FUR DIE PRAXIS

Foto: Fotolia/Peter Atkins

—-ragen

Joer

Haufig sind es die kleinen Alltagsdinge, Uber die man
immer wieder stolpert: z. B. Ablaufe, die man optimie-
ren konnte. Gehen Sie es doch neu an — mit Profi-Rat!

eder kennt das — tausendfach
J argert man sich im Berufsleben

tber ein- und dasselbe: Hand-
griffe oder Jobs, diec man immer
wieder auf die gleiche Weise erle-
digt. SchlieBlich ist die Zeit knapp.
Aber bei Lichte betrachtet konnte
man es auch anders machen. Wiirde
man sich nur ein wenig Zeit zum
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Uberdenken nehmen, wire man
beim nichsten Mal erfolgreicher
und auch zufriedener mit seinem
Tun. Im Zweifelsfall hilft es immer,
einen externen Profi zu fragen, der
die Angelegenheit von aulen be-
trachtet. Ursula Maria Schneider hat
hiufige Fragen von Fufpflegern zu-
sammengetragen und gibt Tipps.

-ragen

Ich bin immer auf der Suche nach
neuen Massagetechniken und Ritu-
alen. Gibt es fiir meine Pflege-
programme eine besondere Ab-
schlusszeremonie, die dem Kunden
Mehrwert und gleichzeitig auch mir
einen schonen Abschluss bietet?

Das ilteste und auch bekannteste
Ritual ist die Erdung: Die Energien
werden nochmals aufgenommen
und neu positioniert. Starten Sie mit
einem kleinen Body-Check — eine
kurze Selbstentspannung. Dabei
macht man sich bewusst, an wel-
chen Stellen der einzelnen Korper-
teile, an Hinden, Armen, Schultern
und Fien man angespannt ist. Da-
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nach wird diese Spannung beim
Ausatmen reduziert. Legen Sie beide
Handfldchen, die angenehm warm
sein sollten, auf die FuRsohlen des
Kunden und aktivieren diese mit
einem leichten Druck: Beim Einat-
men wird Energie gegeben, beim
Ausatmen geht der Druck leicht zu-
rick. Erdung schafft Stabilitit, Ver-
wurzelung und gibt Sicherheit. Die
Hinde werden anschliefend nie
abrupt, sondern immer behutsam
zurlickgezogen: In Zentimeter-Ab-
standen hilt man jeweils fiir einige
Sekunden inne. So schafft man tGber
die Berthrung ein ,Energiekissen®
und sorgt fuir Tiefenentspannung.
Alternativtechnik vor der Massage:
das ,Schaukel-Ritual“, das den Kun-
den in Ruhe und Balance bringt.
Hierzu bendtigen Sie beide Hinde.
Beginnen Sie zunichst am Kopf, den
Sie in beide Hinde legen und ganz
sanft hin und her schaukeln. Dann
gehen Sie weiter zu den Schultern,
den Ellenbogen, den Handgelenken,
den Hiften und Knien bis hin zu
den Fuffesseln. Alles wird langsam
hin und her geschaukelt. Dann star-
tet das eigentliche Programm. Nach
der Behandlung wird der Kunde
wieder ins ,Jetzt‘ geschaukelt. Sie
bewegen sich hierbei in entgegenge-
setzter Form — von den Fufen hin
zum Kopf. Zum Schluss legen Sie
eine Hand auf den Solarplexus und
kreisen im Uhrzeigersinn. So finden
alle Energien zusammen.

takt-, sondern auch als Weiterbil-
dungsplattform. Kiirzlich horte ich
einen Vortrag eines Professors zum
Thema ,,ProblemfiifRe*. Ich war sehr
enttiuscht, da dessen sprachliche
Ebene nicht an das Publikum ange-
passt war. Es gab sehr viele medi-
zinische Fachbegriffe. Ist mein En-
gagement dann nicht sinnlos?

Als Profi sollte man immer bestrebt
sein, sich weiterzubilden und so
viele neue Informationen wie mog-
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lich zu sammeln. Messen sind dafir
eine gute Gelegenheit. Man sollte
allerdings auch keine iberzogenen
Erwartungen haben. Referenten
steht auf Messen nur eine begrenzte
Vortragszeit zur Verfigung. Auch
die Moglichkeit fiir Fragen ist einge-
schrinkt. Haufig sind die Vortra-
genden gute Praktiker, die ihr Wis-
sen aber nur schwer theoretisch
vermitteln konnen. Auch nicht jeder
ist ein guter Rhetoriker. Daher emp-
fehle ich: Wenn Sie ein Thema spe-
ziell interessiert, sollten Sie einen
Workshop oder eine Weiterbildung,
buchen, die Thnen ,unter Gleichge-
sinnten individuelle Lernmoglich-
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keiten bietet und Raum fur Fragen
ldsst. Messevortrige bieten eine sehr
gute Basis, Interesse fiir ein Thema
zu wecken, das von Thnen dann in-
dividuell zu verfolgen ist.

Ich habe ofter Kundinnen, die von
Trauerfillen in der Familie berich-
ten und personlich sehr betroffen
sind. Hier tue ich mich schwer mit
der Kommunikation. Ich weif
nicht, wie ich mich verhalten soll.
Natiirlich mochte ich keinem zu na-
he treten.

Versuchen Sie einfach, sich in einen
Trauernden hineinzuversetzen.
Uberlegen Sie, was lhnen gut tun

Beide Varianten bieten gute Méglich-
keiten. Hierbei kommt es darauf an,
was Sie in den Fokus riicken wollen.
Folgende Fragen kdnnen gute Orien-
tierung bieten. Welche Behandlung
mochte ich verstéarkt verkaufen?
Welche Behandlungen laufen bei mir
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gar nicht, weil die Kunden sie nicht kennen? Wo liegt beim Einkauf
von Gutscheinen der Hochstbetrag? Welches Behandlungspaket
kénnte man in dieser Preiskategorie anbieten?

Arbeiten Sie bei Gutscheinen mit Geldbetragen, kann es sein, dass
dieser immer nur fiir die klassische FuBpflege genutzt wird. Das
passiert, wenn Sie es nicht schaffen, den Kunden fiir etwas Neues
zu begeistern. Verfiigen Sie jedoch liber verkauferisches Geschick,
dann kénnen Sie daflir sorgen, dass z. B. auch ein Gutschein mit
einem Festbetrag fiir eine hochpreisige Massage verwendet wird.
Kunden mégen es meist, wenn sie sich nicht gleich festlegen miissen.
Sie lassen sich gerne fiir neue Programme begeistern. Lesen Sie
dafiir die Wiinsche von den Augen der Kunden ab. Das gelingt, wenn
Sie sich intensiv mit ihnen beschéaftigen und sie gut beobachten.
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Terminierungen werden gemacht, um sie einzuhalten. Sie sind ein
wichtiger Bestandteil des taglichen Zeitmanagements. Bucht ein
Kunde eine Behandlung, darf er sich voll und ganz auf Sie und das
Pflegeprogramm freuen. Er steht in dieser Zeit im absoluten Mittel-
punkt und darf einfach nur genieBen. Was fiir eine Wertschatzung
des Kunden durch Sie! Versuchen Sie, dem Kunden das Einhalten
der Buchungen auf diese Weise schmackhaft zu machen, anstatt ihn
dafiir zu rligen, dass er nicht gekommen ist. Wenn Sie ihm alternativ
erklaren, dass Zeitausfélle fiir Sie unangenehm sind, wird der Kunde
das zwar als Information wahrnehmen. Hat er aber schon 6fter Ter-
mine bei lhnen abgesagt, werden Sie wahrscheinlich vergeblich auf
Reue oder Besserung warten. Unterstreichen Sie daher immer die
Wertigkeit eines Termins, indem Sie den personlichen Service her-
vorheben, z. B.: ,,Ich freue mich auf unseren gemeinsamen néchsten
Termin und erwarte Sie mit lhrem Lieblingstee.“ So wird der Besuch
zum besonderen Bonbon und darf nicht verpasst werden.

Benutzen Sie Terminkartchen, auf denen vermerkt ist, wie Sie bei
Nichteinhalten von Terminen vorgehen. Mdégliche Variante: ,,Sollten
Sie einen Termin nicht wahrnehmen kénnen, so moéchten wir Sie
bitten, diesen mindestens zwei Tage vorher abzusagen. Ansonsten
missen wir lhnen 50 Prozent der gebuchten Leistung berechnen®.
Das sollten Sie dann auch tun und ggf. auf einen Kunden verzichten.
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wiirde, wenn Sie traurig wiren oder
Kummer hitten. Selbstverstindlich
sind nicht alle Menschen gleich, da-
her mussen Sie sich individuell auf
die Kundin einstimmen. Empfangen
Sie sie z. B. mit einem harmonisie-
renden Raumduft. Mischen Sie hier-
fir z. B. zwei Tropten Rosen-, zwei
Tropfen Sandelholz- und zwei Trop-
fen Neroliol in der Aromalampe.
Dieser Geruch trostet bei Kummer
und beruhigt gleichzeitig die Ner-
ven. Dann lassen Sie die Kundin erst
einmal in Ruhe Platz nehmen und
sagen ihr, dass Sie die Behandlung
fur sie besonders liebevoll und har-
monisch gestalten. Lisst die Kundin
es zu, nehmen Sie ihre ITinde und
halten diese fiir kurze Zeit in Thren.
Bertihrungen tun einfach gut. Und
sollten Trianen flieRen, dann besti-
tigen Sie die Kundin darin, sich zu
offnen. Trinen haben etwas Befrei-
endes. Oft kommt das Gesprich
dann automatisch in Gang; Sie mus-
sen einfach nur noch zuhoéren und
der Kundin signalisieren, dass Sie
sie verstehen. Lassen Sie ihr im Rah-
men einer Massage viel Energie zu-
kommen. Verabschieden Sie sich mit
einer erneuten Kontaktaufnahme
tiber die Hidnde. Sollte Thre Kundin
sich eher zurtickziehen und nicht
gesprichsbereit sein, dann respek-
tieren Sie das.

Bekunden Sie in beiden Fillen Thr
Beileid. Eine schone Beileidskarte
mit personlichen Worten schafft ge-
rade bei vertrauten Kunden eine
besondere Form der Berithrung. Die
Kundin kann die Karte zu Hause,
wann immer ihr danach ist, erneut
zur Hand nehmen. So zeigen Sie,
dass Sie Anteil nehmen.

Behandlungen begeistern?
Altere Menschen lassen den Termin
oft ausfallen, weil sie sich unwohl
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fuhlen oder in ihrer Mobilitit einge-
schrinkt sind. Gerade bei winter-
lichen Verhiltnissen fallt es Senioren
oft schwer, sich auferhalb der ge-
wohnten Bahnen zu bewegen. Bie-
ten Sie in diesem Fall einen mobilen
Dienst an und fahren zum Kunden,
sofern Thr Zeitbudget das zuldsst.
Man wird fir diesen Service sicher
gern einen Extra-Obolus entrichten.
Oder Sie reservieren einen bestimm-
ten Tag in der Woche fur die Ter-
mine Threr dlteren Kundschaft bei
Thnen. Diese freut sich Uiber Ab-
wechslung. Ein Seniorentag, bei
dem Sie die Kunden morgens abho-
len und fiir sie einen Vormittag in
Thren Raumlichkeiten gestalten,
kommt gut an. Die Teilnehmer kom-
men ins Gesprich, das Sie auch auf
fachliche Fragen lenken kénnen.
Bereiten Sie einen kleinen Fragebo-
gen vor, in dem Sie Wiinsche und
Vorlieben Threr Kundschaft erfragen
und dann entsprechend umsetzen.
An tritben Tagen konnte das eine
kleine, farbenfrohe Fantasiereise bei
Musik, Kerzenschein und warmem
Tee sein. Wihrend Sie die Kunden
nacheinander pflegen, konnen die
anderen plaudern oder in Threr Be-
handlungsbroschiire stobern. Sie
werden staunen, wie offen iltere
Menschen fiir Neues sind, und mit
etwas Geschick konnen Sie diese
auch fiir andere Programme als eine
normale Fufpflege begeistern. Ge-
ben Sie den Teilnehmern Thre Bro-
schiire und Thre Visitenkarte auch
mit nach Hause. Sicher haben die
Damen noch Freundinnen, die sich
auch verwohnen lassen mochten.
Vielleicht wird ein Seniorentag ja
auch zu einer monatlichen Dauer-
einrichtung bei Thnen.

Yin und Yang ja eine wichtige Rolle.
Eine Kundin wollte letztens Ge-
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Altere Kunden kdnnen Sie mit besonderen Serviceleistungen an sich binden. Bie-
ten Sie ihnen an, sie bei Bedarf mit mobiler FuBpflege zu versorgen. Oder organi-
sieren Sie Seniorentage - spannendes Programm und Auto-Shuttle inklusive

naueres dazu wissen. Ich tat mich
schwer, das nidher zu erkldren.

Es geht darum, die Kunden ins
Gleichgewicht zu schaukeln — der
Zustand, in dem die Energien
gleichmiRig verteilt sind. Hierbei
geht man am besten nach Zonen
vor. Alles basiert auf der Verbindung
von Yin und Yang, den beiden ge-
gensitzlichen Energien, die nur im
Einklang zur absoluten Balance fiih-
ren. Die Yin-Zone verliuft innen
und vorne, die Yang-Zone auflen
und hinten am Korper. Beziehen Sie
in Thre Fumassagen grundsitzlich
auch Unter- und - falls moglich —
Oberschenkel mit ein.

Yin und Yang sind zwei Begriffe, die
in der chinesischen Philosophie und
Mythologie eine zentrale Rolle spie-
len. Mit Yang verbindet sich ur-
springlich die Vorstellung des Be-
sonnten, des Warmen und Hellen,
mit Yin der Gedanke an Schattiges
und daher Kiihles und Dunkles. Der

Ubergang zwischen Yin und Yang
ist flieBend. Von dieser Grundbe-
deutung ausgehend wies man auch
einer Fiille weiterer Gegensatzpaare
einen Yin- und einen Yang-Pol zu.
So wird z. B. das Minnliche als
Yang, das Weibliche als Yin betrach-
tet. Alle Korperfunktionen brauchen
korpereigene Energien — und zwar
in der richtigen Menge und Zusam-
mensetzung. Damit diese Energie
richtig flieBen kann, braucht es Ka-
nile, Meridiane, die an verschie-
denen Stellen gestort sein konnen.
Aktiviert man diese Meridiane, z. B.
mit verschiedenen Massagestiben
oder den Hinden, konnen die Bar-
rieren behoben werden, sodass die
Energie wieder zu fliefen beginnt.
Durch das Losen der Blockaden in
den Meridianen werden die vorher
schlecht versorgten Gebiete des
Korpers wieder mit Energie gefillt,
was zu erstaunlich wohltuenden Ef-

fekten fihrt. Ursula Maria Schneider

47



