
 

Einstieg ins Berufsleben 

Kosmetik ist nicht nur ein Beruf, sondern für viele auch ein Weg in die Selbstständigkeit. 
Wer ein eigenes Studio eröffnet oder als mobile Kosmetikerin arbeitet, verbindet 
Fachkompetenz mit unternehmerischem Denken. Dieses Kapitel zeigt, wie der 
Übergang von der Ausbildung in die Praxis gelingt, welche Erwartungen Kunden haben 
und wie man mit Marketing, Service und kaufmännischem Know-how erfolgreich wird. 

Praktikum und erste Anstellungen 

Viele Kosmetikerinnen beginnen nach der Ausbildung mit einem Praktikum oder einer 
Anstellung in einem Institut. Hier können sie Erfahrungen sammeln, den Umgang mit 
Kunden üben und Routine in Behandlungen entwickeln. 

Angestelltenverhältnis 

Eine Anstellung bietet finanzielle Sicherheit, geregelte Arbeitszeiten und die Möglichkeit, 
sich weiterzubilden. Kosmetikerinnen lernen dabei, wie ein Studio organisiert ist, wie 
Terminplanung funktioniert und wie man Produkte verkauft. 

Kunden und ihre Erwartungen 

Kundenbedürfnisse 

Kunden suchen nicht nur fachliche Kompetenz, sondern auch Wohlfühlatmosphäre, 
persönliche Ansprache und sichtbare Ergebnisse. Neben Hautpflege sind heute 
Wellness, Anti-Aging und Naturkosmetik stark gefragt. 

Zielgruppen 

• Jugendliche: kämpfen oft mit Hautproblemen und suchen Rat bei Akne oder 
Unreinheiten. 

• Männer: interessieren sich zunehmend für Pflege, Rasurprobleme und Anti-
Aging. 

• Best-Ager: Frauen und Männer ab 40 legen Wert auf Hautstraffung, Anti-Falten-
Behandlungen und hochwertige Pflege. 

• Senioren: wünschen sanfte Behandlungen, die Hautalterung begleiten und 
Wohlbefinden fördern.  



 

• Kinderkosmetik: etwa bei kleinen Wellness-Angeboten oder Nagelpflege – 
erfordert Verantwortung und Sensibilität. 

Kundenkontaktmanagement 

Kommunikation 

Der Umgang mit Kunden ist ein wesentlicher Erfolgsfaktor. Ein freundliches Lächeln, 
aktives Zuhören und eine wertschätzende Sprache schaffen Vertrauen. 

Telefon- und Terminmanagement 

Kundentelefonate sollten professionell geführt werden: Begrüßung, Terminvereinbarung, 
Bestätigung. Ein übersichtlicher Kalender verhindert Wartezeiten und sorgt für Struktur. 

Betreuung und Service 

„Nach der Behandlung ist vor der Behandlung“ – eine gute Nachbetreuung festigt die 
Bindung. Anrufe, kleine Erinnerungen oder Geburtstagsgrüße zeigen Wertschätzung. 

Beratung und Verkauf 

Voraussetzungen 

Eine erfolgreiche Beratung erfordert Fachwissen, Empathie und die Fähigkeit, 
Bedürfnisse zu erkennen. 

Schritte der Beratung 

1. Analyse der Haut und Wünsche. 

2. Erklärung der passenden Behandlungen. 

3. Empfehlung geeigneter Produkte. 

4. Preisnennung und Abschluss. 

Verkaufstechniken 

• Aktives Verkaufen: gezielt auf Bedürfnisse eingehen. 

• Fragetechniken: offene Fragen stellen, zuhören, Rückfragen nutzen. 

• Umgang mit Einwänden: Verständnis zeigen, Lösungen anbieten. 

• Reklamationen: professionell, kulant und lösungsorientiert behandeln. 

  



Hilfsmittel 

Kundenkarten, Hautpflegepässe oder digitale Datenbanken helfen, Behandlungen und 
Produkte nachzuverfolgen. 

Selbstständigkeit als Ziel 

Viele Kosmetikerinnen träumen davon, ein eigenes Studio zu eröffnen. Gründe sind 
Selbstverwirklichung, Flexibilität und höhere Verdienstmöglichkeiten. 

Chancen 

• Unabhängigkeit 

• Persönliche Gestaltung von Konzept und Einrichtung 

• Direkte Kundenbindung 

Risiken 

• Finanzielle Verantwortung 

• Konkurrenzdruck 

• Hoher Arbeits- und Zeitaufwand 

Wege in die Selbstständigkeit 

Unternehmensform 

Mögliche Rechtsformen: Einzelunternehmen, GbR, GmbH. Jede Form hat Vor- und 
Nachteile hinsichtlich Haftung, Steuern und Aufwand. 

Standortwahl 

Die Lage entscheidet oft über den Erfolg. Fußgängerzonen, Wohngebiete mit hoher 
Kaufkraft oder Standorte in Fitness- und Wellnessanlagen bieten Potenzial. 

Finanzierung 

Ein Businessplan ist unerlässlich: Kosten für Einrichtung, Geräte, Miete, Marketing und 
Personal müssen kalkuliert werden. Banken und Förderprogramme unterstützen bei der 
Finanzierung. 

Versicherungen 

Wichtige Absicherungen sind Betriebshaftpflicht, Berufsunfähigkeits- und 
Krankenversicherung. 

  



Einrichtung 

• Behandlungsräume: sauber, modern, funktional. 

• Empfangsbereich: freundlich, einladend, mit Verkaufsfläche. 

• Atmosphäre: Duft, Musik, Lichtgestaltung. 

Fortbildung 

Der Markt entwickelt sich schnell. Ständige Weiterbildung in neuen Techniken, Trends 
und Produkten ist Pflicht. 

Unternehmensführung und Marketing 

Warenangebot 

Ein ausgewogenes Angebot an Behandlungen und Produkten sorgt für Vielfalt. 
Ergänzende Produkte (Cremes, Seren, Make-up) können zusätzliche Einnahmen 
generieren. 

Preisgestaltung 

• Handelswaren: Einkaufspreis + Aufschlag. 

• Dienstleistungen: Zeitaufwand, Materialkosten und Marktumfeld 
berücksichtigen. 

Werbung 

• Klassisch: Flyer, Anzeigen, Schaufenster. 

• Online: Website, Social Media, Google-Bewertungen. 

• Aktionen: Rabattgutscheine, Treueprogramme, Events. 

Datenschutz 

Der Schutz personenbezogener Kundendaten ist rechtlich vorgeschrieben. Moderne 
Studios arbeiten mit sicherer Software und klären Kunden über den Umgang mit Daten 
auf. 

Die Selbstständigkeit in der Kosmetikbranche ist eine spannende Herausforderung. Sie 
verlangt nicht nur fachliche Kompetenz, sondern auch kaufmännisches Wissen, 
Kommunikationsstärke und unternehmerisches Denken. 

Wer seine Kunden versteht, eine klare Positionierung wählt und mit Leidenschaft 
arbeitet, hat gute Chancen, erfolgreich zu sein. Kosmetikerinnen, die den Schritt in die 
Selbstständigkeit wagen, gestalten nicht nur ihre berufliche Zukunft, sondern prägen mit 
ihrem Institut auch Trends und Standards im Kosmetikmarkt. 

 


