INTERVIEW

VAN DROOM TOT EXPERTISE:
JAN DESAIR OVER FOCUS, EERLIJKHEID
EN DE KRACHT VAN EEN PLAN OP MAAT

Desair Skincare in Hasselt:
waar huidverbetering persoonlijke groei ontmoet

Desair Skincare in Hasselt is geen klassiek schoonheidsinstituut. Hier draait alles om pure .
huidverbetering, eerlijk advies en behandelingen die aanvoelen als thuiskomen. Oprichter Jan Desair,
bijna 36, runt het instituut met een duidelijke visie: huidverbetering op een ontspannen manier, zonder
ruis of trends, maar mét kennis, ervaring en persoonlijke aandacht.

SOFIE LEYTEN

- Van marketing naar skincare
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Mijn grootste vergissing: Denken dat ik

mezelf moet bewyzen, In plaats van meer mijn
authenbieke zelf te omarmen

Must-follow op Instagram: Jay Shetty
Favoriete podcast: The School of Greatness
van Lewis Howes

Favoriete kledij: Mijn comfy avondkleding )
Favoriete restaurant: Ls Sardegna in Hasselt
een heerlijk authenhek Italiaans restaurantje in
Hasselt, waar de Nonna nog letterlijk achter de
stoof staat!

Altijd in huis: Koffie om de dag te starten en
thee om de dag rushg te eindigen
Professionele ambitie: Weten hoe het 1s om by
net glamteam van celebrities te horen

De ultieme verwennerij: Een wellinesshotelletje

Klanwriendelijkheid MEL sauna, extra groot bad, uitgebreid ontbijt

De beste tip voor je collega’s: Durf onver

betekent niet datje geen bloemd te tonen wie jC bent en waar je voor
grenzen mag hebben staat, dat is eng, maar de mensen die in hetzelf

de geloven al: (i kunnen e niet vinden als e

iezelf afzwakt of een blad voor de mond neemt
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Ambitie zonder haast
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INTERVIEW

JAN
VULT AAN:

Mijn motto is...

Fool me once, shame
on you. Fool me twice
NAME OnN Me
Mijn favoriete klein
geluk is ... con voeten
badje en een goed boek
Ik heb de leukste job
omdat .., 'k clke dag
mag doen wat Ik graag
goe. mensen bly maken
met kwalitatieve mebhme
en persoonlijk advies
Mijn grootste guilty
pleasure is ... frietjes
eten op zaterdag )
De val waar ik niet in
mag trappeniis ... e
veel dingen doen en
focus verliezen van
wat nu de essente is
E’»‘“.’Ag zZinenb yven kan
iedereen, de kunst is de
dingen te doen die het

meeste impact maken
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Jan Desair is een nieuwsgierige en kritische huidexpert bij Desair Skincare in Hasselt. Hij
houdt van filosoferen en het stellen van lastige vragen, maar blijft altijd trouw aan zn
eigen pad. Met zijn columns wil hij collega’s inspireren, uitdagen en vooral een herkenbaar
klankbord bieden binnen het vak. Zijn doel? Samen blijven reflecteren, nuanceren €n groeien
als beautyprofessionals, met ruimte voor eigenheid én diepgang.

VAN NIVEA TOT INTAKE:
WAAROM LUISTEREN DE BASIS
IS VAN VERKOOP

atst ) e [ 1StAaq! een reel van een colleqga-
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' jpertevri Nn wa et haar potie Nivea . De reacties
nierop f en mix van herkenning en Lict te fru’"_f_rljho"
1S 1k eerlijk ber ik In de comments dat heel
wvat collega’s zich hierin herkenden. “Weet die klant

»
reqels d '
Het 1S een KIass eker 1n

vol product voor, maar

wringt het. Want hoe

Je verkoopt
geen product,
maar de
oplossing voor
haar unieke
situatie
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dan echt niet dat dat romme

klonk het tussen de

ons vaxk je stelt een kwaliteits-
de klant houdt vast aan haar
vertrouwde, budgetvriendelijke creme. En ergens

voorkom |e dat je overkomt als

de zoveelste verkoper 2 HOoe
vermiid je het gevoel dat |e
e klant moet overtuigen, of
erger noqg, dat je het dekse

op de neus krigt?

wat mi| vooral opviel aan
deze situatie, 1s dat zon
uitspraak ("ik ben tevre-
den met min potje Nivea )
meestal niet zomaar komt
Hat 1S vaak een defensieve

reactie L"’ Klant 'ltflf_ "1"_.'1
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Pas daarna komt het moment om een persooniijx
plan voor te stellen, waarin zowel thuisverzorging ais
behandelingen in het salon samenkomen. Je verkooj

dan geen oroduct, maar eer oplossing voor haar unieKs
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Jeqin by luisteren, analyseren en pas daarna adgviseren
Niet één product pushen, maar een plan voorstellen
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zowe! jou als je klant een stuk aangenamer @
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