“ oder einfach nur
»lester“ versehen ist. Getestet werden
darf zu jedem Zeitpunkt, beim Kommen,
wahrend der Behandlung oder bei der
Verabschiedung an der Kasse. Positio-
nieren Sie die Tester an verschiedenen
Standorten und animieren Sie den
Kunden zu testen. Zusatzlich empfiehlt
es sich, kleine VerkaufsgroBen, als Tes-
ter fur zuhause anzubieten. Sprechen
Sie den Kunden beim nachsten Besuch
auf das getestete Produkt an, empfeh-
len Sie die OriginalgroBe und schlieBen
Sie mit dem Verkauf ab. Wenn Sie
Ihre Verkaufsprodukte in Regalen oder
Verkaufsstandern anbieten, achten Sie

darauf, dass die einzelnen Produktreihen
nie ganz aufgefiillt sind. Vermitteln Sie
dem Kunden den Eindruck, dass hier
eine groBe Nachfrage besteht. Nach-
frage signalisiert Bedarf, Bedarf fihrt
zum Kauf.




Schritt 8

Ein- und Verkaufspreise
kalkulieren

Eigentlich verkaufen sich Produkte
nicht Uber den Preis, sondern Uber die
Beziehung zum Kunden. Dennoch ist
eine gute Kalkulation unerlasslich, um
die Rentabilitat Ihres Unternehmens
zu prifen und gleichzeitig zu sichern.
Achten Sie beim Einkauf lhrer Produkte
auf Angebote, die oft saisonal oder
veranstaltungsspezifisch rabattiert (auf
Messen o0.3.) angeboten werden. Im
Rahmen von laufenden Bestellungen bei
Ihren Lieferanten bietet es sich an, so
zu disponieren, dass Sie in den Genuss
von Naturalrabatten kommen.

Fiir Neukundenempfehlungen halten
viele Anbieter ein Kundenbonussystem
bereit, das Ihnen den Einkauf vergiins-
tigt. Fragen Sie nach und sichern Sie sich
bestmogliche Einkaufskonditionen. Auch
im Verkauf ist eine gewinnbringende
Kalkulation unerlasslich. Orientieren Sie
sich hier zunachst an lhrem Standort
und priifen Sie auch die Angebote der
Mitbewerber in |hrer Nahe. Das gilt
sowohl fir lhr Dienstleitungs-, als auch
fur Ihr Produktsortiment.



Schritt 9

Bonussysteme einrichten

Hautpflege ist ein Netzwerk aus Er-
kennen, Handeln, Beraten, Pflegen
und Begleiten und bendtigt ein hohes
MaB an Einfiihlungsvermogen in die
Anspriiche des Kunden. Ist diese Briicke
geschlagen, haben Kunden Vertrauen in
lhrer Beratung und Leistung gefunden
und werden diese auch regelmaRig in
Anspruch nehmen. Belohnen Sie Ihre
Kunden fur ihre Treue mit attraktiven

@punkt’

Schrundens
Wunder

fir stark verbornte,

ristige Haut

155 Uera
Rschbirnratl
Aaruel

Desurde FEle
Giusdk Pretie.

Bonussystemen, die Sie in Paketform,
(z.B. 5+1 fir eine FachfuBpflege oder
5% Rabatt auf ein Wunschprodukt)
oder als kleines Geschenk fir eine
Weiterempfehlung anbieten. Und loben
Sie lhre Kunden fir die Umsetzung
Ihrer Empfehlungen auf der Haut. Denn
Lob befligelt und genau das braucht
die Haut: leichte Pflege mit Hightech
Wirkstoffkomponente und individueller
Empfehlung. Von lhnen.




Schritt 10

FuBpunkt®

Im letzten Schritt empfehlen wir lhnen
fir den Verkauf die Produktpalette von
FuBpunkt®, die die unterschiedlichsten
Hautbedurfnisse bedient.

Empfehlen und verkaufen Sie lhren
Kunden, was diese sich fur gepflegte
Fiike wiinschen, denn Verkaufen ist
auch ein Stiick ,,Wunscherfillung® — fir
Sie und fiir hre Kunden. Ein zusatzliches
Verkaufsseminar bei Ihrem Anbieter ist
empfehlenswert.

Mit FuBpunkt® wird Verkaufen zum
Einkaufserlebnis fiir Ihre Kunden mit...

» Schrunden-Wunder — Intensivpflege
fur stark verhornte, rissige FuBhaut
Spezial FuBbad — mit Hornhautweicher-
Extrakt zum Losen von Schrunden

o FuBcreme mit Lipiden zur
regelmaBigen Pflege trockener und
sensibler Haut

FuBenergie — fir geschmeidige und
widerstandskraftige Haut

o FuB- und Bein-Aufbaupflege mit
Granatapfel fur trockene Haut
Vitaminpflege mit Milch & Honig fir
ein ausgeglichenes Hautbild
Nagelol - fir trockene und
pilzempfindliche Nagel

Wenn |hre Kunden Ihnen dann signali-
sieren: ,,So fihle ich mich in meiner
Haut rundum wohl“, dann deckt dies
nicht nur den psychologischen Aspekt ab,
sondern weist Sie auch als vertrauens-
vollen Verkaufer aus.

Bei weiteren Fragen und Wiinschen
sind wir gerne fiir Sie da!



Gesunde FuBe. Gesunde Preise.

Alle FuBpunkt® Pflegeprodukte sind dermatologisch getestet und auch fiir Diabetiker

sehr empfehlenswert.

Alle FuBpunkt® Pflegeprodukte sind ausschlieBlich in guten FuBpflege-, Kosmetik- und
Podologieeinrichtungen erhaltlich.

Besuchen Sie uns auf Facebook:

www.facebook.de/fusspunkt

Guderma GmbH

Am Hohen Kamp 12
59192 Bergkamen

Tel.: 02306 940527
Fax: 02306 940526

info@guderma.de
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