FUR DIE PRAXIS

Kleine Impuls-

Klar verstehen Sie als
FuBpfleger Inr Handwerk.
Dennoch l&asst sich immer
etwas von Kollegen ler-
nen: Kleinigkeiten, die far
Abwechslung sorgen
oder den Erfolg steigern.
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lternativen zu etablierten
ATreatments, Tipps fiir mehr
Umsatz oder Ideen fiir neue
Snacks — auf vielen Gebieten kann
man von Auflenstehenden gute An-
regungen bekommen. Ursula Maria

Schneider beantwortet Kollegen-
Fragen. Auch etwas fiir Sie dabei?

Ich bin Kosmetikerin und arbeite
eng mit einer Kollegin zusammen,

B0rse

die zwei Strafen weiter prakti-
ziert. In Urlaubszeiten bedienen
wir unsere Klientel immer gegen-
seitig. Vor Kurzem kam eine Kun-
din dieser Kollegin und erzihlte
von einer Honig-Fuimassage, die
sie bei ihr erhalten hatte. Sie wollte
sich iiber die Massage, die Wirk-
und Einsatzweise des Honigs infor-
mieren, ich konnte ihr jedoch nicht
recht helfen. Das Thema hat mich
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aber neugierig gemacht. Und auch
ich iiberlege nun, ein Honigritual
ins Programm aufzunehmen. Was
sollte ich dazu wissen?
Honigmassagen bieten eine gute
Moglichkeit, wieder in Balance zu
kommen. Eine entschlackende Ho-
nigmassage am Fufl harmonisiert
die Aura, bringt den Energiefluss ins
Gleichgewicht und wirkt gleichzei-
tig auf das Nerven- und Immunsys-
tem. Sie ldsst sich auch bei Be-
schwerden nutzen, z. B. Verspan-
nungen, Erkrankungen der Ge-
lenke, Verklebungen der Muskula-
tur, Durchblutungsstorungen, Mig-
rine, Schlafstorungen, Erkiltungen
oder Cellulite. Die Leistungsfihig-
keit und das Allgemeinbefinden las-
sen sich verbessern. Zur Vorbeu-
gung und Immunkriftigung wird
eine monatliche Honigmassage
empfohlen. Ziel der Behandlung ist
es, den Korper anzuregen sowie die
Giftstoffe abzutransportieren und
herauszuschwemmen, die jeder
Mensch in sich trigt.

In Tibet und Russland wird das Wis-
sen um diese Massage von einer Ge-
neration auf die nichste weitergege-
ben. Bei der russischen Form wird
ausschlieglich reiner Honig verwen-
det; bei der tibetischen Variante
wird er in warme Buttermilch ge-
rihrt und mit ayurvedischen Kriu-
tern angereichert. Obwohl die Ho-
nigmassage als klassische Rucken-
massage bekannt ist, ldsst sie sich
auch an anderen Korperteilen um-
setzen, z. B. an den FiiRen.

Die wertvollen Inhaltsstoffe, die im
Honig enthalten sind — etwa Mine-
ralstoffe, Enzyme, Vitamine, Bliiten-
pollen oder freie Aminosiuren —
konnen wihrend der Massage di-
rekt von der Haut aufgenommen
werden. Uber die Reflexzonen der
Fige wirkt diese Massage entspan-
nend und harmonisierend auf simt-
liche Organe. Somit wird der kom-
plette Korper angeregt; er wird wie-
der ins Gleichgewicht gebracht. Das
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Ergebnis: Alles ist im Fluss — die
Energie kann sich bis in die Zehen-
spitzen entfalten.

Die Honigmassage darf allerdings
nicht eingesetzt werden, wenn eine
Honigallergie bekannt ist. Auch im
Bereich von offenen Wunden, bei
Tumorleiden oder in der Schwan-
gerschalft ist sie tabu.

Passend zur Honigmassage lassen
sich Pflegeprodukte mit Milch und
Honig nutzen, die derzeit gerade im
Trend liegen. Sie sind u. a. als
Schaum- oder Cremevariante zu ha-
ben und speziell fiir die Fiile kon-
zipiert. Milch und Honig — das bietet
Thnen auch eine gute Werbegrund-
lage. Suchen Sie nach Ideen, die At-
tribute Stirke (Milch) und Stte (Ho-
nig) auch im Marketing miteinander
zu verbinden und Uberraschen Sie
Thre Kunden mit dieser sehr gehalt-
vollen Kombination.

Als Kosmetikerin biete ich zusiitz-
lich auch Pedikiire an. Hier bin ich
mit der Nachfrage zufrieden. Was
mir allerdings gar nicht gelingt:
meinen Fuflkunden Produkte fiir
die ergiinzende Pflege daheim zu
verkaufen. Ich kenne meine Priipa-
rate alle bis ins Detail. Ich weif}
z. B. iiber Vorteile und Verarbei-
tungsweise Bescheid und habe in
puncto Preise eine stimmige Argu-
mentation. Dennoch klappt es
nicht. Was mache ich falsch?

Mit Druck verkaufen — sozusagen
auf Teufel komm raus“ — hat noch
nie funktioniert. Wenn ein Kunde
in solch einer Situation etwas kauft,
dann meist nur, weil er einfach nicht
weiter genervt werden will. Aber
nicht, weil er das angebotene Pro-
dukt wirklich braucht, geschweige
denn haben will. Gehen Sie die An-
gelegenheit doch einmal von einer
anderen Seite an.

[ Sammeln Sie im Laufe der Zeit,
die der Kunde bei Thnen verbringt,
moglichst viele Informationen tiber
ihn und vermerken Sie diese auch
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Mehr Erfolgserlebnisse

Viele Kunden sind auBerst
preisbewusst. Was kénnen Sie
tun, um sich und lhre Dienstleis-
tung fiir h6here Umsétze
angemessen zu verkaufen und
mehr Ware an der Verbraucher
zu bringen? Das zeigt lhnen
Oliver Schuma-
cherin
sVerkaufen in
der Beauty-
Branche“. (Ki
SHOP, Art.-Nr.
70678, 9,90 €)

auf Kirtchen oder in einer Datei.
[ Erfragen Sie in diesem Zusam-
menhang immer auch, welche Pfle-
ge der Kunde zu Hause benutzt und
warum er diese anwendet.

@ Haken Sie nach: Wo und wie be-
wahrt er diese Produkte auf? Be-
nutzt er sie auch unterwegs?

M Was muss ein Produkt leisten,
damit der Kunde es fiir sich als sinn-
voll erachtet und auch kauft?

1 Wie viel Zeit verwendet der Kun-
de fiir seine Pflege und wann macht
er das? Ist er z. B. ein Morgenmuffel,
Spitaufsteher oder Nachtmensch?
@ Welche sind seine Lieblingsfar-
ben und -diifte?

[ Gibt es Inhaltsstoffe, auf die er
allergisch reagiert?

Versuchen Sie jetzt, alle Informatio-
nen zu biindeln und aus diesen ein
,kleines Glickspaket“ zu schntiren,
das individuell auf den Kunden ab-
gestimmt ist. Und dann verkaufen
Sie dem Kunden neben dem ,Nut-
zen® auch ,Gluck®. Jenseits des rati-
onalen Nutzenangebotes eines Pro-
duktes erwartet der Kunde bei
einem Kauf nidmlich zumeist auch
emotionale Befriedigung. Er will
gliicklich Gber die Neuanschaffung
sein, Spafl haben und sein Gliick
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auch genieen. Um dem Kunden
auf diese Wiese optimal gerecht
werden zu kdnnen, miissen Sie um
seine geheimsten Winsche und in-
nersten Sehnstichte wissen.

Zudem ist es wichtig, dass Sie als
Verkiufer globale, von anderen aus-
geloste Trends erkennen und sie po-
sitiv fiir Thre Verkaufsgespriache nut-
zen. Was manchmal auch gut funk-
tioniert: dem Kunden zu suggerie-
ren, dass das Produkt wirklich toll
ist, weil Sie es auch selber schon
lingere Zeit einsetzen und sehr gute
Erfahrungen damit gemacht haben.
In diesem Fall reicht es allerdings
nicht zu kommunizieren: [Ich be-
nutze das Produkt auch.“ Denn das
bringt dem Kunden keinen Benefit.
Wenn Sie aber auch den Grund/
Nutzen nennen, kann das Angebot
zum Lieblingsprodukt des Kunden
avancieren.

Alle Kunden erhalten bei mir klei-
ne Snacks und Getrinke — sei es,
um die Wartezeit zu versiifien oder
im Rahmen von Massagepaketen.
Bisher habe ich meist Obst oder Sii-
Rigkeiten angeboten. Nun mochte
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Haben Sie schon einmal
dariiber nachgedacht, lhren
Kunden Niisse als kleinen
Snack zwischendurch
anzubieten? Interessant sind
neben dem Geschmack auch
deren Eigenschaften

ich gerne etwas anderes ausprobie-
ren. Haben Sie eine Idee, was ori-
ginell und zugleich gesund ist?
Obst und Getrinke sind traditio-
nelle Begleiter von Wellness-Treat-
ments. Setzen Sie statt der siiffen
Komponente von Schokolade und
anderen Leckereien doch einmal
auf  Nussiges“ — gelegentlich auch
in der salzigen Variante. Bieten Sie
Ihren Kunden also eine Vielfalt an
Nissen an — z. B. unter dem Motto
,Nuss fiir Nuss ein Genuss*. Servie-
ren Sie die Nisse in kleinen Holz-
schilchen oder auf einer Etagere
und informieren etwa mit kleinen
Fihnchen, um welche Niisse es sich
handelt und was sie so wertvoll
macht. So kann Fingerfood zu einer
knusprigen Angelegenheit werden
und auch fiir Gesprichsstoff sorgen.
Reichen Sie dazu auf alle Fille ein
stilles Wasser. Welche Niisse kon-
nen Sie nun u. a. auswihlen?

[ Paraniisse sind auch als Brasil-
nisse bekannt und wachsen nicht
nur im nordostbrasilianischen Bun-
desstaat Para. Sie sind auch in ande-
ren tropischen Regenwildern Stida-
merikas zu finden und haben die

Form eines Halbmonds. Sie sind be-
sonders reich an Eiweifs und Mine-
ralien. Zwischen 15 und 40 Nisse
befinden sich in einer stacheligen
Fruchtkapsel, die zwischen Novem-
ber und Mirz vom wild wachsenden
Yuviabaum fallt.

M Macadamiantsse: Sie wurden
1857 von Ferdinand von Miiller und
Walter Hill im australischen Regen-
wald entdeckt. Diese benannten ih-
ren Fund nach dem mit ihnen be-
freundeten Wissenschaftler John
Macadam. Weitere Anbaugebiete
von Macadamianiissen sind Hawai,
Stdafrika und einige Regionen in
Nord- und Stidamerika. Diese Niisse
zihlen zu den feinsten, wohlschme-
ckendsten, aber auch zu den teu-
ersten Varianten.

[ Walniisse verfiigen tUber einen
leicht bitteren Geschmack und ei-
nen hohen Eiweif3gehalt. Sie wer-
den heute hauptsichlich aus Kali-
fornien und Chile importiert, sind
jedoch auch im sudlichen Europa
verbreitet. Im Handel erhiltlich sind
getrocknete Walntisse mit Schale
und geschilte Nusskerne.

@ Haselniisse: Als Friichte des Ha-
selnussstrauchs werden sie in den
Mittelmeerlindern, der Tirkei und
den USA angebaut. Frische Hasel-
nisse sind innen weify und ohne
Hohlraum. Erhiltlich sind sie in ge-
riebener, gehackter oder gehobelter
Form. Fir ein optimales Aromaer-
lebnis empfiehlt es sich aber, die
Kerne erst unmittelbar vor dem Ver-
zehr zu zerkleinern.

M Pekanntsse: Die Pekan- oder Hi-
ckorynuss ist ein enger Verwandter
der Walnuss, obwohl die Schale
eher an eine grofle Eichel erinnert.
Thr Kern ist etwas fester als der einer
Walnuss. Diese Nusse werden meist
aus Australien, Brasilien und den
USA importiert.

[ Cashewkerne: Die kleinen Friich-
te, die die Form einer Niere haben,
kommen aus Indien, Brasilien, In-
donesien und Argentinien. Sie ha-
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ben eine extrem feste und ledrige
Schale. Sie mussen mindestens
zweimal erhitzt werden, damit man
die Kerne aus der Ummantelung be-
kommt. Cashewkerne haben einen
milden, leicht stiSlichen Geschmack.
Sie sind gerostet, gesalzen und un-
behandelt erhiltlich.

Praxistipp: Gesalzene Niisse passen
gut zu einem Salz-Treatment, z. B.
zu einem Fufbad mit einem (duf-
tenden) Badesalz oder einem Pee-
ling auf Salzbasis. Aber Vorsicht:
Salz kann die Haut austrocknen, da-
her bei trockener Fu$haut im Rah-
men eines Peelings besser auf Zu-
ckerbestandteile zurtickgreifen.

Jeder FuRpflege geht bei mir ein
Fuflbad voraus. Letztens kam eine
Kundin aus dem Wellness-Urlaub
und erzihlte mir, dass sie im Hotel
eine Fulbedampfung als Alternati-
ve zum Fulbad kennengelernt hat.
Das finde auch ich attraktiv. Hat
eine Bedampfung den gleichen Ef-
fekt wie ein Fufbad? Und wie kann
ich sie anbieten?

Kunden fordern immer hiufiger
neue, abwechslungsreiche und ef-

Eine FuBbedampfung lasst
sich mit pflanzlichen
Zusatzen bereichern, z. B.
mit dtherischen Olen

Foto: Fotolia/Africa Studio
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fektive Konzepte, die zum allgemei-
nen FuB-Wohlbefinden beitragen.
Insofern sind Sie mit einer Fube-
dampfung auf dem richtigen Weg.
Diese bereitet die FiiRe sanft auf die
anschlieBende Pflege vor. Der
warme Dampf lisst die Haut kaum
aufquellen: Die Haut wird vor zu
starkem Austrocknen geschiitzt, der
Sdureschutzmantel der Haut wird
geschont. Das kann ein Vorteil fiir
Diabetiker sein. Wihrend die Fule
bedampft werden, konnen Sie den
Kunden zusitzlich auch mit einem
Peeling und einer Maske versorgen.
Angeboten werden fiir die Bedamp-
fung verschiedene Gerite. Sie kon-
nen sich z. B. auf Messen erkundi-
gen und sich die Modelle vor Ort
auch vorfiihren lassen. Allen Geri-
tetypen gemein ist, dass Dampf er-
zeugt wird. Je nach Gerit lisst sich
dafuir destilliertes Wasser (beugt
Kalkbildung vor) oder Leitungswas-
ser nutzen. Die Aufheizzeiten kon-
nen sich individuell unterscheiden.
Die Dampfmengen lassen sich regu-
lieren.

Um die Bedampfungswirkung wei-
ter zu steigern, konnen dem Wasser-

[ o
-
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dampf duftende, itherische Ole
oder Kriuter zugesetzt werden.
Hierzu werden z. B. Kriutersick-
chen oder Wattepads, die mit eini-
gen Tropfen itherischen Ols ge-
trankt sind, in ein Kriutersieb ge-
legt. Oder man tropft einige Tropfen
Aromadl auf einen Filzring, der sich
an der Dampfaustrittsdiise befindet.
Die im Dampf gelosten Wirkstoffe
kondensieren dann auf der Fushaut.
Durch Inhalation gelangen sie auch
bis in die Atmungsorgane.

Fir eine Wellness-Bedampfung
sollten Sie auf rein biologische Pro-
dukte zurtickgreifen. Setzen Sie die-
se je nach individuellem Bedarf Th-
rer Kunden ein. Einige Beispiele,
was sich wofiir eignet.

[ Kalte FuiRe: Rosmarin (reinigend,
desinfizierend, durchblutungsfor-
dernd und erwirmend)

@ Schwitzende FuRe: Schafgarbe,
(antiseptisch und adstringierend)
sowie Salbei, (desinfizierend und
schweiftbildungsregulierend)

W HeiRe FuRe: Zitronenmelisse,
(erfrischend, entspannend, bele-
bend) und Pfefferminze (belebend,
kthlend und reinigend)

@ Empfindliche/entziindete Fug-
haut: Thymian (antiseptisch, entgif-
tend und entziindungshemmend)
[ Schmerzende Fiie: Kamille (rei-
nigend, entziindungshemmend so-
wie entspannend)

@ Wellness-Mischung: Lindenblii-
ten (entspannend, beruhigend und
auch temperaturregulierend)

Eine Basisfubedampfung kann bis
zu zehn Minuten dauern und mit
Preisen von funf bis neun Euro ver-
anschlagt werden. Wird bei der
FuBbedampfung noch mit Aroma-
olen/Kriutern oder Ozon gearbei-
tet, konnen Sie einen Preis von bis
zu 12 Euro verlangen. In Pflegepa-
kete integriert brauchen Sie die Ein-
zelleistungen nicht extra preislich
zu verargumentieren. Eine Fufibe-
dampfung sollte nicht linger als 15
Minuten dauern. Ursula Maria Schneider
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