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AGE REVERSE

Hudpleie for 
deg som vil 
oppnå synlige 
resultater!

EKSPERTER PÅ HUDPLEIE

Age Reverse er en komplett hudpleieserie som kan vise til unike resultater. Produktene inneholder 
blant annet NeoGlucosamine®, retinol, peptider, planteekstrakt, AHA og PHA som sammen 
stimulerer hudens cellefornyelse, fasthet og fylde samt jevner ut hudtonen, tilfører fukt og styrker 
hudens beskyttende barriære. Resultatet er et yngre og friskere utseende. Over 40 års forskning 
og klinisk erfaring ligger bak utviklingen av de avanserte hudpleieproduktene fra Exuviance.

Ca. 1000 klinikker, hudpleiere, dermatologer og plastikkirurger rundt om i Skandinavia arbeider ytterst fremgangsrikt 
med høyteknologisk hudpleie fra Exuviance. Kontakt oss på telefon 22 42 77 77 for mer informasjon. 

www.exuviance.no

Oksygen for huden
Nisjedufter i Firenze
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REDUSERER SYNLIGHETEN  
AV FINE LINJER OG RYNKER

MOTVIRKER HEVELSER OG  
MØRKE RINGER

FORBEDRER HUDKVALITETEN

GIR EN OPPSTRAMMENDE EFFEKT 
OG FASTERE HUD

FOREBYGGER FREMTIDIGE 
ALDRINGSTEGN OG GIR GLØD

EXCLUSIVELY PROFESSIONAL.

CLINICALLY PROVEN.

CUTTING-EDGE COSMECEUTICALS.

DYNAMISK  
DUO SOM 
BEKJEMPER 

ALDRINGSTEGN   



 

• Kassesystem 

• Timebok med Online timebestilling 

• Easysky –  Få full kontroll over salon-
gens drift. 24 timers tilgang til regnskap 
og rapporter fra PC, nettbrett eller mobil. 
Gi regnskapsfører tilgang! 

• PC med touchskjerm & kundeskjerm  

• Strekkodeleser  

• Elektronisk kasseskuffe 

• Kvitteringsskriver  

• Integrasjon lønn og regnskap  

• Automatisk sikkerhetskopi 

• Grundig opplæring med  
tilgang til vår nye nettportal  
Easyhjelp. 

• Gratis utlån av maskiner om noe 
skulle gå galt.  



4 | Kosmetikk 4 2016

	

4 | Kosmetikk 4 2016

Innhold.4|2016

KOSMETIKK

	 6	 Leder
	 8	 Nyhetsmiks
	12	M øte med Hanne Westgaard fra Beauty Products
	16	M ANN: Skjegg og barbering
	19	M ANN: Hudbehandlinger og spa
	22	M ANN: Hva gjør vi med gutta?
	24	M ANN: Markedsføring mot menn
	26	 Nisjeduftmessen Pitti Fragranze
	30	O ksygen for huden
	34	 Hudpleie som matcher DNA-et
	36	 Cidesco 70 år
	38	 Fabrikkbesøk hos Depend
	41	 Glitrende negletrender
	42	 Profil: Zarko Ahlmann Pavlov fra Zarko Perfume
	45	 Nye markedstall for bransjen
	47	 Produktnyheter
	48	M erkevare- og leverandørregister 
	50	 Klassiker: Jean Paul Gaultier Classique og Le Mâle

FORSIDEBILDE: Maybelline New 

York. Publisert med tillatelse fra 

L’Oréal Norge.

Nisjeduft er en trend. Vi har møtt gründeren 
bak Zarko Perfume.

Pitti Fragranze er en nisjeduftmesse i Firenze.

Det lanseres stadig flere herremerker og 
produkter for skjeggpleie.



For nærmeste salong: post@dermelie.no
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KOSMETIKK

Det pågår en renessanse for de gode, gam-
meldagse barbersalongene, og samtidig ser 
vi at det kommer mange nye merker og pro-
dukter som retter seg mot menn. Hva gjør 
du med denne målgruppen? Kanskje har du 
gjort deg noen tanker basert på farsdagen 
som nettopp var nå i november.

KOSMETIKK har i denne utgaven en stor 
temabolk på mannlig grooming, og det er 
tydelig at dette engasjerer! 

Herremarkedet har et enormt potensiale, 
men er samtidig ikke enkelt å få grep om. 
Ofte må du gjøre ting litt annerledes enn 
når du henvender deg til kvinner: bruke 
andre ord, markedsføre deg på nye måter, og 
kanskje også gjøre litt om på behandlingene 
du tilbyr.

Vi har fått inn veldig mange bidrag til 
herretemaet. Noen har skrevet artikler, andre 
har kommet med annen nyttig input, og du 
får mange gode og konkrete tips til hvordan 
du kan jobbe mot denne målgruppen.

Det gjøres ellers mye godt arbeid i butik-
kene for tiden. Kosmetikkmarkedet er inne i 
en positiv utvikling, både i Norge og i resten 
av Europa, og mye tyder på at 2017 blir et 
bra år for bransjen. 

Nye markedstall fra Kosmetikkleverandø-
renes forening viser at parfymerifaghandelen 
har 7,9 prosent vekst i innsalget for første 
halvår 2016, sammenliknet med tilsvarende 
periode i fjor. Det er veldig gledelig, og lover 
godt for julehandelen som nå står for døren.

Makeupkategorien gjør det spesielt godt, 
og både selektive og semiselektive merker 
selger så det suser. I tillegg er det bra driv i 
parfymemarkedet, for første gang på flere år. 

Internasjonalt har vi lenge sett en trend 
for nisjedufter – skapt av parfymører som 
våger mer og setter fokus på kvalitet.

I tillegg ser vi tegn til at det klassiske 
parfymeriet får en renessanse, men med en 
ny twist. Parfymerikonsepter som Olfattorio 
Bar à Parfums og Avery Perfume Gallery 
åpner opp i mange land, og bestreber seg på å 
presentere duft på nye og spennende måter. 

Branded retail, der ulike merker åpner 
egne butikker, har også stor framgang. For 
eksempel har nisjeduftkreatøren Frédéric 
Malle åpnet en bikube-inspirert butikk i 
bydelen Marais i Paris. 

Nisjedufter er også et tema i denne 
utgaven av KOSMETIKK. Vår reporter 
Gunnhild Bjørnsti har snust seg gjen-
nom nisjeduftmessen Pitti Fragranze, som 
arrangeres hver høst i Firenze. Selv har jeg 
hatt gleden av å intervjue Zarko Ahlmann 
Pavlov, som står bak det danske merket 
Zarko Perfume. 

Han selger sine dufter i både nisjebutik-
ker, varehus og ulike kjeder, og er en god 
representant for den revitaliseringen som 
parfymeverdenen opplever nå. 

Et annet tydelig utviklingstrekk, er at nye 
aktører kommer inn og tar en bit av bran-
sjen. Her er de profesjonelle merkene spesielt 
utsatt, og det siste nye nå er at hudpleiemer-
ket Nimue har kommet for salg i apotek. 

Det begynte med Dermalogica i 2014, 
turen har nå kommet til Nimue, og 
utviklingen vil ikke stoppe der, tror Hanne 
Westgaard, som distribuerer Nimue i Norge. 
Avgjørelsen om å åpne opp for salg i apotek 
var ikke enkel, og du kan lese mer om hen-
nes beslutning i denne utgaven av magasinet.

Vi håper at du vil kose deg med bladet, og 
ønsker deg en riktig herlig førjulstid. Så ses 
vi igjen til en ny utgave av KOSMETIKK i 
februar 2017.

Ansvarlig utgiver:

KOSMETIKK 

Kosmetikkmagasinet Kristine Rødland

Organisasjonsnummer: 999 039 022 MVA

kosmetikkmagasinet.no
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1162 Oslo
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Bernhard Getz gate 3

0165 Oslo

Ansvarlig redaktør:

Kristine Rødland

+47 909 65 259  

krrodland@gmail.com

Annonser:

Kristine Rødland

+47 909 65 259 

krrodland@gmail.com

Layout:

Aurora Design & Media AS
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Merkur Grafisk AS

Neste nummer av KOSMETIKK kommer i uke 7.

Trend for mannlig 
grooming
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potensiale, men er samtidig ikke 
enkelt å få grep om“

4 | 2016



FIBERWIG er en av Japans mestselgende maskaraer. Den har blitt et uunnværlig skjønnhetsprodukt for kresne

fashionistaer over hele verden. Grunnen til at FIBERWIG har blitt så populær, er nok at den gir lange vipper som ser 

naturlige ut, sitter hele dagen, tåler regn, tåler tårer, ikke klumper og er enkel å fjerne med bare litt lunkent vann.

Nå har FIBERWIG fått ny emballasje og en oppdatert sammensetning med ingredienser som tilfører vippene

næring og gjør dem glansfulle.

NYHET! Nå har også Fiberwigs søster-

maskara, Volume Lash, fått nytt utseende 

og en forbedret sammensetning. Samme 

fordeler som Fiberwig, men gir vippene 

mer volum enn lengde.

*Based on INTAGE SRI value amount of product share in the mascara category (12/2013-11/2014)

JAPAN’S #1 SELLING MASCARA*

TOKYO - JAPAN

Fiberwig_Fiberwig+Volume_2016_210x297_Kosmetikk-Norway.indd   1 2016-08-10   09:50
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Grønn nyhet 
Evolve Organic Beauty er 
en helt ny økologisk serie 
i Norge. Produktene er 
håndlaget med naturlige og 
økologiske oljer, og produsert 
i små porsjoner for å garan-
tere ferskhet og høy kvalitet. 
Green Spirit har agenturet 
på denne serien, som også 
inneholder gojibær og annen 
supermat som er så trendy nå.

Coty kjøper ghd
Den amerikanske skjønnhets-

giganten Coty har inngått 
avtale om å kjøpe ghd fra 
Lion Capital for 420 mil-

lioner pund.
Nyheten offentliggjøres kun 

få uker etter at Coty fullførte 
et storstilt oppkjøp av rundt 

40 varemerker fra P&G. 
Ghd er kjent for sine eks-

klusive varmeverktøy, og det 
fallende britiske pundet har 

gjort kjøpsavtalen ekstra 
lukrativ for Coty.

Italiensk fargeglede
Faby er en italiensk neglelakk-
serie som er ny på det norske 
markedet. I den klassiske lakk-
kolleksjonen finnes det 225 
farger, og i tillegg har de Faby 
Lacquering Gel som herdes i 
LED-lampe. 

– Foretaket er 
familiedrevet, 
og et av de hur-
tigst voksende 
PRO-lakkmer-
kene i Europa, 
sier Charlotte 
Christiansen, som forhandler 
Faby i Norge.

Multifunksjonell makeup
Spa Supply lanserer 
det amerikanske 
sminkemerket PÜR 
i Norge. Produktene 
er mineralbaserte 
og formuleres med 
hudforbedrende 
ingredienser, som ikke 
bare dekker ujevnheter 
men skal gi finere hud på 
sikt. Blant annet brukes det 
et Ceretin Complex bestående av retinol og 
ceramider.

Årets julegave fra ghd.

Max Factor samarbeider med Victoria’s Secret
Max Factor er stolt makeupleverandør til 
Victoria’s Secret Fashion Show 2016. Det er 
første gang Victoria’s Secret har en samar-
beidspartner på makeup til sine show.

Max Factor vil med sitt team av makeupar-
tister være ansvarlig for looken på showet alle 

snakker om. Vi kan også røpe at årets show vil 
finne sted i Paris.

Bildet er for øvrig av Candice Swanepoel, 
som er Max Factors ambassadør. Makeupmer-
ket har nå også knyttet til seg Stella Maxwell, 
og har dermed to engler i familien...!

Evolve har produkter til ansikt, 
hår og kropp.

8 | Kosmetikk 4 2016
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Ny faglitteratur

I januar kommer det to nye 
lærebøker i hudpleiefaget.

– Vi ønsker å heve statusen til 
faget. Bøkene er laget av et team 
av kompetente forfattere som 
har spesialisert seg på hvert sitt 
område, sier Liv Berit Vetland 
Normann fra Forlaget Vett & 
Viten. Hun har allerede fått 
tilbakemeldinger på at bøkene er 
etterlengtet.
Forfatterne Marianne Hauge-
rud, Ine Brogeland, Nina Hoel, 
Monika Andersen, Tom Greni 
og Yvonne Palacios har skre-
vet «Hudpleie – Dermatologi og 
behandlinger».

Boka gir nødvendig kunnskap 
om hudens fysiologi, hudtil-
stander, kosthold og helse, samt 
muskler, skjelett og lymfesystem. 
Den gir nyttige innføringer i 
makeup, vipper og bryn, mani-
kyr, pedikyr og hårfjerning. I til-
legg inneholder den omfattende 
kapitler om kosmetisk kjemi og 

hudsykdommer. 
Den andre boka som lanseres 

heter «Hudpleie – Kommunika-
sjon og profesjon», og er skrevet 
av Marianne Haugerud, Ine 
Brogeland, Nina Hoel og Jon 
Anders Hesby. 

Den gir hudpleiestudenten 
kunnskap om kommunika-
sjon med kunder og kolleger, 
konflikthåndtering, HMS, 
hygiene og ergonomi, og bidrar 
til å gjøre hudpleieren trygg og 
profesjonell i egen yrkesrolle. 
Service, salg, markedsføring og 
salongdrift er andre tema som 
tas opp.

– Lærebøkene er laget for Vg2 
og Vg3, men kan også leses av 
ferdig utdannede hudpleiere 
som ønsker å holde seg faglig 
oppdatert og bruke boka som 
et oppslagsverk, sier Liv Berit 
Vetland Normann fra Forlaget 
Vett & Viten.
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Tekst: Kristine Rødland | Foto: Produsentene

Sminke for  
generasjon Z
Estée Lauder Companies kjøper det ameri-
kanske sminkemerket BECCA Cosmetics, 
og styrker med dette grepet om de yngste 
forbrukerne. BECCA ble grunnlagt i 2001, 
og har et sterkt nærvær i sosiale medier. Mer-
ket er i tillegg kjent for sitt store fargeutvalg i 
foundations. 

SACHAJUAN krysser grensen
Engelschiøn Marwell Hauge har begynt 
å jobbe med det svenske hårpleiemerket 
SACHAJUAN. 

Sacha Mitic og Juan Rosenlind er to 
anerkjente frisører som har stylet fotoshoots 
for magasiner som Vogue, Elle og Glamour. 

De driver også en eksklusiv frisørsalong i 
Stockholm.

Å skape en ettertraktet merkevare var en 
naturlig progresjon for duoen. De lanserte 
sitt første produkt i 2004 – og får nå omsi-
der distribusjon i Norge.

Nytt i Norge
First Aid Beauty (FAB) er en enkel, men 
virkningsfull hudpleieserie som retter seg mot 
alle hudtyper. Noen av produktene inneholder 
også ingredienser som skal motvirke spesifikke 
hudproblemer som eksem og akne. Land-
ström Care & Beauty er leverandør.

2017 blir et spennende år for David Beckham. Han 
lanserer da en egen serie med produkter for menn, som 
han utvikler sammen med Biotherm Homme. 

Det langsiktige samarbeidet dem imellom ble innledet 
i år, og vi har allerede sett Beckham som modell for det 
L’Oréal-eide varemerket.  

Beckham og Biotherm Homme er i ferd med å lage 
både hudpleieprodukter og barberingsprodukter, 
som skal selges under Beckhams eget navn. Det er 
første gang en mannlig kjendis av denne størrelsen 
lanserer en hudpleieserie. 

David Beckham lanserer hudpleie

VIVANESS 2017
15. til 18. februar er det klart for VIVANESS 
2017 – en stor, tysk fagmesse for naturlige og 
økologiske skjønnhetsprodukter som arrange-
res i Nürnberg. 

VIVANESS er en møteplass for produsen-
ter, innkjøpere og forhandlere som er nysgjer-
rige på nye trender og innovasjoner i den 
«grønne» delen av bransjen. Den arrangeres 
samtidig med Biofach, og de to messene trakk 
til seg 48 533 besøkende fra 130 land i fjor.

BECCA har farger som matcher de fleste hudtoner. 

SACHAJUAN har både hårpleie, 
hårstyling og kroppsprodukter.

VIVANESS viser 
siste nytt innen 

naturlig og økologisk 
kosmetikk.



23 19 10 00 • www.beautyproducts.no 
Nedtellingen til jul har startet. Hjelp dine kunder å stresse ned med nydelige 
julegavekit fra Sanctuary Spa. Gavene får du hos Beauty Products AS.
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Med Beauty Products har hun byg-
get seg opp på serum og kremer. 
Hun har kapret nesten 30 agenturer, 
og blitt en totalleverandør til hud-
pleiebransjen. Nimue selger hun nå 
også i apotek.

Tekst: Kristine Rødland

Hanne om:
Oppstarten av Beauty Products
– Jeg ble utdannet hud- og kroppsterapeut 
i 1995, og har også Handel og kontor i 
bakkant. Fram til 1999 drev jeg salong, men 
solgte den da jeg fikk barn. 

Da jeg gikk i permisjon med andremann, 
begynte jeg å tenke på å starte opp en ny 
salong. Jeg dro på en messe i Irland. Der fant 
jeg hudpleieserien Nimue, og falt pladask. 
Jeg ble forelsket i serien og menneskene bak, 
nesten før jeg hadde prøvd den.

Jeg søkte om å få agenturet, og fant ut at 
jeg ikke ville være konkurrent med mine 
kunder. Derfor droppet jeg salongidéen, 
og har siden 2004 jobbet fullt og helt som 
distributør.

Hanne om:
Oppkjøp, vekst og utvikling
– For 16 år siden var det ikke så mange pro-
dukter på markedet. Jeg ville tilby noe anner-

ledes, og startet opp med Nimue i kjelleren 
hjemme. Jeg husker godt da jeg fikk inn den 
store startpakka. 60 solkremer var det i den. 
«Får jeg solgt de, da har jeg solgt mye!» tenkte 
jeg. Nå går det nesten 60 solkremer i uka. 

Det har ballet på seg, vi har gjort det veldig 
bra, og flyttet på oss fem ganger. I 2010 fikk 
vi muligheten til å kjøpe CM Gruppen, med 
merker som St. Tropez, Guinot og Darphin, 
og rett før det fikk vi ta over Beauty Hud-
pleieskole. Det var et stort steg for oss. 

Jeg satt med fem lokasjoner i en periode, 
og brukte nesten åtte måneder på å samle alle 
delene av virksomheten under ett tak. Det 
var viktig for å ha kontroll.

Hanne om:
Lederstil
– Jeg er ingen typisk sjef som delegerer, men 
er veldig opptatt av at alle skal jobbe i team. 
Her er alle like viktige, uansett stilling. 17 
stykker er vi nå, med de ansatte på skolen. 
Alle skal synes og alle skal ha en mening. Det 
er viktig! 

Vi har mandagsmøter der vi setter nye 
produkter fram på bordet: «ta med hjem og 
prøv!» Jeg vil ha tilbakemeldinger fra alle 
jentene i teamet. Porteføljen vår er bred, og 
når vi tar inn nyheter er jeg den første «silen». 
Men deretter vurderer vi det sammen. Vi 
diskuterer om vi har en salgskanal for det 
aktuelle produktet, og om prispunktet er rett.

Hanne om:
Porteføljen
– Vi har produkter til den profesjonelle 
kanalen som grenser opp mot det medisinske. 
Vi har vanlige, tradisjonelle hudpleiepro-
dukter representert ved Guinot og Darphin, 
og vi har makeup, som er det hotteste, selv 
om vi også opplever enorm etterspørsel etter 
«medisinske» serier som pHformula. 

Den profesjonelle kanalen er den vi hele 
tiden har mest fokus på, men vi har også 
retailserier for apotek og VITA, som er en 
stor kunde. 

Noen produkter er typiske «hot shots»: 
de er «in» nå, og fases ut så fort trenden er 
over. Et eksempel er Fudge Urban som har 
hårsprayer i turkis og rosa. Et annet eksempel 
er de grønne leppestiftene som endrer farge, 
og som alle skal ha nå. 

Dette er sesongvarer. Man må være kjapt 
ute, hive seg rundt og få ut informasjon til 
kunder slik at de kan være med på trenden, 
og ikke bare lese om den i utenlandske bla-
der. Og man må være flink til å fase ut, slik 
at man ikke fyller opp lokalet med ukurante 
varer.

Hanne om:
Nye yrkesgrupper i bransjen
– Man skal ikke være redd for konkurranse. 
Når nye yrkesgrupper kommer inn, blir for-
brukerne eksponert for flere ting og får flere 

Møte med Hanne Westgaard:

Driftig gründer

Siden oppstarten i 2004 har Beauty Products kapret nesten 30 agenturer.
«Medisinske» serier som pHformula gjør det bra for tiden, men 
mange tar også en behandling bare for å nyte.
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«Nettet er den 
største og 

verste konkurrenten 
for vår bransje»

Hanne Westgaard har bygget opp 
Beauty Products til å bli en av de 

største leverandørene til den profesjonelle 
hudpleiebransjen.
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muligheter. Det er viktig å være kolleger, og 
for bransjen generelt er det viktig å ikke være 
redde for hverandre!

Mange salonger har fått til et bra samarbeid 
med sykepleiere. Vi må ha rom for hveran-
dre, det er når vi ikke gir respekt det kan gå 
galt. Vi er ikke bedre enn dem, men vi tilbyr 
noe annet. 

Vi må komplettere i stedet for å konkur-
rere, og mange sykepleiere henvender seg til 
et marked som ikke var der fra før. Så lenge 
man er trygg på seg selv, er konkurranse sunt 
og veldig bra.

Det er også viktig å ikke glemme den 
tradisjonelle hudpleien, representert ved 
Guinot og Darphin. Disse seriene er fortsatt 
populære, og mange vil også ta en behandling 
for å nyte.

Hanne om:
Framtiden for bransjen
– Bransjen akselererer fortere og fortere, og 
det er vanskelig å si hvor det vil ende. Jeg tror 
det vil bli ganske store endringer. Nye kanaler 
vil komme inn, og vi må se viktigheten av å 
samarbeide. 

For forbrukerne 
er dette spennende 
og morsomt. Men 
enkelte behand-
linger blir kanskje 
ikke så godt testet 
ut før de lanseres 
på markedet, det 
hele går så fort. 
Mange tror at jo 
sterkere behandlin-
ger, jo bedre, men 
sånn er det faktisk 
ikke. Huden er et 
levende organ, og 
man må ikke pøse 
på for mye. 

Det blir spen-
nende å følge bransjen 
i årene som kommer. 
Man må være dynamisk og ha evnen til å snu 
seg rundt, det er ikke noe som tradisjonelt 
ligger for oss nordmenn. Innen sosiale medier 
skjer det også mye nytt, og hvem vet hvordan 
det ser ut om noen år.

Hanne om:
Nimue i apotek
– Apotek 1 ønsker nå å ta en bit av vår bran-
sje. De åpner 17 hudapotek, og der vil de 
selge Nimue. Jeg har levert varer til dem, men 
avgjørelsen satt langt inne – jeg er hudpleier i 
sjela, og det gjorde vondt.

Det som var avgjørende for meg og min 
beslutning, var at de apotekansatte tar en 
fullverdig utdannelse på Senzie Akademiet. 

Hvis de tar hudpleieutdannelse og er stolte 
av det, så blir de som oss.

Vi har delt opp serien, og apotekene skal 
ikke ha fullt sortiment. De skal heller ikke 
gi behandlinger. Men det er et mål at de skal 
sette opp stasjoner der de kan utføre hud-
scanning. Da kan de sende kunder videre til 
hudpleiere som kan gi behandlinger og følge 
opp på andre måter.

Det er krevende og komplisert å få hud-
pleieprodukter godkjent for salg i apotek, 
og jeg er veldig stolt av at Nimue har gått 
gjennom den mølla. Produktene inneholder 
masse aktive ingredienser som faktisk kan 
gjøre en endring i huden. 

Ordet «apotek» har en negativ klang for 
mange hudpleiere. Men se på dette som en 

mulighet. Flere vil få høre om merket og det 
vil bli mer markedsført, så det er faktisk bra! 
Ikke tenk: «nå tar de mine kunder». De må 
fortsatt komme til deg for å ta behandlinger. 

Hanne om:
Utviklingen framover
– Dermalogica tok mye av støyten da de kom 
i apotek i 2014. De var flinke og skjønte hva 
som ville komme. Dette er bare begynnelsen, 
det vil skje mer på dette feltet, også når det 
gjelder andre merker. Jeg er glad jeg slapp å 
være først, det vet jeg ikke om jeg hadde turt. 

Noen mener at det skader bransjen, men 
det gjør faktisk ikke det – dette er våre egne, 
men de jobber under andre tak. 

Jeg var lenge i tvil om denne avgjørelsen, 
men nå føles det veldig bra, og veldig riktig i 
forhold til hvordan bransjen utvikler seg. Det 
viktige, etter min mening, er å holde Nimue 
unna nett. Det er den største og verste 
konkurrenten for vår bransje, det er det ikke 
tvil om.

Hanne om: 
Skjønnhetsprodukter
– Regimet mitt er i grunnen ganske enkelt. 
Jeg renser huden med produkter fra Nimue. 
Dag- og nattkrem kommer fra pHformula, 
og i tillegg bruker jeg Hydra Finish fra Gui-
not som en primer. Den jevner huden og gir 
masse fukt. Jeg bruker foundation fra Mii og 
legger pudder oppå den. Kroppsproduktene 
kommer fra Darphin og Kalahari. Den nye 
SOS-oljen til pHformula er også helt rå, og 
passer alle.

God forretningssans
Hanne Westgaard er daglig leder, eier og grunnlegger av Beauty Products AS. 

Selskapet holder til i en pent oppusset industribygning ved Akerselva i Oslo sentrum, 

som det eier selv, og omsatte i 2015 for 33 millioner kroner. 

Beauty Products er grossist og totalleverandør til den norske hudpleiebransjen med en 

rekke kjente merkevarer, og selger også stadig mer i VITA og apotek.

Beauty Products holder til i egne lokaler ved Akerselva i Oslo sentrum.

Hanne bruker Hydra 
Finish fra Guinot som 

en primer.Hanne renser huden med 
Cleansing Gel og Conditioner 

fra Nimue.

Flawless Face Base 
foundation fra Mii.
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Nye barbershops i retrostil popper opp i 
gatebildet. Frisørsalonger kjøper inn klassiske 
barberstoler, og stadig flere menn anlegger 
skjegg. Da er det ikke overraskende at det 
også kommer mange nye merker og produk-
ter for skjeggpleie og barbering.  

Det som tidligere var et nisjefenomen for 
hipstere er i ferd med å bli mainstream, og 
butikkene er flinke til å respondere på den 
pågående trenden. 

Noen av de nye merkene for skjeggpleie er 
tilgjengelige i faghandelen – Dear Barber og 
The Great British Grooming Co. forhandles 
i VITA – og har det retroinspirerte og tøffe 
designet som er så typisk for stilen. 

– Menn har blitt mye flinkere til å ta vare 
på huden og skjegget sitt, og vi ser at det 
stadig dukker opp nye serier og produkter til 
denne målgruppen, sier Ingrid Kongshavn 
fra Beauty Import, som representerer merket 
Dear Barber i Norge. 

Barbertrenden blir også et tema under 
den internasjonale fagmessen Top Hair, som 
arrangeres sammen med Beauty Düsseldorf 
tidlig i april 2017.

– Siden barbershops har fått en renessanse 
både nasjonalt og internasjonalt, og skjegg 
og skjeggpleie er blitt moderne, gir vi dette 
trendtemaet mye plass. 

Mannlige klienter har spesifikke krav og 

forventninger til barbereren. Det dreier seg 
om know-how og teknikker, salonginnred-
ninger med spesielle designelementer og pro-
dukter som matcher stilen. Alt dette kan ses 
og oppleves på Top Hair, uttaler Alexander 
Kempe, som er pressekontakt for den tyske 
messen.

Her hjemme har hudpleiemerket Derma-
logica nylig dratt i gang et samarbeid med 
barbersalongen PelsPels, som er en av Oslos 
hippeste. Det er ikke frisører som job-
ber hos PelsPels men barberere, og 
salongen er innredet i klassisk 
engelsk stil med stoler fra 
mellomkrigstiden.

Barbersalongene hadde sin 
glansperiode fra slutten av 
1800-tallet fram til 1960-tal-
let, da billige engangshøvler og 
nye hårmoter sakte men sikkert 
gjorde dem overflødige. Nå er 
gutta i ferd med å gjenoppdage de 
tradisjonelle teknikkene for hårklipp 
og barbering. 

Menn bruker gjennomsnitt-
lig fem minutter på barbering 365 
dager i året. Dette utgjør tre måne-
der av livet. 

– Barbering utsetter huden for 
en rekke problemer. Majoriteten 

av menn ser på barbering som en daglig 
prøvelse – de er ofte redde for hudirritasjo-
ner, inngrodde hår eller ujevn barbering, sier 
Ann-Kristin Stokke, fagsjef i Skintific som 
distribuerer Dermalogica i Norge.

– Kutt og skader, klumper, kuler og inn-
grodde hår er vanlig, og ekstremt irriterende. 
Ved barbering «spikkes» hårtuppen, noe som 
gjør at den lettere gror tilbake i huden, der 
den forårsaker rødhet og inflammasjon. Men 

også andre hårfjerningsmetoder som 
voksing, elektrolyse og laser kan gi 

dette problemet, forklarer hun. 
Tett og kraftig skjeggvekst 

er mest utfordrende å barbere. 
Det avkuttede håret tetter 

noen ganger igjen barberbladet, 
andre ganger er ikke høvelen 

skarp nok til å kutte håret. 
– Dette forårsaker smertefull 

skraping og lugging. Derfor er 
menn med grovere skjegg mer 
utsatt for kløe, stikking, sår 

og kutt, sier Ann-Kristin 
Stokke.

Klassisk barberkost og 
saks fra Tweezerman.

Retro barbering

� mann

Barbertrenden følges opp med et 
hav av nye merker og produkter i 
retrostil, som gir mannen et mykt, 
rent og velduftende skjegg. 

Tekst: Kristine Rødland

Foto: Pexels, Shutterstock og produsentene
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Bulldog lanserer nye produkter som er utviklet 
sammen med London-barbereren Brbr Bullet.

Skjegg- og 
barberprodukter fra 

V76 by Vaughn.

Hair Manya skjeggpleie og barberprodukter 
fra det italienske merket Kemon.

Skjeggpleie fra 
The Great British 

Grooming Co.

Barberingstips
uAldri forhast deg når du barberer. 

Det kan forårsake kutt.

vLa det gå 15-20 minutter fra du står opp til du 

barberer deg. Væske akkumuleres i huden over 

natten, og dersom du barberer deg mens huden 

fortsatt er hoven, vil du ikke oppnå en så tett 

barbering.

wBarberhøvelen må alltid rengjøres grundig, og 

barberblader eller engangshøvler må byttes ofte. 

Et antiseptisk middel bør helles over bladet etter 

bruk. Et antiseptisk munnvann vil gjøre jobben.

xBruk gjerne en fuktighetskrem før du legger 

deg. Dette vil ha en mykgjørende effekt på huden 

og skjegget over natten. Det gjør neste dags 

barbering lettere, med mindre risiko for kutt og 

irritasjoner.

yI tillegg til å bruke riktige produkter for hud og 

skjeggtype er det viktig å barbere i vekstretningen 

(samme retning som håret vokser). Vær oppmerk-

som på at vekstretningen kan variere. Dersom du 

har tykt, grovt skjegg er det greit å barbere mot 

vekstretningen etter å ha barbert i vekstretningen, 

slik at håret blir kortere og ikke kan vokse tilbake 

i follikkelen. Etter den innledende barberingen i 

vekstretningen må du igjen påføre barberingspro-

dukt før du barberer mot vekstretningen.

zTrykket på høvelen er også kritisk i forhold til 

å forebygge kutt og sår, irritasjon og rødhet. For 

mye trykk gir ikke en tettere barbering, det bare 

fjerner hudceller og fører til irritasjon. Hvis høvelen 

er skarp nok skal det minimalt med trykk til for å 

fjerne håret effektivt. Bruk stødige, jevne bevegel-

ser, hvert strøk bør være to til fem cm langt.

{En god ansiktsskrubb fjerner talg, fett og døde 

hudceller. Dette gjør at høvelen kan komme tett 

på huden og skjegget, og gir en jevnere barbe-

ring. Fjerning av skitt på overflaten reduserer 

tilstopping av porene og innkapslet talg som kan 

føre til kviser og inngrodde hår.

|Som regel anbefales kun bar hud sammen med 

barbermaskin. Så sjekk bruksanvisningen først. 

Du kan likevel med fordel forberede huden ved 

å bruke ansiktsvask og beskytte huden med et 

etterbarberingsprodukt.

Kilde: Ann-Kristin Stokke, Skintific

2 in 1 Skin Hydrator + 
Beard Conditioner fra 
Clinique for Men.

Ice-Cool Foaming 
Shave Gel fra 
Elemis. Skjeggpleie fra Dear Barber.
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– Vi ser en økende tendens til at menn 
søker profesjonell hjelp for å behandle ulike 
hudproblemer. Det er gledelig, for hudhelse 
er like viktig for menn som for kvinner, sier 
Anne Karen Taule fra Dermelie, 
som distribuerer hudpleieserien  
Dr. med. Christine Schrammek i 
Norge. 

Typisk for mannens hud er at 
den har større porer og produserer 
mer talg, huden er også fetere og 
hårveksten hos menn er større enn 
hos kvinner. Akne, flasseksem, inn-
grodde hår, hårsekkbetennelser, arr 
og store porer er vanlige hudproble-
mer som menn sliter med.

Taule trekker fram den originale 
Green Peel fra Dr. Schrammek som 
en behandling menn elsker. 

– Den er kraftig sirkulasjonsøkende og 
stimulerer hudfunksjonene som svekkes med 
årene, samtidig som den rydder opp i eventu-
elle ubalanser. Hudfornyelsen skjer betydelig 

raskere, sier hun, og legger til: 
– Som fysioterapeut ser jeg 

daglig verdien av regelmessig 
trening, hvordan trening styrker 
kroppen og holder den ung, 
sunn og spenstig. Det samme 
gjelder hud og hudpleie. Å gjen-
vinne hudens balanse er viktige 
prinsipper vi jobber mot. En 
hud i balanse er like viktig som 
en kropp i balanse, og Green 
Peel er en skikkelig «trenings-
økt» for huden. 

Mange av gutta har kanskje 
ikke tenkt tanken på at de kan 

få hjelp til å løse hudproblemene sine, og blir 
veldig takknemlige når de får hjelp. Det er 
mannlige superstjerner som David Beckham 
og Ronaldo som har banet vei og skapt en 
trend der det er akseptert at også menn får 
profesjonell hjelp til å se bra ut, sier Anne 
Karen Taule fra Dermelie.

Menn er ofte enkle når det kommer til 
hudpleierutiner og produkter, mener Mari 
Hansen fra Beauty Products. 

– Det er ikke nødvendigvis prisen det 
står på, men hvor tilgjengelig produktet er. 
Mange menn plukker gjerne med seg en 
ansiktskrem på dagligvarebutikken, taxfree 
eller apoteket hvor det er enkelt å finne og 
kjøpe.

De fleste menn spanderer på seg en hår-
klipp en gang i måneden eller litt sjeldnere, 

� mann

Hudhelse for herrer

De siste årene har vi sett en stødig 
og vedvarende vekst i markedet for 
menns hudhelse. Den moderne 
mannen er lojal mot produkter som 
løser problemer, og begynner også å 
ta mer behandlinger.
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Deep Cleanse Facial Wash fra Elemis inneholder et kompleks av 
blant annet eikebark, spearmint og peppermynte som motvirker 

urenheter og inngrodde hår.



og tilbakemeldinger viser at de er relativt 
kjøpevillige når det kommer til anbefalinger 
fra frisøren. Det er derfor ingen grunn til å 
tro at de ikke ønsker å kjøpe gode produkter 
til ansiktet, men barrieren er ofte litt større 
for å gå inn i en hudpleiesalong enn i en 
frisørsalong, sier hun. 

Maria Grunditz, som er markedssjef i KFI 
Spa Management, mener at massasje fortsatt 
er den mest etterspurte og bookede salongbe-
handlingen blant gutta.

– Mange ganger handler det nok om at 
man ikke vet hvilke andre behandlinger en 
hudpleiesalong eller et spa kan tilby. 

Ofte ringer kunden inn, han har kanskje 
fått et gavekort, og den behandlingen han vet 
hva er (og som han liker) er massasje. 

– Her har vi en stor utfordring til alle som 
tar imot bestillinger. Bookingpersonalet ditt 
er viktig, og her kan mye gjøres. Vær ikke for 
rask med å booke inn massasjen, men forsøk 
å pense mennene inn på andre opplevelser, 
oppfordrer Grunditz, som representerer 
spamerket Kerstin Florian.

Hun mener at menn mange ganger har 
like stort behov for ansiktsbehandlinger som 
kvinner, men at det ofte krever litt mer jobb 
å få dem til å booke tid på en salong eller 
klinikk. 

– Jeg tror at vi fortsatt har et stykke å 
gå når det gjelder å få menn til å føle seg 
«hjemme» i behandlingsverdenen. Vi bør bli 
enda bedre på å snakke til dem på deres måte, 
tilpasse menyene og kanskje også ta en titt på 
innredning og design, sier hun.

Maskulin 
behandling

Hva kan du gjøre for å bli mer relevant når du 

skaper ansiktsbehandlinger for menn?

Maria Grunditz anbefaler at du navngir tydelig 

behandlinger som retter seg mot denne målgrup-

pen: Grooming, MEN’s Facial, Gentlemen’s Treat, 

Facial Trim for Men, Deep-Cleansing for Men… 

Det skal være lett for dem å finne sin behandling 

i menyen. 

Når du skriver, bør du tenke over hvilke ord du 

bruker: skriv skrubb i stedet for peeling/eksfo-

liering og hudkrem i stedet for dagkrem. Et tips 

er å la noen menn lese dine beskrivelser, og gi 

feedback på om de kjenner seg bekvemme med 

tekstene.

– Det er også lurt å tilpasse selve behandlingen. 

Ta i bruk en børste som du masserer huden med 

samtidig som du skrubber eller renser. Bruk 

gjerne svært varme håndklær som du for 

eksempel har dyppet i lavendelvann, det 

kjennes friskt og rent. 

Vær også nøye med å tilpasse temperaturen. 

Herrer er ofte varmere enn kvinner, og liker ikke 

like godt å bli pakket inn i tykke, varme tepper. 

Kanskje vil et laken være tilstrekkelig og kjennes 

svalere og mer luftig, foreslår hun.

Mange menn brenner også inne med en del 

spørsmål omkring hud og hudpleie.

– Du bør alltid begynne behandlingen med å 

spørre om de har noen spesifikke ønsker, eller om 

det er noe de lurer på. Kanskje blir du overrasket 

over hvor mange spørsmål de kan ha, men som 

de ikke har fått anledning til å stille tidligere, sier 

Maria Grunditz fra KFI Spa Management.

BerryPlus Repair Serum er en 
nyhet fra Kerstin Florian som 
skal brukes etter barbering. 
Serumet roer ned, tilfører 
fuktighet, beskytter og lindrer.

Nimue Man har fem produk-
ter for menn, og Phyto-Gel 

Wash er manges favoritt.

Gel Super Purifiant fra Dr. Schrammek er hud-
rens og aftershave i ett. Den desinfiserer og roer 
ned huden etter barbering ved hjelp av virkestoffer 
som peppermynteolje, kamfer og panthenol, og 
brukes også som en daglig ansiktsvask.

24.7 Natural Balance er en serie som passer begge 
kjønn, men kremen Phytomineral er spesielt egnet for 
menn etter barbering.

Guinot har 
herreserien Très 
Homme, der After-
Shave Balm selger 
godt.
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Mail: post@masq.no
Telefon: +47 23 03 63 10

facebook.com/masqcosmetics
Instagram: @masqcosmetics

UK’s No. 1 best selling Brow Kit 

Endelig 
tilgjengelig 

i Norge

Lekkert display som holder 4 stk av hver farge, (totalt 20 stk) duo brynskost, 6 sjablonger og tester av 
hver av fargene. Passer perfekt på disken, og har alt du trenger for å demonstrere produktet på dine 
kunder raskt og effektivt. Ved førstegangskjøp av 20 stk Fab brows er display inludert i prisen.
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� mann

Hva gjør vi med 
gutta?

Herremarkedet har et stort potensiale, men salg 
mot menn egner seg ikke for alle. Hvordan bør 

vi jobbe mot denne kundegruppen?  

 

Tekst: Marius T. Kristiansen

Foto: Pexels og Anine Desire/BAD NORWEGIAN
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Denne julen er det fem år siden vi i Bad 
Norwegian lanserte det første produktet vårt 
med undertittelen «Not for Women». Vi 
feirer med å dele noen erfaringer vi har gjort 
oss når det gjelder salg av hudpleieprodukter 
rettet mot menn.

Salg mot menn egner seg  
ikke for alle
Herresegmentet er et voksende marked, og 
det ser ut til at denne veksten bare fortsetter. 
Det er imidlertid ikke alle salonger som egner 
seg for salg av herreprodukter. 

For de salongene som vokser innenfor 
kvinnesegmentet, så er det fortsatt denne 
kundegruppen som gir best omsetning, og 
fokuset bør ligge på å dekke deres behov. Her 
holder det med en enkel herreserie som et 
gaveprodukt eller som en service til kundene. 
Øvrige behandlinger dekkes gjerne opp av 
unisex-produkter. 

Salg mot menn egner seg for noen 
For de salongene som opplever at kundemas-
sen stagnerer, eller for de som ytterligere vil 
øke sin omsetning, så er herremarkedet verdt 
å utforske nærmere. Her skal jeg gi deg tre 
argumenter for hvorfor menn er interessant:
1. �Det er mindre konkurranse om kundene. 

Det er per i dag få salonger og parfymerier 
som henvender seg direkte til menn. De 
tilbakemeldingene vi får er at når menn 
først blir kunder, så forblir de lojale kun-
der. Blir du den første i ditt område som 
tar denne kundegruppen?  

2. �Mennene sitt forbruksmønster av egen-
pleieprodukter er større enn du tror. Da 
vi startet opp i 2011, opererte vi med 
undersøkelser fra MMI som viste at fire av 
ti menn benyttet ansiktskrem ukentlig eller 
oftere. I en uformell undersøkelse på et 
foredrag jeg holdt rettet mot forretnings-
folk var det over sju av ti (!) som benyttet 
ansiktskrem ukentlig eller oftere.

3. �Menn utgjør omtrent halvparten av 
befolkningen der du selger produkter. 
Uavhengig om du fokuserer på menn eller 
ikke, så er kundegruppen rett utenfor 
døren din.

For deg som ønsker  
å jobbe med dette
Det enkle er ofte det beste. Å selge hudpleie-
produkter rettet mot menn er ikke verre enn 
at man tenker gjennom hvilke produkter 
man har, hvilken pris disse har, hvor i butik-
ken de står og hvordan de markedsføres (også 
kalt de fire P’er innen markedsføring).

Har du produkter for menn? Hvis svaret 
på dette er ja; hvilke av disse selger du mest 
av i dag? Hvorfor selger disse, og ikke de 

andre produktene? Har du spurt de som er 
innom butikken eller menn i din omgangs-
krets om hvilke produkter de benytter? 

Har du ikke produkter for menn? Kontakt 
en leverandør; det er mange som tilbyr her-
reprodukter. 

Da vi utviklet produktene til Bad Norwe-
gian, tok vi utgangspunkt i menn som ikke 
har en etablert hudpleierutine (noe vi for så 
vidt heller ikke hadde selv da vi startet). I 
første omgang er da jobben å få innarbeidet 
en god fuktighetskrem og ansiktsvask i de 
daglige rutinene. 

Vi gjorde det enkelt for gutta å velge: 
én ansiktsvask, én vanlig fuktighetskrem, 
én anti-age fuktighetskrem. Deodorant og 
dusjsåpe er volumvarer som nesten alle menn 
benytter, og er greie mersalgsprodukter. Det 
samme gjelder barberprodukter.

Har produktene dine en pris kundene er 
villige til å betale? Er det forskjell på pro-
duktgrupper i forhold til betalingsvillighet? 
Er det forskjell på kundene?

Våre undersøkelser tilsier at kroppspleiepro-
dukter (deodorant/såpe) ikke bør koste mer 
enn 300 kroner, mens hudpleieprodukter 
gjerne kan koste fra 300 til 1000 kroner. Vik-
tigere enn selve prispunktet er følelsen av å få 
verdi for pengene. Produktet kan gjerne være 
dyrere, men da bør det virke som forventet.

Plassering i butikk
Menn som kommer inn i en butikk orien-

terer seg ofte etter hvor herreproduktene er 
plassert. Få gjerne noen menn i din omgangs-
krets, eller noen av kundene dine, til å 
komme med innspill til hvor de naturlig ville 
sett etter produkter.

Vi har best erfaring med de butik-
kene/salongene som har herrepro-
dukter synlige med en gang kunden 
kommer inn døren, samt dobbeltekspo-
nerer produktene på kassen eller i utstillinger.

Markedsføring
Snakk til mannen når du markedsfører. Ikke 
ha en generell annonse om at «dette er min 
salong», men forklar hvorfor mannen burde 
besøke nettopp din salong/ditt parfymeri. I 
sosiale medier er det enkelt å nå ut til menn 
i ditt område med annonsering til en rimelig 
pris. JUST DO IT. Det er ikke så vanskelig. 

Markedsføring er ingen eksakt vitenskap, 
det er noe som virker og noe som ikke virker 
som man har tenkt. Men det er ikke så farlig. 
Det som er sikkert er at når du markedsfører 
så er det flere som blir informert om hvem 
dere er og hva dere tilbyr. 

Etter hvert kan det være en god ide å 
bruke tid på å forstå hvorfor resultatene av 
annonseringen blir som de blir. Bruk gjerne 
leverandører som sparringpartnere også. En 
del av oss jobber aktivt med markedsføring 
og kan ha noen tips til deg.

Marius T. Kristiansen er en av gründerne bak det 
norske groomingmerket BAD NORWEGIAN.
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Du vil gjerne selge til mannlige 
forbrukere uten å fremmedgjøre de 
kvinnelige klientene dine. Her er 
noen tips du bør tenke på.

Tekst: Ann-Kristin Stokke

Foto: Pexels

Mange menn er offentlige personer, eller vil 
bli lagt merke til. Det kan være foran kamera, 
på trening, på en date eller i møterommet. 
Viktigheten av å være velstelt og se bra ut er 
ikke lenger et kvinnefenomen.

Hva gjør du for å tiltrekke deg mannlige 
klienter? Hvilket språk bruker du? Og hvilke 
farger? Har du behandlinger som fokuserer 
på barbering eller andre ting menn kan være 
opptatt av?

For å få mennene inn i klinikken bør du ha 
et kjønnsnøytralt miljø, ikke for maskulint 
eller feminint. Hvis du ønsker å rette deg 
spesielt mot mannlige klienter, kan du bruke 
mer maskuline farger, tilbud og produkter. 

Annonsér i lokalavisen, for eksempel i 

sportsdelen. Oppsøk lokale treningssentre for 
å samarbeide om arrangementer eller for å 
legge visittkort i garderobene. Henvend deg 
til dine eksisterende kvinnelige klienter og 
tilby dem rabatt om de tar med sin mann, 
kjæreste eller bror.

Det kan være en god idé å ha «åpent hus» 
eller arrangere «mannekveld». Inviter en gjes-
teforeleser som kan snakke om sport, medisin 
eller forretningsdrift. 

Gjør arrangementet relevant i forhold 
til klientenes behov og bekymringer. Gi 
ekspressbehandlinger som nakke- og skulder-
massasje, eller vis eksempler på hva du kan 
tilby, med korte demonstrasjoner.  

En annen spennende gruppe er genera-
sjon Y, som er ungdommer eller tenåringer. 
Mange mødre har behov for å snakke med 
tenåringssønnene sine om personlig hygiene 
og hverdagsrutiner. Ha en opplæringskveld 
for dem og/eller foreldrene deres. 

Ordbruk er viktig. Når du skal selge til 

menn bør du snakke om resultater, ikke følel-
ser. Fokuser på hva produktet kommer til å 
gjøre i stedet for hvordan det føles. Kom med 
klare og konsise fordeler for hver klient.

Når det gjelder behandlinger, er det lurt å 
ikke bare bruke et behandlingsnavn, men gi 
en enkel, kort beskrivelse. 

Mannlige klienter vil vite hvilken nytte 
de har av behandlingen. Du bør også tilby 
behandlinger og tjenester som fokuserer på 
den gjennomsnittlige mannlige forbrukerens 
behov. Det kan være utslett etter barbering, 
stress, sport, helse eller kviser. 

Du ønsker å imponere, og menn i dette 
markedssegmentet vil vite hvorfor dine 
produkter er bedre enn andres. Jo mer saklig 
informasjon du kan 
gi, jo lettere får du 
deres tillit. Så kjenn 
dine produkter og din 
kompetanse!

Ann-Kristin Stokke er 
fagsjef i Skintific.

� mann

Hvordan 
markedsføre 

deg til 

menn





� Duft
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Ulrich Lang New York 
er et nytt merke med 
friske dufter som passer 
den nordiske smaken. 

Varemerket Mane 
arrangerte foredrag 
om patsjuli.

Alexander Vreeland pre-
senterte kvalitetsdufter som 

hedrer bestemoren, motelegenden 
Diana Vreeland. Han mener det 
er viktig å ha et helhetlig konsept, 
og aldri kompromisse på kvalitet 

for å klare seg i dagens tøffe 
konkurranse. 

Duftekspert Linda 
Landenberg sammen med 
Gian Luca fra merket 
Perris Monte Carlo. 
– Perris er et varemerke 
som lar seg inspirere av fine 
råvarer, et merke med stil, 
sier hun.

Pitti Fragranze er et 
riktig sted å knytte 
kontakter.
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Firenze får en aura av amber, 
patsjuli, fioler og iris når verdens 
ledende nisjeduftmerker ankommer 
byen. Pitti Fragranze er et møtested 
for parfymeskapere, innkjøpere og 
andre duftentusiaster. 

Tekst: Gunnhild Bjørnsti 

Foto: Pitti Fragranze og Gunnhild Bjørnsti 

Duft vokser internasjonalt, og Firenze har 
etablert seg som nisjeduftbyen. Merkevarer 
som Gucci, Pucci og Salvatore Ferragamo 
holder til i dette distriktet, som er kjent for 
dyktige håndverkere innen skinnvarer og 
mote. 

Pitti Fragranze er navnet på en messe spe-
sialisert på nye og moderne duftmerker som 
utgjør en motvekt til de store og etablerte. 
Her har verken Chanel, Dior eller Guerlain 
stands, derimot sprayer innovative duftmer-
ker sine nyheter på gjestene for å markere seg 
i parfymeverdenen. Noen er helt nyetablerte 
og presenterer sine kreasjoner for aller første 
gang, mens andre har holdt på i noen år og 
fått et visst fotfeste. 

Blant de som lukter seg gjennom messen 
er et team fra Fredrik & Louisa, den norske 
parfymerikjeden, som nå satser ekstra på 
parfyme. De besøker Pitti Fragranze for å lete 
etter nye og spennende dufter for det norske 
markedet.

– Det er vår første runde her, og vi er 
nysgjerrige på å se hva som finnes. Messen er 
et interessant samlingspunkt for nisjeprodu-
senter, og vi er imponerte over sammenset-
ningen og mangfoldet, forklarer daglig leder 
Jon-Henrik Handley. 

– Har dere funnet noen nyheter for Norge?
– Vi er i dialog med flere produsenter, så 

får vi se hva det fører til. Det er utfordrende å 
skille mellom de ulike aktørene: hvem satser 

langsiktig og hvem er up-and-coming stars? 
Vi er ikke så mye klokere, men har nå innsikt 
i en bredere portefølje. Det er både utfor-
drende og interessant når vi driver nybrotts-
arbeid, og lærer om planter og blomster til 
duftindustrien som preges av temperatur og 

jordsmonn akkurat som i vinverdenen, sier 
Handley. 

Særpreget til de fleste nisjedufter er det 
de kreative sjelene som står bak. De ønsker 
kompromissløst å velge ut spesielle ingredi-

Velduftende messe 

Messen arrangerte spennende foredrag, blant annet om oppkjøp av nisjemerker og hvordan selge kvalitetsduft. 
Fra venstre, Etienne de Swardt (grunnlegger av Etat Libre d’Orange), Cristiano Seganfreddo (visepresident/krea-
tiv direktør for Intertrade Group) og Chandler Burr (forfatter/journalist). 

Pitti Fragranze ble arrangert for 14. gang i september. Omlag 3 800 innkjøpere og duftinteresserte fra mer enn 
50 land besøkte messen for å orientere seg om nyheter fra 271 utstilte merker.

Firenze er en vakker by kjent 
for kunst og kultur. 
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enser og lage nyskapende parfymer med et 
kunstnerisk uttrykk. Det blir det interessante 
dufter av!

Svenske Linda Landenberg er duftekspert 
med tittel Master in Scents, og har studert 
bioteknikk og parfymekunst i Grasse. Hun 
er nå i et prosjekt hos Fredrik & Louisa, der 
hun lærer opp de ansatte i duftkunnskap.   

– Pitti Fragranze er svært velorganisert, 
og luftventilasjonen fungerer godt. Det er 
viktig, ellers kan luften bli tung når tusenvis 
av dufter sprayes daglig. Alle utstillerne gjør 
sitt ytterste for å presentere sine merker på 
en attraktiv måte, forteller Landenberg, som 
tilbrakte to hele dager på messen.

Hun mener at nisjeparfymene har bidratt 
med ny bevissthet og kvalitetsøkning i det 
totale parfymemarkedet. De setter press på de 
store husene om å våge mer og bevare fokus 
på kvalitet. 

– Kvalitet er et ord som kan bety alt eller 
ingenting, et ord som kan misbrukes og mis-
forstås. I parfymesammenheng lytter jeg nøye 
til parfymørene før jeg avgjør hvorvidt det er 
kvalitet i flakongen.

Jeg sprayer på testeren, og lar papiret hvile 
i fem til ti sekunder før jeg lukter med for-
siktighet. Jeg møtes av førsteinntrykket, som 
er avgjørende. Fra hjertenotene utvikles det 
som kalles «drydown», og jeg lytter underveis 
til hvilke råvarer som er benyttet og hvordan 
parfymøren har satt dem sammen. Og så er 
det selvfølgelig en bonus om flakongen er 
uimotståelig med vakker emballasje, sier hun.

Vinderen Parfymeri besøkte også mes-
sen. Det er ett av få privateide parfymerier 
i Norge, drevet av den engasjerte Emilie 
Samodee. Hun er glad i italienske dufter laget 
med tradisjonsrikt håndverk, og under mes-
sedagene fant hun to nye merker.

– Det ene er Il Profumo, som er en hånd-
verksbedrift med italienske parfymer. Det 
andre er Laboratorio Olfattiva som har gode 
dufter, men ikke så stort sortiment. Slik blir 
det lettere å finne en favoritt. Jeg falt spesielt 
for Ginger, en duft med ingefær som lukter så 
klart og rent. De har også gode håndsåper og 
romsprayer. Designen skiller seg ut med en 

minimalistisk stil i sort og hvitt, forteller hun. 
Men selv om hun er fan av italienske mer-

ker, fant hun også et fransk parfymemerke.  
– Le Galion er en serie med spennende 

historie og spennende dufter. Den skal jeg se 
nærmere på i tiden fremover, sier hun.

Under messedagene er det høy aktivitet i 
Firenze, og foredragene er mange. Den kjente 
nisjeduftkreatøren Etienne de Swardt, fra Etat 
Libre d’Orange, snakket om hvorvidt det er 
mest lønnsomt å selge parfymer i varehus 
eller i egeneide parfymerier. 

Et annet foredrag som vakte interesse hand-
let om store selskapers oppkjøp av mindre 

Olfattorio Bar à Parfums er en god duftadresse i Firenze. Her presenteres kvalitetsdufter, gjerne sprayet ned i små testerrør slik at lukten bevares lengre.

KOSMETIKKs reporter Gunnhild Bjørnsti møtte Ulrich Lang på messen.
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Behold gløden
i vinter

Utformet i elegant, all-hvit emballasje. Det naturlige 
SPF sortimentet har Radiant Beauty Balm med subtile 

perlepigmenter av gull, en Radiant Translucent Powder i en 
oppdatert refill børste design - begge inneholder SPF 20. 

Samt to nye Tinted Lip Conditioner nyanser og en Clear Lip 
Conditioner med nye plante ingredisenser og naturlig SPF 15.

NYHETER fra ILIA Beauty

ONLINE BEAUTY SHOP

Kunsten å selge parfyme
Kreativiteten blomstrer innen duftverdenen, det er det ingen tvil om når man går rundt på 

Pitti Fragranze. Intertrade Group har vært nyskapende også når det gjelder presentasjon, 

og har innredet et lokale som en restaurant, med produktnyheter klare til servering.

Intertrade Group er ledende i å tenke nye konsepter for nisjedufter. Under kreativ ledelse 

av Cristiano Seganfreddo og grunnlegger Celso Fadelli har de skapt Avery Perfume Gal-

lery, et parfymerikonsept som nå finnes i London, New Orleans, Modena, Milano, Beverly 

Hills, Doha, Rabat, Firenze, Casablanca, Moskva, München og Paris. 

Filosofien er å gjøre parfymeribesøket mer spennende, by på overraskelser og linke duft 

til kunst og tidsriktige uttrykksformer. Visjonen er det motsatte av massemarkedsføring.

Intertrade Group ble grunnlagt i 1989 og har hovedkontor i Padova, Italia. Gruppen både 

skaper egne brands og posisjonerer internasjonale merker. Når de skaper en ny duft, 

følger de hele prosessen fra å kreere merkenavn, flakong, emballasje og reklame, til 

markedsplassering.

Intertrade Group presenterer sine dufter og merker som retter servert til middag. Flakonger og krukker fra 
blant annet Själ, Annemarie Börlind, Jane Iredale, Blood Concept og Agonist stod klare til servering. 

duft- og kosmetikkmerker. Lana Glazman 
fra Estée Lauder Inc. avlivet myten om at 
små merker blir slukt når de kommer inn i 
varmen hos de etablerte aktørene. 

– Bare se på Kiehl’s, de lever i beste velgå-
ende etter oppkjøpet fra L’Oréal, argumen-
terte hun. Grunnleggeren av Atelier Cologne, 
Christophe Cervasel, bekreftet at hans merke 
jobber på samme måte som før, selv om det 
nå eies av L’Oréal. 

Erfaringer fra moteverdenen, der desig-
nere har mistet retten til sitt eget navn, har 
bevisstgjort skjønnhetsmerkene slik at de 
kreative får fortsette med det de er best til, 
nemlig å skape. 



30 | Kosmetikk 4 2016

Ansiktsbehandlinger med oksygen 
er Hollywood-stjernenes favoritt. 
Men det er ikke bare i klinikker 
og på spa vi møter trenden. Stadig 
flere hjemmeprodukter sies å tilføre 
huden surstoff.

Tekst: Kristine Rødland

Foto: iStock/deCURE, Jens Bredberg/Thief 

Spa og produsentene

– Oksygen gir liv og energi til cellene og hol-
der hudens immunforsvar på topp, samtidig 
som aldringsprosessen bremses i cellene, sier 
Johanna Lind Clausen fra JLC Scandinavia, 
som distribuerer Natura Bissé. 

Det luksuriøse, spanske hudpleiemerket 
er bare ett av flere som bruker oksygen i 
sine hudpleieprodukter og -behandlinger. 
Oxygen-serien til Natura Bissé inneholder 
stabilisert hydrogenperoksid sammen med et 
dobbeltvirkende molekyl som gir en såkalt 
oxy-flow, og bidrar til å transportere virke-
stoffet ned i huden. 

– Når disse molekylene penetrerer dermis, 
forvandles de til vann og oksygen, som effek-
tivt bidrar til å gi energi og vitalitet til huden. 
Produktene inneholder også energigivende 
vann fra spirulina grønnalger som gir huden 
en ekstra dose oksygen. Med Oxygen Line 
så puster huden bedre, sier Johanna Lind 
Clausen.

Ved oksygenbehandlinger transporteres 
oksygenet ned i huden via et spesifikt instru-
ment og gjennom et høyt trykk. Spesifikke 
serum kan også sluses ned på samme måte. 

– Før en oksygenbehandling utføres, foretar 
man en eksfolierende peeling for å løsne 
døde hudceller og sikre best mulig opptak av 

serumet som sluses ned, sier Johanna Lind 
Clausen.

Intraceuticals og Crystal Clear er to klas-
siske oksygenbehandlinger som har vært på 
markedet en stund, og flere nye har nå kom-
met til. Selv Elizabeth Arden har i år begynt 
å tilby mini facials med oksygen på utvalgte 
varehus i Skandinavia. 

– Passer oksygenprodukter og -behandlin-
ger for alle?

– Er huden trøtt og sliten, trenger den å 
få tilført ekstra energi gjennom denne typen 
produkter og behandlinger. Alderen har 
ingenting å si. Er huden veldig sensitiv og 
reaktiv, bør man kanskje være litt mer forsik-
tig, særlig når det gjelder oksygenbehandlin-
ger, sier Johanna Lind Clausen. 

Natura Bissé er i tillegg kjent for The 
Bubble Pure Air, som er et nytt konsept for 
ansikts- og kroppsbehandlinger. Det er et 
gjennomsiktig oksygentelt, en romslig boble 
i tynn plast, der man puster inn 99,995 
prosent ren luft. 

– En ansikts- eller kroppsbehandling i The 
Bubble er energigivende, balanserende og 
reparerende for huden og kroppen. Boblen er 
helt fri for forurensende partikler, og henset-
ter kunden i en tilstand av total avslapning. 
Den renser, avgifter og åpner opp, samtidig 
som behandlingen får maksimal effekt, for-
klarer Johanna Lind Clausen.

The Bubble Pure Air sies å være Brad Pitts 
favoritt. Hollywood-stjernene fikk seg en 
runde i oksygenteltet i forkant av Oscar-
utdelingen, og da Natura Bissé ble introdu-
sert på Thief Spa i Oslo i sommer, fikk også 
nordmenn muligheten til å prøve. 

Det finnes ikke mange slike telt rundt om 
i verden, så det blir en happening når det 
dukker opp. 

– Et bra oksygennivå gir huden frisk 
og sunn glød, samtidig som dens øvrige 
funksjoner stimuleres. Når oksygennivået i 
huden synker oppleves den trett og gusten. 
Fine linjer og rynker oppstår og huden mister 
raskt sin spenst, oppsummerer Johanna Lind 
Clausen.

For å forstå hva oksygenbehandling hand-
ler om, må vi også snakke litt om celleenergi 
eller ATP. David Suzuki, som er president 
i Bio-Therapeutic, forklarer at ATP er den 
eneste form for energi som driver hele krop-
pen.

– I ungdommen har vi mye celleenergi, og 
den skapes raskt, men når vi kommer opp 
i 60-årene har vi bare halvparten igjen. Når 
eldre mennesker sier at de går tom for energi, 

� hud

O2 Oksygen for huden

Oxygen Facial fra Dr. Brandt 
er inspirert av den såkalte 
«Madonna-behandlingen».

BiOxygene Mousse er 
Guinots mest solgte 
renseprodukt.
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Visste du dette om oksygen?
Luften vi puster inn har cirka 20 prosent oksygen, 

men nivået kan manipuleres. 

– Casinoene i Las Vegas har et oksygennivå på 30 prosent, 

fordi man gjerne vil at folk skal være oppe hele natten og ha 

energi til å gamble. I flykabinene skrur man ned oksygennivået, 

og derfor blir vi trøtte når vi flyr, sier David Suzuki fra det 

amerikanske selskapet Bio-Therapeutic.

Det finnes også ulike typer oksygen, som flytende oksygen og 

komprimert oksygen. Men det har ingenting med hudpleie 

å gjøre. Flytende oksygen oppstår ved lave temperaturer mens 

komprimert oksygen oppbevares i gassbeholdere.

Madonna er en 
kjent ambassadør for 

Intraceuticals Oxygen 
Therapy. Hun bruker 

også det konkurrerende 
systemet Crystal Clear.
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så er det faktisk sant, påpeker han. 
Bio-Therapeutic er et amerikansk selskap 

som er ledende innen maskinteknologi til 
hudpleieindustrien. Det er basert i Seattle, og 
ble etablert i 1974 av James Suzuki, som er 
Davids far. 

– Ingredienser som øker celleenergien vil 
få deg til å se yngre ut. Celleenergien skapes i 
mitokondriene, de små «fabrikkene» inni cel-
lene som har som oppgave å lage energi, og 
den viktigste komponenten i denne prosessen 
er oksygen. 

I behandlingene bruker vi renset luft som 
råmateriale for mitokondriene, det gir opptil 
500 prosent mer celleenergi. Luften blir fem 
ganger renere enn vanlig, noe som gjør at 
mitokondriene blir «ivrige» og produserer 
mer ATP, forklarer David Suzuki.

Bio-Therapeutic har flere ulike mas-
kinserier som kan kombineres, og ble nylig 
introdusert i kabinettene til Gimle Parfymeri 
i Oslo. En populær behandling er BT-Cock-
tail Lift, som kombinerer diamantsliping 
med LED-lys og mikrostrøm, som dytter 
ansiktsmusklene tilbake «på plass». 

Oksygeninfusjon er en viktig del av 
behandlingen, og utføres enten ved hjelp av 
en stav eller en gjennomsiktig «kuppel». Sist-
nevnte er mest spektakulær. En «osteklokke» 
legges over ansiktet og omslutter det tett, og 
inn i denne klokken går det ren oksygen.

– Ansiktsbehandlinger med oksygen er 
Hollywood-stjernenes favoritt, og brukes 
før de går på scenen eller skal fotograferes. 
Huden glattes ut, den får øket blodsir-
kulasjon, mer kollagen og en sunnere 
utstråling. 

Dette må vedlikeholdes slik at det blir 
en del av livsstilen. En intensiv kur gir 
kjappe resultater, og man fortsetter med 
vedlikehold, sier David Suzuki fra Bio-
Therapeutic.

Intraceuticals Oxygen Therapy, også kalt «Madonna-
behandling», er en klassiker. Et spesialutviklet serum 
sluses ned i huden ved hjelp av oksygen under trykk.

Natura Bissé har en egen Oxygen Line.

deCURE No. PUR3 inneholder perfluorocarbons, 
og skal «bade» hudcellene med fuktighet og oksy-
gen. Konseptet er svensk, men produktene lages i USA.

Kombinasjonsbehandling 
som gir god effekt
En Askepottbehandling er ikke å forakte i 

julebordsesongen. Den gjør deg fin i en fei, og får 

festmakeupen til å sitte ekstra godt.

– Vi anbefaler en kombinasjon av SkinPen og Intraceuticals.

SkinPen er en kollagenstimulerende behandling med nåler 

som punkterer huden med raske, vertikale bevegelser. 

Vanlig tid for tilheling etter en slik behandling er 

cirka fire uker, men når vi går over huden med 

Intraceuticals direkte etter SkinPen, ser vi en umiddelbar 

effekt som får huden til å gløde og stråle. 

Overhuden «plumpes» mens fine linjer og rynker glattes ut, 

sier Mari Hansen fra distributøren Beauty Products. 

Comcit fra Crystal Clear tilbyr en liknende – og like effektiv – 

kombinasjon av oksygen og nåler.
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Til hjemmebruk finnes det boblende 
ansiktsmasker som er perfekte før en 
kveld på byen, og som gjennom av-
anserte formuleringer søker å tilføre 
huden oksygen fra innsiden.

Bionic Oxygen Facial fra Exuviance er en slik 
maske. Vi har bedt Katarina Krznaric Mesán 
fra distributøren HBS-Sweden forklare hvor-
dan den virker.

Hva er inspirasjonen bak produktet?
– Topikalt oksygen har innen det medisinske 
området blitt brukt for å stimulere helings-
prosessen i noen hundre år, og i det siste har 
bruken økt. Topikalt oksygen har også fått 
en større rolle innen dermatologien som en 
«post-procedure» behandling, og idéen med 
dette produktet er å tilby en tilsvarende løs-
ning innen hudpleien.

  
Hvordan virker produktet, hva slags tekno-
logi benyttes i det?
– Ved topikal påføring brukes sammenset-
ninger som inneholder oksygenbærende 
emner (perfluorocarbons på engelsk) som 
har vist å kunne avgi oksygen til huden ved 
applisering. Det er fargeløse, ikke-reaktive og 
ikke-toksiske væsker som kan bære og avgi 
oksygen. 

Bionic Oxygen Facial inneholder tre ulike 
perfluorocarbons, hvorav én også har blitt 
evaluert innen det medisinske området som 
blodsubstitutt. Disse ingrediensene virker 
på egen hånd, men kombineres med andre 
virkestoffer i produktet for at man skal oppnå 
en så stor effekt som mulig. 

 
Hvorfor er oksygen bra for huden?
– Molekylært oksygen (O2) er nødvendig for 
den såkalte celleåndingen i kroppen, som er 
den prosessen der cellen omdanner glukose 
til energi (ATP). 90 prosent av vårt oksygen-
forbruk går med til denne prosessen. 

Alle celler er avhengige av oksygen for å 

generere energi. Oksygen behøves også i 
huden for at kollagensyntesen skal kunne 
finne sted. Ved sårheling trengs en øket 
mengde energi (ATP) og dermed oksygen.

 
Finnes det anledninger der det ikke er bra?
– Siden perfluorocarbons er ikke-reaktive og 
ikke-toksiske væsker, finnes det ikke belegg 
for at det skulle ha noen negativ innvirkning. 

Takket være oksygenets energigivende og 
legende egenskaper, 
og de oksygenbærende 
ingrediensenes nøytrale 
karakter, finnes det hel-
ler ingen restriksjoner 
for bruk hva gjelder 
hudpleie. 

Tvert imot passer det 
godt for sensitiv hud 
og for all hud generelt, 
gjerne etter en peeling-
behandling for å hjelpe 
huden til å gjenhente 
seg raskere (så lenge 
produktet ikke innehol-
der andre ingredienser 
som kan være potensielt 
irriterende for sensitiv 
hud, selvfølgelig!).

  
Hvordan henger dette 
sammen med det vi 
allerede vet om frie 
radikaler og antioksi-
danter?
– Oksygenmolekylet 
er stabilt og gir ikke 
opphav til frie radikaler 
ved topikal applisering. 
Oksidering oppstår når 
huden for eksempel 
eksponeres for UV-lys. 
Da avgis elektroner og 
en fri radikal har blitt til. 

Oksygen som tilføres 
gjennom oksygenpro-

dukter reagerer ikke med å danne frie radika-
ler. Når det er sagt, så er det viktig å beskytte 
huden fra de frie radikalene som hele tiden 
dannes. Derfor har man også tilført PHA 
i produktet, som virker anti-age og har en 
dokumentert antioksidant-effekt.

Boblende 

oksygen
masker

Ageless Oxygen Mask fra 
Emma S.

Triple Oxygen 
fra Bliss.

Bionic Oxygen Facial 
fra Exuviance.

Katarina Krznaric 
Mesán.
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Snart lanseres hudpleieserien Allél 
på markedet. Den bygger på et 
konsept der du velger produkter ut 
fra din genetiske sammensetning. 
Hvorfor påføre huden ingredienser 
du ikke har behov for, er budskapet. 

Tekst: Jessica S Kempe

– Vi eldes alle ulikt siden vi kommer fra 
forskjellige miljø og har ulike genetiske 
forutsetninger. Med Allél gjør vi det mulig å 
framskaffe hudpleieprodukter som matcher 
det huden trenger, sier Anders Hagert. Han 
er administrerende direktør for Allogenic, 
selskapet som står bak Allél.

Gjennom en enkel DNA-test ønsker han å 
avdekke en persons unike, genetiske hudpro-
fil. Deretter kan han identifisere de viktigste 

drivkreftene bak hudens aldring og tilby 
hudpleieprodukter matchet til den aktuelle 
personens DNA. 

Idéen om å lage DNA-matchet hudpleie 
dukket opp hos Anne Wetter, som er derma-
tolog og en av grunnleggerne til Diagnostiskt 
Centrum Hud, og Elisabet Hagert, som er 
dosent i ortopedi/håndkirurgi og grunnlegger 
av Hand & Foot Surgery Center – begge er 
basert i Stockholm. 

De diskuterte hvor vanskelig det er å finne 
riktige hudpleieprodukter basert på alder og 
hudtype, og innså at genene også er en viktig 
drivkraft i forhold til hvordan man eldes. Ut 
fra dette vokste det fram en visjon om å for-
andre markedet for hudpleie og kosttilskudd. 

Konseptet bygger på flere steg. Det 
første er å finne ut hva huden helt eksakt 
behøver. Dette gjøres gjennom en DNA-test 

der en pinne føres inn i munnhulen for å ta 
en spyttprøve, som deretter sendes til analyse-
ring i et DNA-laboratorium i Linköping. 

DNA-testen måler hudens elastisitet (kol-
lagennivået i huden), glykolisering (hvordan 
huden bryter ned sukker), pigmentering 
(solskader), oksidasjon (hudens forsvar mot 
frie radikaler) og sensitivitet (inflammasjoner 
i huden). 

– Analysen tar en uke og er helt anonym. 
Den kan sammenliknes med en helserap-
port. Forskjellen er at blodet ikke analyseres, 
men at man i stedet måler ulike markører 
i DNA-et som er koblet opp mot hudens 
aldring. I analysen får vi altså fram personens 
unike, genetiske hudprofil og hvordan huden 
til personen eldes. Dette gir oss svar på hvilke 
hudpleieprodukter personen trenger, forklarer 
Anders Hagert.

� hud

Hudpleie som  
matcher DNA-et

Allél tilbyr individbasert og skreddersydd hudpleie. Det er noe som virkelig ligger i tiden, og som spås å bli stort i løpet av 2017. 
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Elisabet Hagert og Anne Wetter fikk idéen til Allél.

Bestilles på sales@badnorwegian.comwww.badnorwegian.com

ÅRETS JULEGAVER ER KLARE

599,-
ut pris

390,-
ut pris

I hudpleieserien inngår fem kategorier 
av ansiktskremer og serum som kan matches 
med personens DNA-profil. Kompletterende 
produkter i serien er rengjøring, solkrem og 
øyekrem.

– Kremene er forsket fram og produsert 
av Cosswiss, som er en av de mest velansette 
fabrikker og laboratorier i Sveits. Det brukes 
patenterte og innovative ingredienser av høy 
kvalitet, og bak hver ingrediens finnes det 
dokumenterte studier på at de fungerer. At 
Allél er forsket fram i Sveits innebærer et 
kvalitetsstempel, sier Anders Hagert.

I tillegg til hudpleieproduktene, består 
serien av tre ulike typer kosttilskudd som 
også matches med personens DNA-profil. 
Hudpleieserien vil være tilgjengelig for salg 
via Alléls egen hjemmeside etter årsskiftet, 
mens kosttilskuddene kommer på markedet i 
løpet av annet kvartal 2017.

– Målet vårt er å gjøre produktene tilgjen-
gelige for alle, og vi kommer først og fremst 
til å satse på online-salg. På denne måten 
kan vi tilby produktene til overkommelige 
priser. Kjøper man et startkit bestående av 
en ansiktskrem og et serum, får man en 
kostnadsfri DNA-test.
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Cidesco ble grunnlagt i 1946 i  
Brüssel, og fyller 70 år i år. Anna-
Cari Gund er leder for organisasjo-
nen, som utdanner og sertifiserer 
hudterapeuter verden over. 

Tekst: Gunilla Kempe

Cidesco jobber for å opprettholde og 
forbedre faglig kvalitet og standard innen 
hudpleieyrket. Organisasjonen fremmer 
utvikling gjennom utdanning og utveksling 
av yrkeskunnskap, og tilbyr et internasjonalt 
nettverk som blant annet inkluderer en årlig 
kongress. 

– Organisasjonen retter seg mot de som 
vil ha best mulig kvalitet på sin hudpleieut-
danning, og som derfor søker seg til skoler 
som er godkjent og akkreditert av Cidesco, 
forklarer Anna-Cari Gund. 

Organisasjonen er også relevant for kunder 
som er ute etter en høyest mulig kvalitet på 
sine hudpleiebehandlinger. 

– De bør oppsøke en hudterapeut som  
har gjennomgått en Cidesco-godkjent  
utdanning, anbefaler Gund. 

  
Cidesco er representert i mer enn 40 
land, og i hvert medlemsland finnes det en 
nasjonal seksjon. Cidesco Section Norway 
ligger under Norske Kosmetologer og Hudte-
rapeuters Forbund (NKHF). 

I Sverige er det SHR (Sveriges Hudterapeu-
ters Riksorganisation) som oppfyller kravene 
og får titulere seg Cidesco Section Sweden. 

– Hud- og spaterapeuter som har en 
godkjent eksamen med høy, internasjonal 
kvalitet er tilknyttet Cidesco gjennom sin 
nasjonale seksjon. 

– Hva betyr et diplom eller en 
eksamen fra Cidesco for kar-
rieren?

– En Cidesco-eksamen gir 
den best mulige start innen 
den voksende hudpleie- og 
spaindustrien. Man kan 
arbeide både i hjemlandet og 
utenlands, og siden utdanningen 
er så komplett, har man gode forut-
setninger for en framgangsrik yrkeskarriere.

En profesjonell hudterapeut har svært 
gode kunnskaper om kroppens anatomi og 
fysiologi, og kan tilgodese ulike kunders 
behov. Hun eller han er i tillegg oppdatert 
hva gjelder nye behandlinger og teknikker. 

En Cidesco-utdannet hudterapeut 
har teoretisk og praktisk kunnskap på et 
internasjonalt høyt nivå, blant annet innen 
ansiktspleie, spa- og kroppsbehandlinger, 
manikyr, pedikyr, makeup og hårfjerning.

– Hvordan har hudterapeutyrket 
forandret seg gjennom årene?

– Yrket het tidligere kos-
metolog, og var mer innret-
tet på skjønnhetspleie og 
makeup. Siden har yrket utvi-

klet seg til å omfatte hudpleie og 
mer profesjonelle behandlinger, 

kroppsbehandlinger og spa, og fått 
øket status.  

Framtiden for hudterapeuter er lys. Det 
åpner seg nye, spennende muligheter via 
samarbeid med hudleger og klinikker, og 
interessen for yrket øker år for år. Wellness-
industrien er stadig voksende, og hud- og 
spaterapeuter er en viktig hjørnestein i 
denne, sier Anna-Cari Gund. 

Fakta om Cidesco
Cidescos fulle navn er Comité International 

d’Esthétique et de Cosmétologie. Organisa-

sjonen ble etablert i 1946, og har hovedsete 

i Zürich i Sveits. Den er representert i mer 

enn 40 land.

Den første Cidesco-skolen ble akkreditert 

i 1957, og det er utdannet rundt 300 000 

Cidesco-godkjente hudterapeuter. Mer enn 

250 skoler tilbyr Cidescos internasjonale 

eksaminasjon, og rundt 5000 hudterapeuter 

utdannes årlig.

Hudpleieakademiet og Beauty Hudpleie-

skole er Cidesco-godkjente skoler i Oslo, 

sammen med Hud og Spa Akademiet i 

Trondheim og Sørlandets Hudpleieskole i 

Kristiansand.

Cidesco jubilerer
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Depend Cosmetic er verdenskjent 
for sine minilakker. Vi har besøkt 
fabrikken og hovedkontoret, som 
ligger i Halmstad på den svenske 
vestkysten. 

Tekst: Jessica S Kempe 

Da Depend ble grunnlagt i 1952, hadde fore-
taket ingenting med neglelakk å gjøre, men 
produserte profesjonelle hårpleieprodukter. I 
tillegg var de først med å lage flytende såpe. 

I 1989 kjøpte direktøren, Mårten Johans-
son, Depend og tok med seg broren Anders 
Johansson som kompanjong. 

– Allerede året etter at vi tok over, endret 
vi selskapets innretning og flyttet fokus 
fra frisører til detaljmarked. Vi utviklet 
Skandinavias første permanent-
væske for hjemmebruk, og satte 
også fokus på øynene med den 
første vippe- og øyebrynsfargen 
for konsument, forteller Mårten 
Johansson.  

Permanentvæsken for hjem-
mebruk ble en stor suksess i hele 
Norden, og gav fart til Depends 
hårtonings- og hårfargingspro-
dukter. 

Midt på 90-tallet la brødrene 
Johansson grunnen for et 
nytt satsningsområde. Start-
skuddet gikk da Mårten fikk 
øye på små neglelakkflasker 
på en messe i Frankfurt. 
Hjemme i Sverige fantes 
det mest lakk i store flasker, 
så han bestilte hjem 100 
sett som umiddelbart ble 
solgt ut.  

– Vi kjøpte inn flere, som 
også veldig raskt ble utsolgt, 

så vi skjønte at det her fantes en forretnings-
idé, sier han.

Etter en omfattende markedsundersøkelse 
bestemte de seg for å satse på egen produk-
sjon av minilakker og profesjonelle negle-
pleieprodukter for hjemmebruk, og la  
dermed hårsegmentet til siden. 

Brødrene investerte i maskiner og skaffet 
ekstern hjelp for å få til riktige pigmentbaser 
og lakk. I dag er det Anders som står i labben 
og styrer utviklingen, og han er dessuten 
selskapets miljø- og kvalitetssjef. Denne sats-
ningen viste seg å være svært framgangsrik. 

– Vi oppnådde fantastiske resultater på 
svært kort tid i Sverige, Norge, Danmark og 
Finland, og har opprettet egne foretak som er 
virksomme i de respektive land. 

Fra å ha hatt en omsetning på 25 millioner 
kroner og 25 ansatte i år 2000, har Depend 

nå en omsetning på 240 millioner 
kroner og 77 ansatte. 

Hver time produseres det opptil  
3 000 minilakker, hvilket gir en dag-
lig produksjon på nærmere 30 000 
lakker. Totalt selges sju millioner 
lakker verden over, hvorav 2,5 mil-
lioner i Sverige. 

Eksporten går til 52 land. Depend 
har til og med etablert seg i Asia, 
der markedet er modent for pro-
dukter med svensk kvalitet. 

– Hong Kong var det første 
området, og etter en rask og 
vellykket etablering der har 
flere land kommet til.

For Depend er det viktig 
å utvikle og produsere på egen 
hånd, og dette er en nøkkel til 
selskapets suksess. 

Alle flytende produkter 
som minilakk, removers og 
øyevippefarge lages i fabrik-
ken i Halmstad. Løsnegler og 

løsvipper lages i Indonesia, der selskapet har 
investert i egen produksjon. 

Neglesegmentet står for 70 prosent av 
salget, mens bryn- og øyevippesegmentet står 
for de resterende 30 prosent. 

– For oss er det viktig at de som jobber 
med våre produkter har gode arbeidsforhold 
og lønninger. Jeg besøker ofte landene vi 
samarbeider med, og har godt innblikk i 
hvordan virksomheten drives, sier Johansson.

Depend er også nøye med å studere  
trender, og lanserer seks til åtte neglelakk- 
kolleksjoner per år. Et produkts livslengde 
er fra tre til fem år, så det er i tillegg viktig å 
tenke fornyelse innenfor de ulike produkt-
gruppene.

Depend har satset på nye produktserier 
som O2, en lakkserie som slipper gjennom 
30 prosent mer oksygen enn vanlig lakk, samt 
7 Day, som er en ekstra holdbar hybridlakk. 
De har også laget negledekorasjoner. 

Nå i høst lanserer de ytterligere to produkt-
serier, en for føtter og en for øyne – Perfect 
Eye. Totalt har Depend lagt ned 29 millioner 
kroner i produktutvikling for disse fem seri-
ene.

– Vårt mål er å komme tilbake til det 
omsetningsnivået vi var på i 2014, før 
gellakk-krisen brøt ut, sier Johansson.

Øverst til venstre:
Anders Johansson på plass i labben på Depend.

Øverst til høyre:
Mårten Johansson er eier og administrerende direktør 

i Depend. Selskapet var i starten rettet inn mot det 
profesjonelle hårpleiemarkedet, men satser nå på 

neglelakk med mer.

Bilder nederst:
Depend selger årlig sju millioner neglelakker i 52 

land verden over, fabrikken i Halmstad produserer 
opptil 30 000 minilakk hver dag.

Fakta om Depend
Depend Cosmetic ble grunnlagt i 1952, og eies av Mårten Johansson (60 prosent), 

Dag Jensen (33 prosent) og Anders Johansson (7 prosent). Selskapet er basert i Halmstad 

med egen fabrikk. I 2015 hadde Depend en omsetning på 240 millioner kroner.

Depend Norge har kontor i Sarpsborg og ledes av Roger Palacio. Dag Jensen eier 42 pro-

sent av dette selskapet. Andre eiere er Mårten Johansson (24 prosent) og Roger Palacio (24 

prosent).

Depend inntar verden

7 Day er en av Depends produktserier.



Depend inntar verden
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Fri frakt på ordre
over 600,-

PRIS 990,-

PRIS 999,-

PRIS 699,-

PRIS 619,-

Vi holder til på Lysaker. Du er velkommen til 
å komme innom oss for å se, prøve og handle.

PRIS 1399,-Drill med vannspray
PRIS 17.559,-

Drill med støvsuger
PRIS 11.990,-

PRIS 1499,-

Store badebomber,
håndlaget luksus.
PRIS 16,- 

GRATIS PRØVE
Gelato «builder» 

UV-gel 15g
Bruk kupongkode:

«gel»

Nettbutikk - www.BodyGreen.no

Vi utfører service og 
reperasjoner på våre

driller. Vi har lånedriller
dersom du trenger det.
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I vinter skal neglene glitre i dype, 
spennende juveltoner. Midnatts-
mørke og spisse festnegler er en 
sterk trend akkurat nå. 

CND har dedikert en hel kolleksjon til den 
glitrende trenden, Starstruck, som feirer det 
gamle Hollywood. Den har et glamorøst 
fargespill som er alt annet enn tradisjonelt. 

Med hypnotiserende farger badet i fint 
glitter vekkes assosiasjoner til vinterens stjer-
nespekkede nattehimmel. 

– Stadig flere velger å bytte ut den tradi-
sjonelle røde neglelakken med spennende og 
mørkt fargespill, gjerne i glitrende sort eller 
grønt, sier Marianne Jemtegård. Hun har 
begynt å gjøre PR for NeglAkademiet, som 

distribuerer CND.
Dekor, stener og mønster, såkalt 

stamping, ser vi også stadig mer av – 
gjerne i metalliske nyanser. 

– Dette setter et personlig preg på 
manikyren. Hvorfor ikke la pekefin-
gerneglen bli et kunstverk med små 
diamanter, perler eller holografisk glit-
ter? I salonger landet rundt finnes det 
mye spennende dekor, sier Jemtegård.

For de aller mest moteriktige er det 
speilblanke flater som gjelder: 

– Chrome er definitivt bran-
sjens største snakkis nå. Det 
finnes chromepulver og overlak-
ker i sølv og gull, samt spennende 
farger som lilla, grønt og mange-
farget «oilspill».

La det skinne!

CND er i partyhumør med en glitrende og skinnende vinterkolleksjon. 
VINYLUX-lakkene 
Dark Diamonds og 
Emerald Lights er 
godt likt av norske 
kunder.

Midnight Sky og New Year er to 
julenyheter fra TL Design.

Leighton Denny 
har lakkfarger med 
duo-chrome og glit-
tereffekter, dette er 
Queen Hera.

Tinseltown hører 
med til høstens 

Leighton Denny-
kolleksjon, The 

Roaring Twenties.
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Zarko Ahlmann Pavlov lager nor-
disk nisjeduft. Han brukte fem-seks 
år på å studere parfyme før han 
lanserte sin første duft, Molécule 
234.38.

Tekst: Kristine Rødland

Tallet som navngir Molécule 234.38, og 
mange andre dufter fra Zarko Perfume, indi-
kerer molekylvekten. Og molekyler er Zarko 
Ahlmann Pavlov glad i:

– Små molekyler dufter mye, men i kort tid. 
Med store molekyler er det motsatt, sier han.

Molécule 234.38 utvikler seg på huden i 
opptil ti timer, og samvirker med din egen 
duft. Den oppleves forskjellig fra person til 
person, og består av nesten bare basenoter. 

– Man skal ikke dekke til kroppsduften, 
men komplementere den, og på denne måten 
tiltrekke det annet kjønn. Jeg er opptatt av 
feromoner og samspillet mellom duft og hud, 
forklarer Zarko til KOSMETIKK.

Han liker ikke den rådende praksisen med 
å spraye duftprøver på remser av papir. 

– Det fører til mange feilkjøp. Prøver du 
duften på papir, får du bare skyggen av en 
parfyme. Kanskje passer den ikke til huden 
din, og du blir lei av den etter kort tid, sier 
han, og anbefaler at du heller prøver én duft 
på hver hånd før du går hjem og lukter. 

– Bruk parfyme der hvor det er puls: på 
håndleddene, bak ørene, i nakken… der hvor 
du vil kysses, råder han.

Å fortelle noen at de lukter godt, kan opp-
leves grenseoverskridende og svært personlig. 
Man kommer så tett på. Men finner man sin 
signaturduft, er denne typen kommentarer 
å forvente, og Zarko tar det som en stor kom-
pliment.

– Målet er å adoptere en duft som kan 
følge deg i mange år, på samme måte som et 
halssmykke, sier han.

Zarko Ahlmann Pavlov har studert og 
holdt på med parfyme siden 2008, og har 
skapt sju forskjellige dufter. Før han startet i 
parfymebransjen drev han en high end mote-
butikk i Helsingør. 

– Den opprinnelige planen var å lage én 
duft som kunne selges i butikken, og som 
passet alle. Jeg begynte å gjøre research, men 
møtte en parfymeverden som var lukket som 

en østers. Hva var det som var så hemmelig? 
Etter hvert fikk jeg respons fra én aktør, og 
så begynte jeg å lese om parfymekunst. Jeg 
fant ut at alle komponerte sine dufter etter de 
samme, gamle regler, forteller han.

En parfyme er tradisjonelt bygget opp 
etter et bestemt mønster, en «duftpyramide» 
bestående av toppnote, hjertenote og bunn-
note. 

– Bunnoten eller basen er skattkammeret, 

� profil

Danmarks egen parfymør

Zarko Ahlmann Pavlov lanserer nå en kolleksjon med «dypere», mer konsentrerte serum. Men lover at han aldri 
skal lage lette sommerutgaver eller Body Splash!



og der man merker om det er en god par-
fyme. Vi har vår olfaktoriske hukommelse, 
den ligger hele tiden i bakhodet, og hjernen 
kan fremkalle masse assosiasjoner basert på 
duft. Jeg forbinder for eksempel duften av 
vanilje med min mor, som brukte mye vanilje 
hjemme på kjøkkenet. Jeg føler meg trygg 
med vaniljeduft, sier han.

Molécule 234.38 ble utviklet parallellt med 
at Zarko jobbet fulltid i butikken. Fra klok-
ken ni om morgenen til seks om kvelden var 
han opptatt med butikkdrift. Så lagde han 
parfymer og pusset på flakonger til klokken 
to om natten. Det kunne ikke gå i lengden.

– Lene, min kone gjennom 26 år, oppfor-
dret meg en dag til å ta en beslutning. Hun 
ville at jeg skulle lukke forretningen. «Du 
burde heller satse på parfyme, folk er ville 
etter dette her!» Jeg lukket dagen etter. Gav 
butikken vekk med inventar og det hele; jeg 
hadde blitt fri. Og Zarko Perfume utviklet 
seg til å bli et ekte parfymehus, forteller han.

 
Zarko vil endre formlene og bryte 
reglene. Lage det han kaller fusjonsparfymer, 
med de aller beste råvarer og en enkel, smukk 
flakong. 

– Parfymene inneholder fine, eteriske oljer, 
men også litt man made kjemi. Jeg unngår 
alle allergener og «hylleforlengende» midler. 
I tillegg har jeg gått bort fra den tradisjonelle 
oppbygningen som forbindes med den klas-
sisk franske skolen. 

Duftene har en low odor profile, og merkes 
bare innenfor en radius på to-tre meter. Men 
de sitter på i mange timer. De appellerer til 
både kvinner og menn, og i alle aldre. Det 
skal ikke være forskjell på hun og han, mener 
Zarko.

Den vanskeligste duften å lage var e’L, som 
han komponerte i gave til sin kone. Hun 
ønsket seg en meget luksuriøs og holdbar 
parfyme; den skulle være som en diamant. 

– Pink Molécule, som består av bare topp- 
og bunnoter, er imidlertid den mest feminine 
duften. Den er rosa, men brukes 
likefullt av en mann som inne-
har en høy stilling i Danmark, 
samt en hel del tyskere, forteller 
han.

Molécule no. 8 er til sam-
menlikning laget mest for menn, 
men brukes også av kvinner. 

Duftene markedsføres ikke på tradisjo-
nelt vis, men via word of mouth, og Zarko 
jobber heller ikke med ambassadører.

– Folk tar selfies og er stjerner i sitt eget liv. 
De trenger ingen rollemodeller å se opp til, 
og vil heller ikke dufte likt som dem, reson-
nerer han, og legger til:

– 95 prosent av industrien styres av 
lisensparfymer. Men hvis folk kan finne noe 
hemmelig, så vil de heller det! Jeg går den 
smale sti, og komponerer etter egen smak 
og det som vokser i meg selv. Det er en stor 
oppgave, men også det jeg elsker ved å lage 
parfyme. Min kone Lene er stadig vekk min 
største dommer, og det hun sier hører jeg på.

Parfymemerket har vært gjennom en 
periode med kraftig vekst, men Zarko har 
distribusjonsstopp nå.

– Duftene finnes i 24 land, og jeg vil ikke 
vokse mer på en stund. I stedet vil jeg foredle 
det jeg har, og bruke tid på å besøke landene 
som høster inn de fineste parfymeråvarene i 
verden. Jeg vil knytte bånd med leverandø-
rene mine, og vise interesse for hva de ellers 
har på paletten, sier Zarko Ahlmann Pavlov 
til KOSMETIKK. 

Danmarks egen parfymør

Nisjemerke i vekst
Zarko Perfume finnes på markedet i 

24 land, inkludert Danmark, Norge, 

Sverige, Finland, samtlige Benelux-land og 

Russland. 

Zarko Ahlmann Pavlov styrer hele prosessen 

selv, og bruker cirka to år på å ta fram en 

parfyme. Dufthuset er basert i den nord-

sjællandske badebyen Hornbæk. Det har 

eget destilleri og laboratorium, og 

flakongene fylles for hånd. 

Duftene forhandles i den norske 

parfymerikjeden Fredrik & Louisa, som 

fører hele sortimentet, samt i Kicks. 

I Sverige finnes de i Kicks, Åhlens og i 

utvalgte nisjebutikker. Spa Supply er den 

skandinaviske distributøren.

Molécule no. 8 er laget mest for menn, men de fleste 
duftene fra Zarko Perfume er unisex.

Dufteventyret begynte med Molécule 234.38, men 
med årene har Zarko Perfume kommet med sju 
forskjellige parfymer.
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Visste	du	at	hvem	som	helst	i	Norge	
kan	jobbe	med	hudpleie?	

Takk	
for	at	du	velger	å	gå	til	en	

godkjent	hudterapeut	som	er	
medlem	i	NKHF	

	

	
	

NKHF	–	Norske	Kosmetologer	og	Hudterapeuters	Forbund	
organiserer	godkjente	hudterapeuter	med	kvalifisert	utdanning.	
Kontakt	oss	for	mer	informasjon	på	NKHF@Fagforbundet.no	eller	se	
vår	nettside	http://www.fagforbundet.no/shs/hudterapeut/	
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Faghandelen har bra momen-
tum, og lykkes med å skape 
handleopplevelser. Folk står 
i kø for å kjøpe sminke. Mye 
tyder også på at 2017 blir et 
godt år for bransjen. 

Tekst: Kristine Rødland

Foto: L’Oréal Paris, NYX og Johnny 

Syversen/Travel Retail Norway

– Kosmetikkmarkedet er inne i en positiv 
utvikling, og jeg tror vi har gode tider foran 
oss. Norge ligger helt i toppen når det 
gjelder omsetning av kosmetikk per capita, 
vi har et velfungerende marked og høye 
priser. Vi ser også at oljeprisen er litt på vei 
oppover, sier Birger Stensland, som er admi-
nistrerende direktør i L’Oréal Norge. 

Han la fram de nye markedstallene til 
Kosmetikkleverandørenes forening (KLF) på 
deres årlige Fagforum i oktober.

Faghandelen, som omfatter parfymeri, 
drugstores og motekjeder med kosmetikk-
produkter, kan skilte med 7,9 prosent vekst 
i innsalget sammenliknet med i fjor, og har 
fokusert på å skape handleopplevelser.

Makeup driver veksten i Europa, og 
situasjonen i Norge er veldig lik. 

– Vi ser en sterk vekst på makeup, særlig 

når det gjelder sminke til hud og lepper. 
Maskarasalget går derimot ned med seks 
prosent, noe som er litt overraskende, og sal-
get av negleprodukter flater ut. Forbrukerne 
flytter seg mellom de ulike segmentene, sier 
Stensland.

Både semiselektive og selektive smin-
kemerker selger godt. NYX har fått en 
panglansering på det norske markedet, og er 
blitt det fjerde største merket i faghandelen. 

– Marginene er små, og NYX er bare 
hundrelapper fra å kapre andreplassen, sier 
Stensland.

Estée Lauder og Smashbox er andre 
merker som vokser pent på makeup. MAC 
rapporterer ikke inn sine tall, og det gjør 
heller ikke Urban Decay, men mye tyder på 
at også disse gjør det godt. 

Den selektive makeupkategorien har vokst 

� butikk

Positiv utvikling

15 største merker 
Første halvår 2016

1. L’Oréal Paris ↓
2. IsaDora ↑
3. Max Factor ↓
4. NYX ↑ NY!

5. Christian Dior ↑
6. Maybelline ↓
7. Lancôme ↑
8. Piz Buin ↑
9. Biotherm ↓
10. Clarins ↑
11. Nivea ↓
12. Clinique ↑
13. Sensai ↑
14. Elizabeth Arden ↓
15. Estée Lauder ↑
Serier i kursiv er semiselektive. 

De 10 største står for 60 prosent av 

omsetningen.

Selektive hovedserier  
i faghandelen
Første halvår 2016

1. Christian Dior ↑ +11%

2. Lancôme ↑
3. Biotherm ↓
4. Clarins ↑
5. Clinique ↑ +26%

6. Sensai ↑
7. Elizabeth Arden ↓ -27%

8. Estée Lauder ↑ +53%

9. Shiseido ↑
10. YSL ↑
11. Guerlain ↑
12. Smashbox ↑
13. ArtDeco ↑
14. Hugo Boss ↑
15. Giorgio Armani ↑
16. Paco Rabanne ↑

15 største duftserier
Første halvår 2016

1. Hugo Boss ↑ +18%

2. Christian Dior ↑ +53%

3. Giorgio Armani ↑ +21%

4. Paco Rabanne ↑
5. Jean Paul Gaultier ↑ +54%

6. Versace ↑
7. Dolce & Gabbana ↑
8. Lacoste ↑
9. YSL ↑ +110%

10. Ralph Lauren ↑
11. Juicy Couture ↑
12. Calvin Klein ↓
13. Marc Jacobs ↑
14. Escada ↑
15. Clean ↓ �

Makeupmerket NYX har fått en panglansering på det 
norske markedet.

L’Oréal Paris er fremdeles det største merket.
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Problemer med hårtap?

har du tynt og
livløst hår?
Få tykkere, sunnere og mer glansfullt hår med Viviscal 

#1 bestselgende hårkosttilskudd i USA!
Som anbefalt av Gwyneth Paltrow og Jennifer Aniston.

På listen av Bazar Beauty HOT-100 produkter,
Viviscal er kosttilskudd som bidrar til å ernære tynt hår.

ONLINE BEAUTY SHOP
#1
 b

es
ts
el
ge

r

i U
SA

med 16 prosent sammenliknet med i fjor. 
Den semiselektive har vokst med 12 prosent. 

– I tillegg er det bra driv i parfymemarke-
det, for første gang på flere år.

Netthandelen vokser stadig, men vil 
komme til et metningspunkt, mener Birger 
Stensland.

– 85 prosent av oss handler på nett, og 
mellom 15 og 20 prosent av beauty-omset-
ningen er online, men jeg tror ikke nettsalget 
kommer til å vokse like mye hvert år. 

Branded retail, der de ulike merkene åpner 
egne butikker, har stor framgang. Folk synes 
det er ganske gøy å gå i butikker hvis de fin-
ner de rette tilbudene og den rette atmosfæ-
ren, sier han.

Men alt er ikke like positivt. Apotekmarke-
det er flatt, og veldig lavt i forhold til det vi 
er vant til. 

– Alle segmenter innen sol går ned, bortsett 
fra solpleie med høy faktor. Alle segmen-
ter innen hårpleie går også ned, og har en 
negativ verdiutvikling. Dette gjelder også 
hårpleie i dagligvaremarkedet. Tilbakegangen 
skyldes kanskje at nye kanaler har begynt å 
selge hårprodukter, som for eksempel Rusta 
og Europris, sier Birger Stensland.

Salg over disk per kjede
                   	 Butikker       	 Omsetning 

		  mill NOK

VITA	 208 (+6%)	 1 432 (+24%)

KICKS	 74 (0%)	 943 (+12%)

H&M	 103 (+3%)	 700 (+8%)

Cubus	 172 (+1%)	 505 (-10%)

Fredrik & Louisa	 35 (0%)	 320 (+14%)

Skin Tonic	 40 (-2%)	 220 (+7%)

Cosmetique	 42 (-5%)	 160 (-4%)

Body Shop	 51 (0%)	 254 (0%)

Sparkjøp	 22 (+5%)	 190 (+4%)

PHI Partner	 128 (-2%)	 260 (-1%)

Frittstående	 34 (-15%)	 85 (-11%)

Lindex	 87 (0%)	 50 (-9%)

Douglas	 2 (0%)	 30 (+900%)

10 største 
merker i apotek
Første halvår 2016

1. Vichy (L’Oréal) ↑
2. Cosmica (Aco) ↑
3. La Roche-Posay (L’Oréal) ↑
4. Eucerin (Beiersdorf) ↓
5. Cliniderm (Aco) ↑
6. Aderma (Dermoapo) ↓
7. Avène (Dermoapo) ↓
8. Dermalogica (Skintific) ↑
9. Sebamed (Orion Pharma) ↑
10. Dermica (Apotek 1) ↑
Kilde: Farmastat, salg fra grossist til 

apotek

�

Dutyfree har flatet litt ut, men med ny, stor taxfree-butikk på Gardermoen vil fortsatt mye skje.

Det selges mye leppesminke.



Annonse
P r o d u k t n y h e t e r

BABOR
Mens vi sover, jobber huden på spreng med å re-
parere skader som den er blitt påført i løpet av da-
gen. Babors nye nattampuller Active Night Fluid 
tilfører huden aktive ingredienser som tas enda 
bedre opp enn på dagen. Ekstrakt fra sort alge 
regenererer dermis og bidrar 
til en frisk og rynkefri hud. 
Ekstrakt fra sort trøffel styrker 
det naturlige kollagenet som 
virker på ansiktskonturene. 
Ekstrakt fra Black Willow øker 
celleregenereringen og virker 
hudfornyende (veil. pris kr 535).

Tjøstolvsen AS 
tlf: 51 95 93 00

DMK
DMK lanserer DMK LIMITED, en eksklusiv serie med de mest 
effektive og avanserte anti-aging ingrediensene som finnes 
på markedet! Serien har hudpleieprodukter som forbedrer 
elastisiteten og sty-
rker huden, samt virker 
oppstrammende og 
«plumper» huden for en 
glattere, strammere og 
mer ungdommelig look. 
Man kan både se og føle 
forskjellen etter kun få 
dagers bruk (veil. pris fra 
kr 995 til kr 2295). 
 
Hexa AS | DMK Norge
Tlf: 73 83 37 60
mail@hexa.no

EXUVIANCE
Exuviance introduserer to unike nyheter i høst. Deep Hydra-
tion Treatment er en dyptvirkende fuktighetsmaske som gjør 
underverker for huden mens du sover. Masken er i gel-form 
og reparerer og beskytter mot skader fra daglig påvirkning 
som forurensning. Age Reverse 
Total Correct + Sculpt Serum 
er et multivirkende superserum 
som gir fastere hud med bedre 
struktur. Det løfter, fyller, gir 
økt spenst og motvirker alle 
aldringstegn for å fremme en 
mer definert look og et yngre 
utseende. 

HBS-Sweden AB
Tlf: 22 42 77 77
norge@exuviance.no

NIP+FAB
Nip+Fab Skincare kommer nå med nyheten 
Dragon’s Blood Hyaluronic Shot, som redder 
tørst og dehydrert hud. Pipetteflasken innehold-
er intens fuktighet! Bare to dråper forvandler 
huden, og penetrerer dypt ned i hudlaget for å 
levere optimalt med hydrering 
som gir en mer «plumpet» og 
«fresh» hudtone.
Nip+Fab elskes av Hollywoods 
IT-jenter, og frontes av kjendiser 
som Kylie Jenner, Millie Mackin-
tosh og Ashley Benson (veil. pris 
kr 399).

MASQ Cosmetics AS
post@masq.no

GARDEN OF GREEN
Gelato UV-Gel fra Garden of Green er en fersk nyhet som 
allerede er tatt godt imot av en rekke salonger. Gelen sitter 
godt fast på både kunstige tipper og naturlige negleplater, og 
passer perfekt for bygging av negler med tipper eller med mal. 
Den er uten akrylsyre, og er en trygg og sikker UV-gel til en 
fantastisk pris (kr 44/15g. ) 
 
Body Green
kontakt@bodygreen.no

VITA LIBERATA
Få julebordsgløden med selvbruning fra Vita Liberata! Gave-
settet The Perfect Gift inneholder bestselgerne pHenom-
enal Mousse, Tanning Mitt og Fabulous Gradual Lotion. Den 
perfekte venninnegave eller til deg selv fordi du fortjener det 
(veil. pris kr 549). 
 
Hexa AS | DMK Norge
Tlf: 73 83 37 60
mail@hexa.no
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A
Ab Crew/MASQ Cosmetics
Adam & Eve Wax/�Waxing Palace & 

Products
Akileine/Thorsen Biovital
Anatomicals/J. Nordström Handels
Antibac/Thorsen Biovital
Ardell/J. Nordström Handels
Ardell/Tone Lise Akademiet
Astonishing Nails/Beauty Products

B
bareMinerals/Dermanor
Beauty Lashes/Beauty Products
Beauty Smile/Beauty Concept
Be Confident/MASQ Cosmetics
Belladot/MASQ Cosmetics
Bella Lash/Tone Lise Akademiet
Bellitas/Body Green
Benev/Beauty Products
Bentlon/Thorsen Biovital
Berodin/Waxing Palace & Products
Beyond Wishes/Dermanor
Bioslimming/Beauty Products
Biovital/Thorsen Biovital
Bliss/Dermanor
Brow by Mii/Beauty Products
Börlind/Nature Treats

C
Callus Peel/SkinNordic
Camillen 60/Thorsen Biovital
Charles Worthington/�Beauty  

Products
China Glaze/J. Nordström Handels
Christian Faye/Beauty Products
Clean + Easy/Hudpleiegrossisten
Clean + Easy/Tone Lise Akademiet
CND Shellac/Thorsen Biovital
CND Shellac/NeglAkademiet
CND VINYLUX/NeglAkademiet
Colab/NOR Cosmetics
Collistar/J. Nordström Handels
Coloran/J. Nordström Handels
Cosmocology/Beauty Products

D
Darphin/Beauty Products
de_CURE/de_CURE Norway
Deonat/J. Nordström Handels
Depilar System/HH Cosmetique
DermaPro/Body Green
Dina Bellè/Hudpleiegrossisten
DMK Cosmetics/Hexa
DMK SkinCare/Hexa
Dresdner Essenz/CosMie
Dr.med. Christine Schrammek/
Dermelie

E
Eco Tools/MASQ Cosmetics
Elemis/Dermanor
Elina/CosMie
Elizabeth Arden PRO/Dermanor
Esqido/Beauty Products
Exuviance/�Health & Beauty of  

Scandinavia 

F
Fab Brows/MASQ Cosmetics
FeetForm/Thorsen Biovital
Fiberwig/J. Nordström Handels
Finn & Gunnar/Frisørgrossisten
Flenning Garner/Body Green
Flirties/Beauty Products
Fountain/MASQ Cosmetics
Fudge Urban/Beauty Products

G
Garden of Green/Body Green
Gatineau Paris/HH Cosmetique
Gaya Mineral Makeup/�MASQ 

Cosmetics
Gelato UV-Gel/Body Green
Gelish/Tone Lise Akademiet
Giovanni/CosMie
Glyde/Beauty Supply
Grace Cole/MASQ Cosmetics
Grecian/Letsfaceit Nordic
Grow Gorgeous/MASQ Cosmetics
Guinot/Beauty Products

H
Hair is Fabric/MASQ Cosmetics
Hand Chemistry/MASQ Cosmetics
Harmony/Tone Lise Akademiet
Héliabrine/Thorsen Biovital
Hemp Skincare/Body Green
Henné Organics/Hexa
Herbalind/CosMie
HerStyler/MASQ Cosmetics
Hive of Beauty/HH Cosmetique
Human + Kind/�J. Nordström 

Handels
Hydrophil/Beauty Supply
Hynt Beauty/Spa Elixir

I
IBD/Tone Lise Akademiet
IDUN Minerals/Letsfaceit Nordic
Inhibitif/MASQ Cosmetics
Intraceuticals/Beauty Products

J
Just for Men/Letsfaceit Nordic

K
Kalahari/Beauty Products
Kathleen Kay/Isaksen & CO
Kelemata PL3/Isaksen & CO
Kelemata PL3/�J. Nordström 

Handels
Kerstin Florian/�KFI Spa  

Management
Kisby/CosMie
Kissed by Mii/Beauty Products
K-Pro kinesiologitape/Body Green

L
LaBeeby/HH Cosmetique
Lash B Long/Hudpleiegrossisten
Lashem/Beauty Products
Leighton Denny/SkinNordic
Lepo/CosMie
Lipsmart/Dermanor
Little Green/Beauty Products

Love Boo/MASQ Cosmetics
L’Oréal Professionnel/�Thorsen 

Biovital
Lucrèce/Inci Skin Care
Lytess/Beauty Products

M
Magis Foil Nail Wraps/SkinNordic
Mama Mio/Beauty Products
Maria Åkerberg/Isaksen & CO
Markwins/Letsfaceit Nordic
MaskerAide/NOR Cosmetics
Matis/Dermanor
M-Ceutic/Skinthal
Mii Cosmetics/Beauty Products
Mini Mani Moo/�J. Nordström 

Handels
Miriam Quevedo/Prettygood
MXL Hair Extension/�Beauty  

Products

N
Nappa/Body Green
Naturativ/Beauty Supply
Natures Way/Body Green
ND Norma de Durville/Spa Elixir
NeoStrata/�Health & Beauty of 

Scandinavia 
Nicka K New York/�MASQ  

Cosmetics
NIP + FAB/MASQ Cosmetics
Nimue/Beauty Products
NOIR Stockholm/Prettygood
Nueva/J. Nordström Handels

O
ORGAID Organic Sheet Mask/
Beauty Supply
Organic Colour Systems/�Frisør- 

�grossisten

P
Parlux/Thorsen Biovital
Pashion/Letsfaceit Nordic
Perlier/Isaksen & CO
Perron Rigot/Skinthal
PhD Wax System/Beauty Products
pHformula/Beauty Products
pHformula MD/Beauty Products
Phyto/J. Nordström Handels
Pinks Boutique/Spa Elixir
PodoTronic/Body Green
PureBeau/Beauty Products
Pure Colors/Beauty Products

R
Rapid White/Letsfaceit Nordic
Real Techniques/MASQ Cosmetics
Recipe for Men/MASQ Cosmetics
RefectoCil/Hudpleiegrossisten 
RefectoCil/Thorsen Biovital
REM/Thorsen Biovital
Revaléskin/Dermanor
Rosa Graf/Isaksen & CO

S
Salonsystem/HH Cosmetique 
Sanctuary Spa/Beauty Products
Santhilea London/NOR Cosmetics
Sara Happ/NOR Cosmetics

SASS/Waxing Palace & Products
Saules Fabrika/Body Green
Sèche/J. Nordström Handels
Sensi/J. Nordström Handels
Silcare Nails/Body Green
Silver Fox/Hudpleiegrossisten
Sisley/Sisley
Skinpen/Beauty Products
Spa Find/Thorsen Biovital
St. Tropez/Beauty Products
Star Design Salon Furniture/�Body 

Green
Strictly Professional/Body Green
Supre Tan/Body Green
Swan-Morton/Thorsen Biovital

T
Tanning Essentials/Body Green
Thalgo/Skinthal
Thalion/HH Cosmetique
ThaliSense/HH Cosmetique
Tints of Nature/Frisørgrossisten
TL Design/Tone Lise Akademiet
TL Mineral Complex/�Tone Lise 

Akademiet
ToGoSpa/NOR Cosmetics

U
UNIQE/Body Green
Urban Tan/Body Green

V
Vita Liberata/Hexa
Vitry/J. Nordström Handels
Vivian Gray/MASQ Cosmetics
VOYA Organics/Spa Elixir

W
W7/MASQ Cosmetics
Wet n Wild/Letsfaceit Nordic
Woody’s/MASQ Cosmetics
Wunder2/NOR Cosmetics

Z
Zoella Beauty/NOR Cosmetics

merkevareregister

Vil du være med i 

merkevare- og 

leverandørregisteret? 

Ta kontakt med Kristine Rødland 

på 909 65 259 eller krrodland@

gmail.com. Registeroppføring på 

print og på nett koster 

kr. 2500,- eks.mva per år, pluss 

eventuelt kr. 500,- eks.mva i 

tillegg for logo. 

�
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butikkdata 

Unipos AS
Lurudveien 7
2020 Skedsmokorset
Tlf: 08745
post@unipos.no
unipos.no

EasyUpdate AS
Solvangveien 17
5519 Haugesund
Tlf: 400 04 079
post@easyupdate.no
easyupdate.no
ledigtime.no

skjønnhet i 
abonnement
Glossybox Sweden AB
Drottninggatan 108
SE-113 60 Stockholm
Sverige
marketing@glossybox.no
glossybox.no

leverandørregister

Beauty Concept A/S 
Lørenveien 44 
0585 Oslo 
Tlf: 94 240 250 
info@beautysmile.no 
beautysmile.no

Beauty Products AS
Christian Kroghs gate 60
0186 Oslo
Tlf: 23 19 10 00
Fax: 23 19 10 01
beautyproducts.no

Beauty Supply ApS
Næstvedvej 193
DK-4760 Vordingborg 
Danmark
Tlf: +45 91 83 55 77
info@beauty-supply.dk
orgaid.dk

Body Green
Vollsveien 13C
1366 Lysaker
Tlf: 484 69 090
kontakt@bodygreen.no
bodygreen.no

CosMie AS
Brynsveien 2-4
0667 Oslo
Tlf: 900 64 227
post@cosmie.com
cosmieas.com

de_CURE Norway
Enerbakken 3C
1768 Halden
Tlf: 472 49 248
decure@hotmail.no
decure.com

Dermanor AS
Billingstadsletta 83
1396 Billingstad
Tlf: 66 77 55 55
Fax: 66 77 55 66
kundeservice@dermanor.no
dermanor.no

Dermelie AS
Skåregata 181
5525 Haugesund
Tlf: 913 00 783
post@dermelie.no
schrammek.no

Frisørgrossisten AS 
Trondheimsvegen 128 
2050 Jessheim 
Tlf: 63 98 22 60 
Fax: 63 98 22 61 

Mob: 480 33 268 
post@frisorgrossisten.no 
finnoggunnar.no 
tintsofnature.no 
organiccoloursystems.no

Health & Beauty of  
Scandinavia 
Vårgatan 1
SE-212 18 Malmö
Sverige
Tlf: 22 42 77 77
norge@exuviance.no
exuviance.no

Hexa AS
Kongensgate 41
7012 Trondheim
Tlf: 73 83 37 60
mail@hexa.no
hexa.no

HH Cosmetique
Helse og Hudpleiesalongen AS
O. Skasliensvei 11
7340 Oppdal
Tlf: 70 13 36 61
info@klinikkshop.com
klinikkshop.com
gatineau.no
depilarsystem.no
thalion.com

Hudpleie grossisten AS
Hudpleiegrossisten AS
Ryensvingen 3
0680 Oslo
Tlf: 479 71 044
tor@hudpleiegrossisten.no
hudpleiegrossisten.no

Inci Skin Care AS
Parkveien 41
0258 Oslo
Tlf: 952 42 895
info@lucrece.eu
lucrece.no

Isaksen & CO AS
Postboks 135 Kokstad
5863 Bergen
Tlf: 55 98 20 00
post@isaksen-as.no
isaksen-as.no

J. Nordström Handels AB
Postboks 1264 
SE-181 24 Lidingö
Sverige
Tlf: +46 8 544 81 544
Fax: +46 8 767 92 45
info@noab.se
noab.se

KFI Spa Management AB
Artillerigatan 42 2 tr
SE-114 45 Stockholm
Sverige
Tlf: +46 8 534 88 500
Fax: +46 8 534 88 529
maria.grunditz@kerstinflorian.se
kerstinflorian.se

Letsfaceit Nordic AS
Eilert Sunds gate 41
0355 Oslo
Tlf: 916 33 125
pernille.bruksaas@letsfaceit.no
letsfaceit.se

MASQ Cosmetics AS
Rosenholmveien 25
1414 Trollåsen
Tlf: 23 03 63 10
post@masq.no
masq.no

Nature Treats AB
Energivägen 6
SE-742 34 Östhammar
Sverige
Tlf: +46 173 31 100
Mob: +46 708 11 0833
info@borlind.se
borlind.se
dadosens.se

NeglAkademiet AS
Drammensveien 159
0277 Oslo
Tlf: 23 25 36 36
Fax: 23 25 36 40
post@neglakademiet.no
neglakademiet.no

NOR Cosmetics AS
Arnstein Arnebergsvei 30
1366 Lysaker
Tlf: 22 06 08 10
ordre@norcosmetics.no
norcosmetics.no

Prettygood AS 
Jacob Fayes vei 8 
0287 Oslo 
Tlf: 481 52 350 
gry@prettygood.no 
prettygood.no

Sisley ApS 
Frederiksgade 7
DK-1265 København K
Danmark
Tlf: +45 33 38 46 30
Fax: +45 33 38 46 39
sisley-paris.com

SkinNordic AS
Postboks 38 Nordstrand
1112 Oslo
Tlf: 417 62 846
post@skinnordic.no
skinnordic.no

Skinthal AS
Karenslyst allé 55
0277 Oslo
Tlf: 476 47 700
Fax: 22 44 54 29
post@skinthal.no
skinthal.no

Spa Elixir Ltd
Stubbveien 16
3208 Sandefjord
Tlf: 902 80 454
anne@spaelixir.no
spaelixir.no
voyaorganics.no
pinksboutique.no
ndvoks.no

Thorsen Biovital AS
Myrveien 17
1430 Ås
Tlf: 64 97 40 60
post@biovital.no
biovital.no

Tone Lise Akademiet AS
Brugata 12
0186 Oslo
Tlf: 23 00 29 29
post@tonelise.com
toneliseakademiet.no
tlbeautystore.no

Waxing Palace & Products 
Jacob Aalls gate 13 
0368 Oslo 
Tlf: 22 60 00 76 (tast 2) 
kurs@waxingpalace.no 
waxingproducts@waxingpalace.no 
waxingpalace.no
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Begge ligger Gaultiers hjerte nær: Classique fordi den var hans 
aller første, inspirert av en av hans mest kjente referanser – kor-
settet. Le Mâle fordi den viser til de maritime stripene som hele 
tiden har vært typiske for kreasjonene hans. 

Duftene er pakket inn i hermetikkbokser, en idé Gaultier fikk 
da han gav katten mat. En flakong formet som en menneske-
kropp er uvanlig, men å putte den i en blikkboks er enda mer 
uvanlig, har han forklart.

Dameduften er pudrete, myk og sensuell, mens herreduften 
er inspirert av barndommens besøk hos barbereren. Den dufter 
frisk lavendel og har et renvasket og maskulint preg.

Classique het i begynnelsen bare Jean Paul Gaultier, men skif-
tet navn da han med tiden også kom med andre dufter. Han har 

�klassiker

Classique & Le Mâle
Jean Paul Gaultiers to første dufter ble lansert på 1990-tallet, og er fortsatt populære.

Tekst: Kristine Rødland

forklart at han syntes det var gøy å kalle en duft som slett ikke er 
klassisk i uttrykket, for Classique.

Duftmarkedet har forandret seg mye siden Classique og Le 
Mâle ble lansert, og Gaultier puster nytt liv i dem ved hjelp av en 
film han kaller for The Factory: Med utgangspunkt i blikkbok-
sene og den industrielle estetikken de representerer, skaper han 
en fantasifabrikk der duftene blir produsert.

Denne estetikken var også typisk for de første butikkene hans, 
så på mange måter tar han opp tråden fra perioden rundt 1990 
da han fikk sitt kommersielle gjennombrudd som designer.

I oktober ble det også lansert to nytolkninger av duftene, 
Essence de Parfum Classique og Le Mâle.

Jean Paul Gaultier er kjent som moteverdenens 
«enfant terrible».

Gaultiers første parfyme, Jean Paul Gaultier 
EDP, ble lansert i 1993, og skiftet senere navn 
til Classique. Le Mâle med seilerstripene kom 
i 1995.
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REDUSERER SYNLIGHETEN  
AV FINE LINJER OG RYNKER

MOTVIRKER HEVELSER OG  
MØRKE RINGER

FORBEDRER HUDKVALITETEN

GIR EN OPPSTRAMMENDE EFFEKT 
OG FASTERE HUD

FOREBYGGER FREMTIDIGE 
ALDRINGSTEGN OG GIR GLØD

EXCLUSIVELY PROFESSIONAL.

CLINICALLY PROVEN.

CUTTING-EDGE COSMECEUTICALS.

DYNAMISK  
DUO SOM 
BEKJEMPER 

ALDRINGSTEGN   
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zarko Perfume

Barbering Hudpleie
Salg & markedsføring
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EXUVIANCE   
AGE REVERSE

Hudpleie for 
deg som vil 
oppnå synlige 
resultater!

EKSPERTER PÅ HUDPLEIE

Age Reverse er en komplett hudpleieserie som kan vise til unike resultater. Produktene inneholder 
blant annet NeoGlucosamine®, retinol, peptider, planteekstrakt, AHA og PHA som sammen 
stimulerer hudens cellefornyelse, fasthet og fylde samt jevner ut hudtonen, tilfører fukt og styrker 
hudens beskyttende barriære. Resultatet er et yngre og friskere utseende. Over 40 års forskning 
og klinisk erfaring ligger bak utviklingen av de avanserte hudpleieproduktene fra Exuviance.

Ca. 1000 klinikker, hudpleiere, dermatologer og plastikkirurger rundt om i Skandinavia arbeider ytterst fremgangsrikt 
med høyteknologisk hudpleie fra Exuviance. Kontakt oss på telefon 22 42 77 77 for mer informasjon. 

www.exuviance.no

Oksygen for huden
Nisjedufter i Firenze


