
Plusdequinzeansd’exercice
danslemilieudel’esthétiqueont
permisàMylèneVautier,gérante
del’Institut MVBeauté,situéà
Huningue(Haut-Rhin),dechoisir
destechnologiesminceurgarantissant
desrésultatsoptimumsàsesclientes.
Ellenousexpliqueseschoix.

DorianeFrère,

C’esten2017queMylèneVautier,esthéticiennepassionnée,créésonInstitutMV Beauté.Uncentre
desointechnologiquespécialisédansle traitementdela peau,laminceuret l’épilationdéfinitive.

Au seindesoninstitutdotédequatrecabines,l’esthéticiennetravailleavecuneassistantechargée

de la prisederendez-vouset de l’installationdesclientespourlessoinstechnologiquesmains-

libres. Notreinterlocutricea fait lechoixdesmarquesLPG, SothysetDermalogica.

LE choixDELA TECHNOLOGIEPOURLESprestations
minceur

Au cours de sacarrière,Mylènea étéamenéeà réaliserdessoins

minceurmanuels.Desprestationsqui l’épuisaientphysiquement.

«Lorsquej'aicréémoninstitut,j’aieu envied’intégrerdestechnolo-

gies afind’avoirunerégularitédanslessoins,toutenmepréservant

physiquement.J’aiouvertaveclamarqueLPG»explique-t-elle.Sur

les Six premiersmois de l’année2025, l’esthéticiennea réalisé

29% desonCAgrâceà sesprestationsminceur,31 % enépilation

définitiveet21 %ensoinvisageavectechnologie.

PLUSIEURSTECHNOLOGIESPOURPLUSIEURSEffETS

Mylèneamisésur la pluralitédestechnologies.

LPG

Depuis2017,Mylèneestéquipéede la technologieLPG. Elle

acommencéavecl'appareil“Cellu M6” puisa intégré la tech-

nologie “Alliance”en 2018 et “Infinity” fin 2024. LPG agit par
stimulationmécanique,en permettantuneaméliorationde la

qualitéde la peau.«Cettetechnologieestcellequej'utilisesur

presquetoutesmesclientes»précisel’esthéticienne.Ovladimka

Minceur:
POURGUOILA TECHNOLOGIE

CHANGETOUT
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“Grâceà
monexpertise,
j’ai pucréer
monpropre
bilan”

La radiofréquence

En2019,l’esthéticiennea fait l'acquisition
de l'appareil“Pro Shape”de BeautyTech.

Un appareildotédestechnologiesradiofré-

quence et lipocavitation.

La radiofréquenceagitgrâce à desondes

électromagnétiques.Ici, l’objectif est de

raffermir la peau.«Celapermetde tra-

vailler sur un relâchementdepeauassez
importantaprèsunepertedepoidsouune
grossessepar exemple.Cette technolo-

gie permet d’obtenir des résultatsplus
rapides»expliqueMylène.

La lipocavitation

Cette technologiefonctionne au moyen
d'ultrasons.Cela permetde cibler les

amas graisseuxsitués sur certaines
zonesrebelles.Néanmoins,il s’agitd’une
technologieprésentantdavantage de
contre-indications.Par conséquent,elle

ne peut pasêtre utiliséesur toutes les
clientes.

Lapressothérapie

C’esten2022que l’esthéticiennea fait l'acquisition
de la presso.Depuis2024,elle estéquipéedel'appa-

reil “Doctor Life” de BeautyTech.La pressothérapie
permetd’effectuerle drainagedela lymphe.

Une technologiedont toutes les esthéticiennes

devraientêtreéquipéesd'aprèsMylène.«Cettetech-

nologie estpourmoi la basede tout soin, minceur
oupas.C’est un soinqueje conseilleà toutesmes
clientes»indiquenotreinterlocutrice.

L’électrostimulationmagnétique

Mylèneest équipéede l'appareil d’électrostimula-
tion “CM Slim” de BeautyTech depuis2025. Cette

technologiepermetde travaillersur le muscle.«J’ai
intégrécette technologieaprès quelquesannéescar
les autrestechnologiesdontje suiséquipéene me
permettaientpasd’agirsurlemuscle.Plusle muscle
eststimulé,pluslesgraissessontéliminées.C’estune
technologiequi permetde remodelerla silhouette»

expliqueMylène.

COMMENTAMENERLA CLIENTE

vERSLA TECHNOLOGIEADAPTëE?

Le questionnaire

Afin deconseillerà sesclientesla ou les technologies
les plus adaptéesaux problématiquesrencontrées,
Mylène effectueun bilan d’uneheuredès le premierren-

dez-vous. «Grâceàmonexpertiseacquiseaucoursde

mesannéesà côtoyerdifférentsprofilsdeclientes,j'ai
pu créermonproprebilan. Dansun premiertemps,je
demandeàmaclientecequ’ellesouhaite.Jevoisensuite

cequ’il estpossibledemettreenplace,indiquel’esthé-
ticienne. Jequestionnema clientesursonmodedevie,

sonalimentation,sonhydratation,seséventuellesgros-

sesses, sesmaladies...La santéestdoncabordéeen
profondeur.Cequiestessentiellorsquel’on travailleavec
destechnologies.»

Uneévaluationparl’observationetletoucher

Après le questionnaire,Mylènepasseà la partievisuelle

du diagnostic. C’est égalementà ce moment-cique
l’esthéticienne effectue des mesures, grâce à une

balanced’impédancemétrie,permettantdeconnaîtrela

répartitionde la masseosseuse,graisseuseet muscu-

laire dansle corpsde sacliente.

La propositiond’unecureminceur

personnalisée

Le diagnosticpermetà Mylèned’établirun premier

plansurun mois.Mois pendantlequella clienteréa-

lise un à deux soinspar semaine.«En fonction de

la problématique,uneseuletechnologiepeutsuffire.

MylèneVautier.

1 September 2025 - N°794



Jepossèdeplusieurstechnologies,afin depouvoirrépondreaux
besoinsd’unmaximumdeclientes,étantdonnélescontre-indica-

tions quepeuventprésentercertaines»indiqueMylène.

Un bilanestà nouveauréaliséunmoisaprèsla premièrecureafin

de mesurerl’évolutionet d’effectuerdesajustementssi néces-

saire.

La TECHNOLOGIE,UN ATOUTPOURLESSOINSMINCEUR

Certainesesthéticiennesfont le choix de ne proposerque des
soinsmanuelsdansunepriseenchargeminceur.D’autres,comme

Mylène,misentsurla technologie.«Jepensequ’il estpossiblede

sepasserde technologie.C'estunchoix.Commeje l’aidit, moi,j’ai
préférémisersurla technologieafindegarantirlesmêmesrésultats

à maclientequ’ellesoit la premièreoula dernièrede majournée.

Proposeruniquementdessoinsminceurmanuelsest,àmon sens,

trèsénergivore»expliquel’esthéticienne.

DESCLIENTESRaviesPArLà TECHNOLOGIE

Vousêtesnombreusesàdire,entantqu’esthéticienne,que vous

attirezles clientesqui vousressemblent.Alors, les clientesqui

viennentchezMV Beautécroienten la technologie.«Ellesvoient

la performanceetla rapiditéderésultat.Uneactionmécaniquea

plusd’impactauniveaudescellulesque le manuelquiagitplus

ensurface»préciseMylène.

Les résultatsvarient d'unecliente à une autre.C’est souvent

la peau qui révèle les premierssignes de changement.«Mes

clientesmedisentrapidementqueleurpeauestplusdouce,plus

ferme,etquel’aspectcellulitiqueestmoindre.Lesclientesque
je suissurle long termeperdentdupoidsetgagnentenmasse
musculaire»souligneMylène.

Un exempleconcret

L’esthéticiennenouscite l’exempled’uneclientequ’ellesuitdepuis

septmois au momentde notreéchange(juin). àgéede 31 ans,

saclienteestvenueà l’institut à caused'un surpoidsauquelelle

souhaitaitremédier.«Elleavaitdéjàcommencéà perdredupoids

etavaitdoncun relâchementauniveauduventreetunstockage

auniveaudu dos. Cetteclienteavaitdéjàperduunevingtainede

kilosavantdevenirme voir, grâceàunrégime.Nousavonsdonc

réévaluéensemblesesbesoinscaloriquesjournalierset la manière

de lesrépartir.J’ai mis enplaceuncertainnombredechosesau
niveaualimentaire.Jeluiaiégalementconseilléd’intégrerl’accom-
pagnement d’uncoachsportifdanssapertedepoidsafin degarder

unesilhouetteharmonieuse»détailleMylène.

Côtétechnologie,l'expertea effectuépendant deux mois des
séancesde lipocavitationà raison de deux fois par semaine.

Ensuite,l’esthéticiennea alternéla radiofréquenceet la lipocavi-

tation pourà la fois raffermir le ventrede saclienteet poursuivre

la pertede centimètres.

En septmois,saclienteaperdudouzekilos.

UNETArificationAUTEMPSDE Prestation

à la différencede certains institutsde beauté,Mylènea fait le

choix de proposerunetarificationen fonctiondu tempsdesoin

effectué.«Lorsqueje réalisele bilan,je détermineavecmacliente,

en fonctiondeszonesà traiteretcedontonaparléensemble,
le tempsdesoindechaqueséancequipeutvarierde30à 50
minutes.Cequimepermetdedétermineruntarif,peuimportela

technologieutilisée»expliquel’experte.

SelonMylène,une telle tarification lui a permisdegagneren
libertédanssesprotocolesetd’avoirdavantagedeplaisiràsuivre

sesclientesenpersonnalisantchaquepriseencharge.

“Proposeruniquement
dessoinsminceur
manuelsest,àmon
sens,trèsénergivore”
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Ostandret

COMmuNIQUERPOURFaireCONNAiTRESESPRESTATIONS

Afin de faire rayonnerson expertisedans la zoneoù son insti-

tut est implanté,l’esthéticiennecommuniquesur les réseaux

sociauxeta égalementmisen placeuncanalde discussionprivé

avec sesclientesrégulières.Celles-cidécouvrentainsi toutes

lesavant-premièresde l'institut, les offresexclusives,les évé-

nements.

S’InforMER: laCLèPOURDèNICHERLESBONNES

TECHNOLOGIES

Poursélectionnerles bonnestechnologiespour son institut,
l’esthéticienneeffectue desrecherchessur les dernièrestech-

nologies, leurfonctionnementet leurs effets.«Jeprofite tousles

ansdu CongrèsInternationalEsthétique& Spapourrencontrer
desfournisseursettesterdestechnologiesaveclesquellesje ne
travaillepas»précise-t-elle.

CONSEILSaUNEEsthéticienneQuiAimeRAItInvestir
DANSUNETECHNOLOGIEMINCEUR

Si vousêtesuneesthéticiennespécialiséedanslaminceuretque

voussouhaitezinvestirdansune technologie,Mylène conseille

de:

ètreattentiveaufournisseurchoisi. Il estimportantquecelui-ci

ait unecertainenotoriété,distribuedesmarquesreconnues,et
destechnologiesayantle CEmédicalet conformesauxnormes.

Avoir unbon rapportavecle commercialestégalementessen-

tiel.

Vérifierla qualitéSAV et lesgarantiesaprèsachat.Il estessentiel

de choisirunfournisseurauSAVperformant,pouvantintervenir

rapidementencasdeproblèmeavecun appareil.

- Le coûtdesconsommablesliés à l'utilisationde la technologie
estégalementà prendreencompte.

Vérifierlesconditionsdefinancementenfonctiondesasituation.

Effectuerunecomparaisondefinancemententresabanqueet
le fournisseurestjudicieux..

DESSOINSALLANTAU-DELÀDEl’UTILISATIONDETECHNOLOGIES

L’emploi de technologiesdansle cadred'unepriseen charge
minceur n’est passuffisante.Il faut aller au-delà.C’est pour-

quoi Mylèneconseillesesclientesde façonglobaleallantde la

nutritionauxcosmétiquesà utiliserchezelles,enplusdessoins

réalisésà l’institut. «Jeconseillemesclientessur la partiecos-

métique et nutritionnelle.J’évaluequellessontleurshabitudes
alimentairesactuellesafindepouvoirétablirdenouvellesbases.
S’ily a besoinde pousserplusloin dansl'accompagnement,je
suisenmesuredeconseillerdescomplémentsalimentairespro-

posés parmamarquepartenaire: Herbalife»expliqueMylène.

Lesforfaitsproposéspar l’esthéticienneincluentuniquementles

séancesdesoin.Toutefois,elleconseilletoujourssesclientessur
les produitsà utiliser chez elles.Caruneclientequi adopteune
bonneroutine,c’est 50 % derésultatsen plus ! L’esthéticienne
est ainsi amenéeà proposerdes produitscorpsraffermissants,

lipo-réducteurs,anti-cellulite,exfoliantset hydratants.L’experte
conseilleégalementla prise de complémentsalimentairesà ses
clientes: protéines,omégas,collagène,etbrûle-graisses.
En 2025,sonratioventeestde20 % pourles produitscorps.

quidDELaRentabilité

L’acquisitiond'unenouvelletechnologieconstitueuninvestisse-

ment conséquentpour les esthéticiennes.Pourrentabilisercet
investissementrapidement,il estessentieldesavoirvendreson
produit.«JetravailleavecLPG depuistoujours.Il n’y a pasune

journéeoùjene l’utilisepas.C’estune technologiedanslaquelle
onpeutinvestiravecconfiance»souligneMylène.

En cequi concernela lipocavitationet laradiofréquence,l’esthé-
ticienne asu les rentabiliserrapidementdu faitde la forte valeur

ajoutéede cestechnologiesà l'appareilLPG. «Le résultatest
encoreplusrapide»précisenotre interlocutrice.

Il a néanmoinsété plus complexede vendreà sesclientesla

pressothérapiecar plusdoucedanssonaction.«J’ai davantage
axémondiscourssurcettetechnologie,ce quim’a permisd’en
démontrerlesréelsbénéfices.Désormais,jela vendsfacilement»

ajouteMylène.

Quant à l'électrostimulation, l’esthéticiennene s’attendaitpasà
l’utiliser autant!

De façongénérale,elle a su rentabiliserenquelquesmoisles

technologiesdontelleestéquipée.
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