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Jana Melkumova-Reynolds
FASHIONRETAILER UND FACHMESSEN HABEN BEGONNEN, KOSMETIK UND KÖRPERPFLEGEPRODUKTE ERNST ZU NEHMEN. EINE RECHERCHE VON WeAr 

Im Herbst 2017 stellte die führende US-Modemesse Coterie erstmals die Sparte Beauty@Coterie vor, die Parfüm-, Make-up- und Hautpflegeserien präsentierte. Im Rückblick betrachtet erscheint diese Entscheidung umso vorausschauender, denn viele große Modeanbieter strecken ihre Fühler jetzt in Richtung Drogerie- und Kosmetikprodukte aus. 

Der italienische Retailer LuisaViaRoma hat eine neue Beautysparte lanciert, die über 3.000 Produkte aus unterschiedlichen Bereichen umfasst. Die Spanne reicht von Trendprodukten wie Ouai Haircare über Premium-Make-up-Serien wie Ellis Faas und klinische Hautpflege auf ärztlicher Basis à la Dr. Barbara Sturm bis hin zu Botanical Beauty Brands wie Grown Alchemist. Indes hat der Moderiese Zalando im Juli in Berlin seinen ersten traditionellen Store eröffnet, der ganz auf Beautyprodukte ausgerichtet ist. Neben dem Shopping-Erlebnis können dort auch Expressmaniküren, Hautpflegeberatungen und Makeovers in Anspruch genommen werden. Der britische Onlineanbieter ASOS hat Ende vergangenen Jahres seine eigene Kosmetikserie herausgebracht.  

Was macht den Reiz daran aus? Zunächst ist Beauty eine Produktkategorie mit geringerem Risiko als Mode. Die Markentreue ist stärker ausgeprägt: Eine Kundin, die eine Bodylotion einer bestimmten Marke gekauft hat und diese mag, wird wahrscheinlich für eine Augencreme derselben Marke wiederkommen. Es besteht weniger Bedarf an Neuheiten: KundInnen füllen ihren Bestand an Lieblings-Beautyprodukten immer wieder mit den gleichen auf – was in der Mode undenkbar wäre. Und schließlich ist der Verkauf von Kosmetika und Drogerieprodukten eine ideale Gelegenheit, um KundInnen in einen Dialog zu verwickeln: Die KundInnen von heute sind zwar versiert und autark, was Kleidung anbelangt, Studien belegen jedoch, dass die meisten in Sachen Beauty eine Beratung durch eine Verkaufskraft bevorzugen. 

Wenn Sie also – abgesehen von einer Handvoll Parfüms und der einen oder anderen Biocreme – noch nicht in Beautyprodukte investiert haben, kann jetzt der ideale Zeitpunkt dafür sein. Bei gekonnter Gestaltung nimmt eine Beautytheke nicht viel Platz ein und bietet mehrfachen Anreiz Ihren Store zu besuchen. Mit persönlicher Beratung, Farbabstimmung, Express-Makeovers – und selbstverständlich Gratisproben – kommt Schwung in Ihren Laden und Sie heben die Laune Ihrer KundInnen. Diese Extras schlagen sich dann mit etwas Geschick Ihrer MitarbeiterInnen und einer guten Produktauswahl (sowohl bei Fashion als auch bei Beauty) auch in den Verkaufszahlen nieder.
