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Voici comment valoriser, personnaliser vos soins visage,
apporter plus de résultats et fidéliser vos clientes.
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a vente des soins visage représente un enjeu ma-

jeur dans le développement de l'activité et la pé-
rennité de votre institut de beauté. C'est, en effet, apres
les épilations et les ongles, le service ou la fidélisation se
fait le plus facilement. Pourvu que vous ayez entretenu
suffisamment vos connaissances en physiologie cutanée,
en techniques de diagnostic, et que vous optimisiez le
parcours client dans ce sens. Pour cela, nous vous recom-

mandons de développer ce que l'on appelle les wadd-onx.

Les add-on sont des «options supplémentaires qui
sajoutent @ une prestation, ¢t qui permettent A votre
cliente d'obtenir une plus grande valeur ajoutée : plus de
bien-étre, plus de résultats, plus ciblé,...

Iis sont incontournables dans le processus de personna-
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lisation du soin. En effet : comment peut-on réellement
dire qu'un soin est spersonnalisés sans proposer des add-
on, options ciblées ?

La cliente qui «valides son add-on regle un supplément
de lordre d'une dizaine d'euros : les prix des add-on
peuvent varier de 5 2 30 euros ou plus. Ce prix est déter-
miné aprés avoir calculé vos coiits par soin, Il prend en
compte :

- le temps nécessaire supplémentaire pour cette option,

- les produits spécifiques utilisés,

- ou encore 'amortissement des investissements (appa-
reils ou spécialité d'une technique manuelle).

Voici quelques exemples d'add-on que vous pouvez ajou-
ter sur une carte de soins

- épilation sourcils ou visage facturée en plus,

5 ou 10 minutes (ou plus

I d’appareil (type Led, ionisa

P

- application d'un masque ou sérum spécifique a forte
\ ‘A I ajoutee, ;'l C h"._,;.

- pose de gants hydratants pour lés mains/pieds pendant
la prestation,

- massage du cuir chevelu ou du visage (type digitopres-
sion),

= soin spécifique pour le¢ contour des yeux, du cou, du
decolleté,. ..

- nutri-cosmétique & prendre en début ou fin de soin,

- teinture des cils,

Certains add-on ne nécessitent pas d'ajouter du temps
supplémentaire i la prestation et permettent daugmen-
ter directement le chiffre d'affaires.

D'autres vous demanderont une meilleure organisation
afin de bloquer directement le temps supplémentaire &
I'add-on au moment de la réservation. Ou bien d'utiliser
la_proposition d'add-on en rant qu'upselling ou cross-
selling (vente additionnelle et vente complémentaire)
dans l'oprimisation du remplissage de vos plannings de
rendez-vous, & la derniére minute.

La réservation est un moment de ventes clé dans vorre
Parcours Client qu'il ne faut pas négliger. Exit le «sccré-
tariat téléphoniques ol I'on propose un créneau en col-
lectant les coordonnées de la cliente. Place i un réel outil
de vente professionnelle pour chaque type de cliente.

Si votre cliente est déji venue, avant méme de lui propo-
ser un créncau pour fixer son RDV, reprencz historique
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