L ernen von
den Besten

You're simply the Best” — mit diesem Titel belegte Tina
Turner 1991 den ersten Platz in den Charts. Doch was
ist so toll daran, der ,Beste” zu sein? Und was macht
denn einen ,Besten” aus? Und warum dienen die ,Bes-
ten” nicht selten als Vorbilder fir das eigene Verhalten?
Ursula Maria Schneider bietet Antworten.

VVie lange ist es her, dass Sie die
letzte Fortbildung besucht ha-
ben und sich dort Ideen geholt haben,
mit denen Sie Thre Kunden begeistern
konnten? Der Unternehmer Philip Ro-
senthal hat es auf den Punkt gebracht:
»Wer aufhort, besser zu werden, hat auf-
gehort, gut zu sein

Fortbildungen sind nicht nur ratsam,
um neue Dienstleistungen kennenzu-
lernen, sondern bieten auch eine gute
Gelegenheit, sich mit Kollegen und
Gleichgesinnten auszutauschen und Er-
fahrungen zu sammeln: ,Wie arbeiten
andere? Wie heben sie sich von der Mas-
se ab? Was ist ihnen wichtig? Finden Sie
Parallelen zu sich? Was gilt es zu beach-
ten, beim Suchen und Finden auf dem
Markt der Moglichkeiten? Was machen
die Besten — und was konnen wir von
ihnen lernen?®

Die Antwort ist ganz einfach: Die Bes-
ten wissen, worauf es ankommt, wenn
man ein Unternehmen erfolgreich
fithren und Dienstleistungsbausteine
zielorientiert einsetzen will — eben weil
sie die Besten sind. Man begniigt sich
immer weniger mit gut oder besser.
Geht es Thnen auch so?

Wichtiges in den Fokus stellen
Aus- und Weiterbildung, speziell auch
im Rahmen der Fuflpflege, Podologie,
Kosmetik oder Wellness, ist wichtiger
denn je. Wer erfolgreich sein will, muss
sich umfassend informieren und vor-
handene Kenntnisse vertiefen.

Folgende Fragen konnen sich in die-
sem Zusammenhang stellen:
— Was will ich lernen?
— Was kann ich verbessern?

—Wo kann ich an meine bestehenden
Leistungen sinnvoll ankniipfen?

— Wo liegen meine Stirken?

— Welche Weiterbildung ist sinnvoll fiir
mich?

—Wo finde ich die geeignete Ausbil-
dungsstitte?
Wer hier mit klaren Vorstellungen und

guter Vorbereitung auf die Suche geht,

ist im Vorteil.

Auf der Waage:

Stérken und Schwéchen

Viele begehen den Fehler, durch Semi-
nare oder Ausbildungen vor allem ihre
Schwiichen beheben zu wollen. Das ist
nicht der richtige Weg, sagt Laura Mor-
gan Roberts von der Harvard Business
School, die mit Kolleginnen von der
University of Michigan einen Beitrag fiir
das Harvard Business Review (01/2005)
geschrieben hat.

Die Experten raten ndmlich, durch
Weiterbildung die eigenen Begabungen
zu entwickeln und die vorhandenen
Stirken zu nutzen und weiter zu verbes-
sern. Dazu zeigen sie auf, wie man diese
Stirken besser erkennen und gezielt aus-
bauen kann.

Das ist insofern schwierig, weil Men-
schen dazu neigen, eher ihre Schwichen
wahrzunehmen. Wenn sie zum Beispiel
von Vorgesetzten oder Kollegen eine
Riickmeldung zu ihrer Leistung erhal-
ten, picken sie sich meistens die Aspekte
heraus, bei denen ihre Schwichen ange-
sprochen werden. Das Lob hingegen
wird schnell vergessen.

Um das zu dndern, haben die Autorin-
nen ein Instrument entwickelt, mit dem
man die eigenen Stirken besser erken-
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nen und daraufhin gezielt weiterent-
wickeln kann. Sie nennen es ,,Reflected
Self Best“ (RSB). Richtig angewandt,
kann es ganz neue Potenziale und Fihig-
keiten in jedem Einzelnen aufzeigen, die
dann individuell geférdert werden kon-
nen (sieche Kasten).

Fehler nicht tiberbewerten

Wer sich mehr auf seine Stirken kon-
zentriert und ein positives Selbstbild
entwickelt, tragt auch zu einer positiven
Unternehmenskultur bei. Aus dieser
Einstellung wiederum entwickelt sich
mehr Leistungsbereitschaft und Leis-
tungsvermaogen.

Wer nur das Negative an sich sieht, ver-
fallt leichter in Depressionen, was sich
wiederum auf das Umfeld negativ tiber-
tragen kann. Das soll nicht bedeuten,
dass Fehler und Miangel unter den Tep-
pich gekehrt oder gar tibersehen werden
sollen — sie diirfen lediglich nicht tiber-
bewertet werden.

Vom Berater zum Trainer
Gerade im Wellnessbereich ist Weiterbil -
dung ein absolutes Muss, da durch neue
Produkte und Dienstleistungen die Be-
schiftigten ihr Wissen laufend aktuali-
sieren miissen. Geschaffene Berufsbilder
wie der Wellnessberater, der SPA- und
Wellness-Manager und auch der Well-
ness- und Entspannungstrainer erfor-
dern ein hohes Leistungspotenzial, sie
bieten aber auch gute Moglichkeiten,
um sich auf dem Wohlftiihlmarkt zu eta-
blieren. Dabei ist Fuflpflege eine gute
Basis.

In der Podologie verhilt es sich mit
den bepunkteten Fortbildungen dhn-
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,Reflected Self Best” besteht aus vier
Schritten und fordert zur Mitarbeit auf:

® Die geeigneten Personen

Finden Sie die richtigen Personen far
ein ehrliches Feedback und bitten Sie
diese um eine Einschatzung zu den ei-
genen Leistungen. Hierbei wird emp-
fohlen, unterschiedliche Personen aus
dem Berufs- und Privatleben zu befra-
gen: Ehemalige und vielleicht auch
neue Kollegen, Familienangehdrige,
Freunde oder Bekannte. Sie sollen Si-
tuationen beschreiben, in denen be-
sondere Starken oder Vorztige sichtbar
wurden, also nur auf das Positive ein-
gehen.

® Gemeinsamkeiten herausarbeiten
Die Riickmeldungen sollten in einer
Tabelle sortiert und mit eigenen Beob-
achtungsweisen erganzt werden. In
den meisten Féllen werden recht
schnell die ,besonderen Starken”
sichtbar.

lich. Auch hier setzt man ganz klar auf
Qualitit und gehobenen Anspruch in
der podologischen Behandlung.

Je mehr man an Ausbildungen anhand
von Zertifikaten nachweisen kann, desto
grofler ist das entgegengebrachte Ver-
trauen der Kunden. SchliefSlich wollen
diese ihre Fiifle nur in vertrauensvolle,
geschulte Hande legen.

Weitere Betdtigungsfelder

Neben den Fufimassage- und Wellness-
ausbildungen gibt es im Rahmen der
Fuf3pflege ein breites Band an Zusatz-
moglichkeiten, durch die weitere Quali-
fikationsebenen geschaffen werden. So-
fern man eine Teamerweiterung in der
eigenen Praxis plant, kann man auch
Netzwerkgedanken auf den Weg brin-
gen, zum Beispiel Diabetikerschulun-
gen, Informationsabende zur Wund-
versorgung, Spangentechniken oder
Nagelkorrekturen.

Kommunikation will gelernt sein

Auch der Umgang mit den Kunden will
gelernt sein und das passende Produkt
zur Dienstleistung verkauft werden. Ver-
kaufs- und Marketingseminare bieten
hier gute Moglichkeiten, sich fit zu ma-
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In vier Schritten zum Erfolg

® Ein eigenes Selbstbild entwickeln
Aus den Ergebnissen sollte man ein
ausfuhrliches Bild von sich selbst er-
stellen, das an vergangene Leistungen
erinnert und gleichzeitig Richtschnur
fur zukinftige Aktivitaten ist.

® Anpassung des Aufgaben- und
Leistungsprofils
Wer sein Selbstbild kennt, der kann
die Freirdume nutzen, die fast jedes
Tétigkeitsfeld bietet, um seine Arbeit
und seine Aufgaben auf die eigenen
Stérken auszurichten. Das verstarkt
zum einen die Leistungsbereitschaft
und zum anderen das Leistungs-
vermogen. Hierzu kénnen auch
WeiterbildungsmalRnahmen positiv
beitragen.

chen. Auch Lieferanten bieten oft Pro-
duktschulungen bei Thnen vor Ort an.
Lassen Sie sich diese Moglichkeit nicht
entgehen und nutzen Sie die Kombina-
tion aus Produktwissen, Anwendungs-
hinweisen und Verkaufsargumentation.
Wichtig in Threr Arbeit am Kunden ist
auch die Fihigkeit, sich in diesen hinein
zu versetzen, um zu verstehen wie der
Kunde tickt, welche Bediirfnisse er hat
und wie Sie diese erfiillen konnen. Psy-
chologen bezeichnen die Fihigkeit sich
in die Gefiihle anderer hineinzuverset-
zen und diese zu interpretieren als
»Theory of Mind“. Auch ohne Worte
wird hier erkannt, was andere denken
oder fiihlen.

Verlassen Sie von Zeit zu Zeit auch Th-
re ,Komfortzone®. Legen Sie Altes ab
und versuchen Sie sich an neuen Heraus-
forderungen. Dadurch erhohen Sie Thre
Anspannung und Konzentration. Ver-
andern Sie Dinge, verindern Sie sich
selbst. Thre Kunden werden es wahrneh-
men.

Wissenschaftler haben festgestellt, dass
sich neue Gewohnbheiten nach einund-
zwanzig Tagen etablieren. Eine kurze
Zeit, in der bei Thren Kunden durch ei-
nen Tipp aus einer Fortbildung oder et-

was nebenbei Erlerntes ein neues Bild
von Thnen entstehen kann.

Messen als
Weiterbildungsplattform

Messen sind nicht nur Sightseeing oder
gar ,sehen und gesehen werden®, son-
dern sollen vor allen Dingen informie-
ren und weiterbilden. Dies konnen Sie
einerseits im Rahmen von Messevortri-
gen, die Praxis und Theorie verbinden,
erleben. Oder Sie buchen einen Work-
shop, der Thnen die Moglichkeit bietet,
das Erlernte in die Tat umzusetzen. Den-
ken Sie hier an eine rechtzeitige Voran-
meldung, da diese Veranstaltungen sehr
schnell ausgebucht sein konnen. Neben
den Fachveranstaltungen bieten Thnen
Messen aber auch eine prima Moglich-
keit, sich mit Kollegen auszutauschen,
mit denen Sie sich vor Ort treffen kon-
nen. Gerade Kontakte oder auch Emp-
fehlung in oder aus Fachkreisen haben
schon mancher Idee leichter auf den
Weg geholfen. Diese Moglichkeiten
konnen Sie auch fir sich und ihre Kun-
den nutzen.

Vorfiihrungen direkt am Stand
Immer haufiger bieten Firmen direkt an
Threm Stand zu bestimmten Uhrzeiten
Demonstrationen von neuen Techniken
an. Diese sind kostenlos und bieten Th-
nen die Gelegenheit, diese hautnah zu
erleben und entstehende Fragen zu
kldren. Hier haben Sie dann im An-
schluss die Moglichkeit, die Produkte
auch direkt zu bestellen, oft auch mit ei-
nem Messerabatt. Fragen Sie auch im-
mer nach Portobefreiung, die ab einem
bestimmten Bestellwert bei vielen Fir-
men inkludiert ist. Moglicherweise sind
Sie auch auf eine neue, zusitzliche
Dienstleistung aufmerksam geworden,
die gut zu Ihnen und Threm Programm
passt.

Die Guten ins Topfchen

Dinge, die sie bekommen und mitneh-
men, kénnen zum einen etwas Hoch-
wertiges sein, zum Beispiel ein neues
Produkt, ebenso aber auch Infor-
mationen. Oftmals werden ganze Berge
an Infomaterialien mit nach Hause ge-
nommen, dort irgendwann angelesen
oder sie landen im Papierkorb. Sam-
meln Sie jedoch nur das, was fiir Sie in-
teressant ist. Nutzen Sie eine Kaffeepau-
se, um gleich vor Ort zu entscheiden,
was Sie behalten und bei wem sie noch
mehr Informationen einholen wollen.
Was Sie mitnehmen sollten Sie dann zu



Hause nach Prioritit sortieren. Wahlen
Sie gezielt aus, was Sie benotigen. Fragen
Sie bewusst nach Neuheiten. Lassen Sie
sich diese gleich zeigen. Erfragen Sie die
Verarbeitungs- und Kombinationsmog-
lichkeiten mit anderen bestehenden
Produkten, die Sie bereits im Sortiment
fithren. Oft werden Gratismuster verteilt
oder sogar zugeschickt. Ein Messebe-
such ist wie eine kleine Weiterbildung,
bereitet man ihn gut und effektiv vor.

Wieder im Alltag

Fachliteratur, Newsletter und Home-
pagebesuche gehoren auf alle Fille in Thr
alltagliches Weiterbildungsprogramm.
Viele Fachzeitschriften bieten Thnen hier
die neuesten Informationen von Pro-
duktneuheiten tiber die Ausbildung bis
hin zur Vermarktung. Attraktive Abon-
nements bringen Thnen die Magazine
regelmiflig und piinktlich ins Haus.

Auch mit Newslettern, die mittlerwei-
le viele Firmen als Informationsgrund-
lage anbieten, findet man weitere Mog-
lichkeiten. Nach einer meist unkompli-
zierten Anmeldung wird man automa-
tisch in den Verteiler aufgenommen. In-
teressante Anbieter sollte man auf alle
Fille unter den Favoriten abspeichern.
Ebenso empfehlenswert ist es, die Home-
page der Lieferanten zu besuchen und
sich dort selbst iiber Neuerungen zu in-
formieren. Vergessen Sie jedoch bei
allem, wofiir Sie sich entscheiden, nicht
Thre Kernkompetenz. Surfen kann auch
stichtig machen.

Lassen Sie sich fithren und informie-
ren Sie sich tiber trendgerechte Ausbil-
dungsmoglichkeiten. Denn Thre Aus-
und Weiterbildung ist die beste Visiten-
karte. Besonders dann, wenn Thre Lehrer
zu den Besten gehoren. Nur bei diesen
sollten Sie buchen. Also fragen Sie nach
dem Bekanntheitsgrad des Schulungs-
leiters, lesen Sie seine Vita, priifen Sie zur
Not auch seine Referenzen.

Jetzt wird's konkret

Es gibt Dinge, die Sie gerne tun. Sicher-
lich gibt es auch Leistungen, die Thre
Kunden besonders an Thnen schitzen,
weil Sie diese sicher durchfiihren, zum
Beispiel eine entspannende FufSmassa-
ge. Denn was man gerne tut, kann man
auch besonders gut und das spiiren die
anderen. Auf diese Leistungen sollten
Sie sich zunidchst konzentrieren. Der
Markt hilt ein grofies Angebot an inno-
vativen Fuflmassagen bereit, die fur Sie
lukrative Zusatzdienstleistungen dar-
stellen und mit denen Sie Thren Kun-

denkreis  immer
wieder bedienen
und  ausstatten
kénnen. Innovati-
on und Exklusi-
vitit sind zwei Be-
griffe, tber die
Kunden dann ger-
ne sprechen, wenn
sie von Threm An-
gebot reden. Das
wirkt sich nach-
haltig fiir Sie aus.

Sie wollen also
ihr  Massagepro-
gramm erweitern
und sich auf die-
sem Gebiet fortbilden. Doch Fuflimassa-
gen gibt es wie Sand am Meer. Genannt
sind hier untere anderem die Klassische
Aromadlmassage am Fuf3, die Edelstein-
fufimassage, die Afrikanische Fufimas-
sage, die Muschelmassage fiir die Fufle
oder die Tibetische Acht fiir Fiifle und
Beine.

Das bedeutet nicht nur, dass es viele
verschiedene Techniken gibt, sondern
impliziert gleichzeitig, dass diese sich oft
auch an ,andere Linder —andere Sitten®
anlehnen. So konnten Sie beispielsweise
mit einem ,,Kontinent-Programm® aus
beispielsweise Afrika, Amerika, Asien,
Europa Thren Kunden besondere High-
lights bieten.

Bevor Sie sich zu einer Weiterbildung
anmelden, sollten sie Folgendes priifen:
—Ist diese Technik fiir meine Kunden

wirklich interessant? Erlernen Sie

nicht einfach eine trendige Massage,
die nachher vielleicht keiner Ihrer

Kunden buchen wird.

— Wird diese Massage schon von einem
anderen Anbieter in meiner Nihe
praktiziert?

— Wie kann ich die Massage in mein be-
stehendes Programm sinnvoll einbin-
den? Wie kann mein Marketing dafiir
aussehen?

— Welche Ausbilder bieten diese Massa-
ge an? In diesem Zusammenhang soll-
ten Sie dann Preisvergleiche anstellen,
Arbeitsmaterialien im Seminar erfra-
gen, Seminardauer und Teilnehmer-
zahl abkliren, das Verhiltnis von Pra-
xis und Theorie erfragen, sich nach
dem Abschlusszertifikat erkundigen.

— Wird das Zertifikat anerkannt?

— Wie teuer ist das Produkt-Starterpa-
ket, das Sie ftr die Ausiibung der Mas-
sage benotigen?

— Gibt es eine Folgebetreuung nach dem
Seminar? Konnen Sie bei Schwierig-
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keiten noch einmal zum Probearbei-

ten kommen oder steht ein Auflen-
dienst vor Ort zur Nachschulung be-
reit?

— Wo findet die Weiterbildung statt? Be-
denken Sie Thre Anfahrt, eine eventu-
elle Hoteliibernachtung in Threr Zeit-
planung. Uberlegen Sie auch, wie Thre
Kunden in Threr Abwesenheit betreut
werden. Sofern Sie im Team arbeiten,
koénnen Sie an Kollegen delegieren,
falls Sie alleine sind, ist Ihr finanzieller
Ausfall zu berticksichtigen.

— Je nach Bundesland konnen Sie einen
Bildungsgutschein einreichen. Das be-
deutet, dass das Land die Hilfte der
Ausbildungskosten trigt.

Wichtig: Fixieren Sie Thre Gesamtkosten.
Im Gegenzug sollten Sie tiberlegen, wel-
che Kunden Sie fiir diese neue Technik
ansprechen konnen. Schniiren Sie fiir
diese ein Kennenlernpaket, das neben
der Massage vielleicht noch ein kleines
Massagedl kostenlos enthilt. Versuchen
Sie mit diesen Kundenbindungs-
elementen die  Ausbildungskosten
schnell in ,,Bares umzumiinzen. Hier-
bei ist die Checkliste eine wichtige Ori-
entierung, die fir alle Formen der
Weiterbildungen gedanklich genutzt
werden kann. Binden Sie das Erlernte
auch in Rituale ein und schntiren Sie Pa-
kete, die die neue Dienstleistung attrak-
tiv machen. Setzen Sie hier vor allem
auch auf Service. Dann ist der Weg ge-
ebnet zu: ,,I‘m simply the best.“ «

Anschrift der Verfasserin:
Ursula Maria Schneider
Zum Grauen Stein 38
65201 Wiesbaden
www.drehpunkt-fuss.de
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