Longevity: Dein Upgrade zum Health-Coach

Die klassische Dienstleistung ist unter Druck. Die Kosten steigen, die Vergleichbarkeit im Netz ist riesig. Wer
nur ,,schon” verkauft, kimpft Gber den Preis. Die Losung? Longevity. Wir reden hier nicht tiber ein bisschen
Bio-Shampoo. Wir reden liber den massiven Shift hin zur bio-regenerativen Haarpflege. Ein Markt, der
gerade explodiert.

Warum Longevity dein Business rettet

Longevity bedeutet Langlebigkeit. Auf den Salon Ubertragen heilt das: Wir héren auf, Schaden zu
kaschieren. Wir fangen an, die biologische Substanz von Haar und Kopfhaut zu erhalten. Warum das
wirtschaftlich klug ist? Weil Pravention ein Dauer-Abo ist. Eine Farbe wird alle 8 Wochen aufgefrischt — ein
gesundes Mikrobiom der Kopfhaut braucht permanente Begleitung.

Der Head Spa Effekt: Neuro-Reset trifft Deckungsbeitrag

Das Head Spa Ritual ist dein wichtigstes Tool. Aber betrachte es nicht als ,Waschen mit Massage®”. Es ist eine
neuro-physiologische Intervention.

e  Fakt: Stress erhoht das Cortisol. Cortisol triggert Entziindungen an der Haarfollikel (Inflammaging).

e Business-Nutzen: Ein Head Spa Ritual senkt das Stresslevel messbar. Du verkaufst keine
Kopfmassage, du verkaufst ein biologisches Reset. Dafiir kannst du Preise aufrufen, die weit Gber
dem klassischen Waschen/Féhnen liegen. Dein Deckungsbeitrag pro Minute steigt, wihrend deine
korperliche Belastung sinkt.

Die nackten Zahlen: Customer Lifetime Value

Ein klassischer Haarschnitt-Kunde kommt vielleicht viermal im Jahr. Ein Longevity-Kunde, der sein ,,System
Haar“ optimieren will, bucht Kuren, Analysen und Begleitprodukte.

e Alt: Transaktions-Business (Geld gegen Haarschnitt).

e Neu: Beziehungs-Business (Geld gegen Vitalitat). Durch regelmaRige Trichologie-Checks (Kopfhaut-
Analyse) schaffst du eine Datenbasis. Der Kunde sieht Fortschritte. Das schafft ein Vertrauen, das
kein Rabattcode der Konkurrenz brechen kann.
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Dein 3-Schritte-Plan zur Umsetzung

1. Wissen statt Warten: Nutze die Trichologie-Inhalte auf Menschenimsalon. Wer die Biologie
versteht, kann sie verkaufen.

2. Infrastruktur: Baue einen Platz im Salon zur ,,Regeneration Zone“ um. Licht runter, Ruhe rein. Das
ist dein neues Profit-Center.

3. Pricing: Verkaufe keine Einzelleistungen. Erstelle ,Vitalitdts-Pakete” Giber 3 oder 6 Monate. Das
sichert dir Liquiditat und dem Kunden echte Ergebnisse.

Fazit: Longevity im Salon ist die Chance, dich als Experte neu zu definieren. Du bist kein Dienstleister mehr.
Du bist der Kurator fiir die Gesundheit deiner Kunden. Das ist gut fiir den Menschen — und verdammt gut
flr dein Konto.

Was ist dein erster Schritt? Check jetzt deine Service-Liste: Wo kannst du ,Wellness” durch , Longevity-
Resultate” ersetzen?

Experten fiir biologische Regeneration und Pravention



Longevity-Business

Von der Vision zur harten Wahrung

Viele Salons scheitern nicht an der Qualitat ihrer Arbeit, sondern an der Angst vor dem Preis. Longevity ist
kein , Gefélligkeits-Service”. Es ist eine hochspezialisierte Dienstleistung. Wer biologische Regeneration
verkauft, darf nicht wie ein Haarschneider kalkulieren.

Teil 1: Die Checkliste fiir dein Longevity-Consulting

Vergiss ,Was machen wir heute?”. Dein Ziel ist das Bio-Profiling. Du positionierst dich als Experte, der den
Alterungsprozess von Haar und Kopfhaut verlangsamt.

Der Step-by-Step Flow:

1. Status Quo (Analyse): Nutze die Mikrokamera. Zeig dem Kunden die Kopfhaut-Oase oder die
,Wiiste”, (Basis: Trichologie-Wissen).

2. Lifestyle-Check: Frag nach Stress, Schlaf und Ernahrung. Warum? Weil Cortisol die Haarfollikel
schadigt.

3. Das Ziel definieren: Redet nicht (iber die Frisur von morgen, sondern (iber die Haardichte in finf
Jahren.

4. Der Plan: Erstelle ein ,Regenerations-Rezept” fiir die ndchsten 6 Monate (Salon-Treatments +
Home-Care).
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Teil 2: Die Kalkulation — Warum Zeit dein wichtigstes Asset ist

Im klassischen Service kalkulieren viele Gber den Materialeinsatz. Ein Fehler. Bei Longevity kalkulierst du
Uber den Deckungsbeitrag pro Minute und die Raumrendite.

Beispiel-Rechnung (fiktive Werte zur lllustration):

Posten Klassisches Waschen/Féhnen ||Longevity Head Spa Ritual

Dauer 45 Min. 75 Min.

Preis (Brutto) 65,00 € 145,00 €

Material/Kabine |[[ca. 3,00 € ca. 12,00 € (hochwertige Wirkstoffe)
Personalkosten ca. 25,00 € ca. 40,00 €

Deckungsbeitrag |[ca. 37,00 € ca. 93,00 €

DB pro Minute 0,82 € 1,24 €

Wirtschaftlicher Hebel:

Durch das Longevity-Ritual steigerst du deinen Minutenumsatz um tber 50 %. Da der Kunde wahrend der
Einwirkzeiten und der Ruhephasen im Head Spa weniger aktive ,,Handarbeit” benétigt, sinkt die physische
Belastung fiur dein Team bei gleichzeitig h6herem Profit.
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Teil 3: Erfolgsauswertung — Die KPIs der neuen Ara

Woran misst du den Erfolg? Nicht nur am Kassensturz am Abend. Nutze diese drei Longevity-Kennzahlen:

1. Retention Rate (Wiederkaufsrate): Wie viele Kunden buchen innerhalb von 48 Stunden ihren
Folgetermin fir das nachste Ritual? Longevity-Kunden sind ,Wiederholungstater”.

2. Retail-Ratio: Ein Longevity-Kunde kauft keine Produkte, er kauft Lésungen. Wenn dein
Verkaufsumsatz bei diesen Kunden nicht bei mindestens 30 % des Dienstleistungsumsatzes liegt, ist
die Beratung noch nicht fundiert genug.

3. CLV (Customer Lifetime Value): Berechne, was ein Kunde wert ist, der 10 Jahre lang seine Kopfhaut-
Gesundheit bei dir pflegt, statt nur zweimal im Jahr fiir Strahnen zu kommen.

Der Weg zur Umsetzung: Dein 3-Tage-Plan

e Tag 1: Inventur. Wer in deinem Team hat das Zeug zum , Longevity-Practitioner”? Wer liebt das
Detail und die Ruhe?

e Tag 2: Paketierung. Schniire drei Pakete: Start-Up (Analyse + Kurz-Ritual), Advanced (Fokus
Regeneration), Premium (Vollstdndiges Bio-Hacking flir Haar & Geist).

e Tag 3: Kommunikation. Andere deine Online-Buchung. ,Waschen/Féhnen“ wandert nach unten,
,Longevity-Check & Head Spa“ nach ganz oben.

Fazit oder Call-to-Action:

Longevity ist die Antwort auf den Fachkraftemangel und die steigenden Kosten. Du arbeitest weniger, aber
wertvoller. Dein nachster Schritt: Schnapp dir deinen Taschenrechner, setz deine Wunsch-Minutenpreise ein
und schau, was passiert, wenn du nur 20 % deiner Kunden auf Longevity umstellst.

Bist du bereit, die Zahlen deines Salons neu zu schreiben?
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Longevity in der Praxis

1. Checklisten fiir den System-Wechsel

Longevity ist kein Sprint. Es ist eine Haltungsdanderung. Du willst weg vom ,,Schnell-schnell“ der
Laufkundschaft hin zur High-End-Betreuung. Das beginnt im Kopf deines Teams und endet in der Kalkulation
deiner Kabine.

Hier sind deine zwei wichtigsten Werkzeuge.

Checkliste 1: Das Longevity-Beratungsgesprach (Das Bio-
Profiling)

Verkaufe keine Dienstleistung. Verkaufe eine Zukunft fiir das Haar deines Kunden.

e [ ] Der Rahmen: Fihrst du das Gesprdach am Platz oder in einer ruhigen Beratungs-Ecke? (Ruhe
signalisiert Wertigkeit).

e [ ] Die visuelle Analyse: Kamera raus. Zeig die Kopfhaut auf dem Screen. Wo sehen wir Rétungen?
Wo verstopfte Follikel? (Beweislast statt Behauptung).

e [ ] Die Stress-Anamnese: ,Wie war dein Stresslevel in den letzten drei Monaten?“ Erklare den
Zusammenhang zwischen Cortisol und Haarwachstum.

e [] Das Lifestyle-Audit: Frag nach Schlaf und Erndhrung. Longevity-Kunden schatzen diesen
ganzheitlichen Blick.

e [] Die Zielsetzung: ,Wo willst du mit deinem Haar in zwei Jahren stehen?” (Weg vom Kurzzeit-
Denken).

e [] Das Rezept: Erstelle einen Behandlungsplan fiir den Salon UND fiir zu Hause. Ein Longevity-
Kunde verlasst den Laden nie ohne die passenden Home-Care-Produkte.
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2. Checkliste: Ist dein Salon , Longevity-Ready“?

Bevor du das Schild an die Tur hangst, prife dein Fundament.

e [] Team-Mindset: Hat dein Team das Wissen aus der Trichologie verinnerlicht? (Kein Verkauf ohne
Verstandnis).

e [] Infrastruktur: Hast du einen Bereich, der absolute Stille erméglicht? (Das Head Spa braucht keine
Fohngerausche).

e []Hardware: Ist dein Mikroskop einsatzbereit? Funktioniert die Ubertragung auf das
Tablet/Screen?

e [] Produkt-Kuratierung: Hast du Produkte, die biologisch wirken (z. B. Mikrobiom-Schutz), statt nur
Silikon-Glanz zu liefern?

e [] Buchungssystem: Sind deine neuen Rituale online einzeln buchbar? (Weg von
,Waschen/Schneiden/Féhnen”).

[ ] Pricing: Ist dein Minutenpreis fiir Longevity-Services hoher als der Basispreis? (Spezialistenwissen
kostet Aufschlag).

Experten fiir biologische Regeneration und Pravention



Kleine Schritte, groRes Ziel: Dein Umsetzungs-
Fahrplan

Uberfordere dich und dein Team nicht. Longevity wichst organisch.
1. Woche 1-2: Die Diagnose-Offensive.

Biete jedem Stammkunden einen kostenlosen ,,Scalp-Check” mit der Kamera an. Sammle Erfahrung in der
Kommunikation. Verkauf noch nichts — schaff erst Bewusstsein.

2. Woche 3-4: Das Pilot-Ritual.

Flhre ein einzelnes, 30-minitiges Head Spa Ritual ein. Teste den Ablauf. Wie fiihlt sich die Reinigung an?
Wie ist der Flow?

3. Woche 5-8: Die Paketierung.

Erstelle deine erste ,Vitalitats-Kur” (3 Termine in 3 Monaten). Sprich gezielt Kunden an, die (iber Stress oder
dinner werdendes Haar klagen.

Der Business-Check: Warum , klein anfangen” klug ist

Wirtschaftlich gesehen reduzierst du so das Risiko. Du musst nicht sofort den kompletten Salon umbauen.
¢ Investition: Ein gutes Mikroskop und Schulung (Trichologie/Head Spa).

e ROI (Return on Invest): Wenn du pro Woche nur fiinf Kunden von einem Basis-Service auf ein
Longevity-Treatment (Plus 50 €) hebst, hast du 1.000 € Mehrumsatz im Monat — bei fast
identischem Zeitaufwand.

Merksatz fiir den Tresen: Longevity bedeutet, den Kunden nicht als einmaligen Umsatz zu sehen, sondern
als biologisches System, das du lber Jahre gesund haltst. Das ist die ultimative Form der Kundenbindung.

Dein nachster Schritt: Schnapp dir deine Kamera und mach heute bei drei Kunden einen Scalp-Check. Ohne
Verkaufsdruck. Einfach nur, um zu lernen, was ihre Kopfhaut dir erzahilt.
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