Wer Neues wagt, der kennt
auch Zweifel: Angste und
Fragen, die man ruhig
aussprechen darf. Denn
nur wer reflektiert, sieht
‘klarer. Und kann aus
Antworten lernen.
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eine falsche Scheu

ei ihren Beratungen hat Ursu-
Bla Maria Schneider direkt mit

Beauty-Dienstleistern zu tun.
Sie entwickelt mit ihnen gemeinsam
Konzepte, in denen sich diese wie-
derfinden: neue Ziele, die mit He-
rausforderungen, Unsicherheit und
Fragen verbunden sind. Welche?
Das hat sie zusammengestellt. Viel-
leicht trifft die eine oder andere Si-
tuation ja auch auf Sie zu!

Nach meiner Ausbildung zur Fufi-
pflegerin will ich nicht mehr im An-
gestellten-Verhiltnis arbeiten. Ob-
wohl ich bereits iiber 50 bin, méch-

te ich mich selbststindig machen.
Ich habe schon diverse Existenz-
griindungskurse belegt und mich
nach Riumlichkeiten umgesehen.
Jetzt bin ich mir aber wieder unsi-
cher: Schaffe ich das wirklich? Wer-
de ich das richtige Angebot haben,
um mich am Markt zu positionie-
ren? Werde ich Kunden finden? Es
gibt hier am Ort schon viele Anbie-
ter, allein in den letzten Monaten
haben zwei neue Praxen eroffnet.

Nur Mut! Das Wichtigste haben Sie
bereits: Thre Ausbildung, Existenz-
grindungs-Know-how und mog-
liche Rdumlichkeiten. Das Alter

spielt bei einer Existenzgrindung
eine untergeordnete Rolle. Viel
wichtiger ist Thr Wille, etwas zu be-
wegen. Im Rahmen der Ausbildung
mussten Sie viele Dinge erlernen
und Priffungen bestehen. Welches
Gebiet hat Sie dabei am meisten in-
teressiert, und wo sehen Sie Thre
Starken? Erstellen Sie ein kleines
Personlichkeitsprofil. Notieren Sie
auf einem Blatt Papier einfach Thre
Starken, auf der anderen Seite Thre
Schwichen. Welche Kunden wiir-
den Sie sich wiinschen? Fixieren Sie
erfullte und unerfillte Wiinsche.
Dann die Menschen, auf die Sie bis-
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her zihlen konnten, und die, auf die
Sie sich nie verlassen konnten. For-
mulieren Sie alles, was fiir Sie zu
einer auBergewohnlichen Fufpfle-
ge-Behandlung gehort, sowie das,
was fur Sie gar nicht geht.

Dann kommt der Praxis-Part. Bu-
chen Sie bei den beiden Instituten,
die gerade eroffnet haben, Treat-
ments, die auch Sie anbieten moch-
ten. Stellen Sie sich dort als Neukun-
de vor und nehmen nach der Be-
handlung eine Institutsbroschire
mit. Fragen Sie vor Ort gezielt nach
den Schwerpunkten in der Behand-
lung und den Besonderheiten der
Praxis. Schreiben Sie hinterher je-
weils Thre Eindricke auf.

Dann holen Sie Thre Personlich-
keitsanalayse hervor und erstellen
Ihr eigenes Konzept — anhand Threr
Starken und der Partner an Threr Sei-
te. Hier geht es um Thre personliche
Note der Praxis: z. B. Namensge-
bung, Philosophie, Dienstleis-
tungsspektrum, aber auch Preis/
Leistungsgefiige, Behandlungs-
zeiten, zielgruppenspezifische
Treatments und Events wie Bera-
tungsabende. Denken Sie auch an
eine Hausbroschiire. Zusatztipp:
Entwickeln Sie ein ,House Treat-
ment*, das Sie z. B. auch mit Threm
Praxisnamen benennen. Bieten Sie
das an, was Sie bei den anderen
vermisst haben, besonders in Sa-
chen Service. Wenn IThre Praxis er-
offnet ist, sollten Sie sich bei den
Kolleginnen vorstellen, sich noch-
mals fur die gute Behandlung be-
danken und eine Einladung in Thre
Raumlichkeiten aussprechen. Dann
kommen gar nicht erst Konkurrenz-
gedanken auf, die kollegiale Ver-
stindigung steht im Vordergrund.

Die personliche Kundenbeziehung
ist mir sehr wichtig. Wie kann man
vorgehen, um Kundengeburtstage
oder andere wichtige Ereignisse
wie die Hochzeit der Tochter oder
die Einschulung der Enkelin nicht
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zu vergessen und darauf eingehen
zu kénnen?

Machen Sie sich eine ,Memory-List*.
Vermerken Sie das Ereignis z. B. auf
der Karteikarte. Hier sollten Sie tib-
rigens auch immer einen Woh-
nungswechsel notieren, damit Sie
bei Bedarf postalisch gratulieren
konnen. Es empfiehlt sich, die Ge-
burtstage parallel auch in Threm Ta-
schenkalender zu notieren, den Sie
tiaglich sichten. Wollen Sie einen
Gruf senden, sollten Sie den Hin-

FUR DIE PRAXIS

weis 2 bis 3 Tage vorher im Kalen-
der eintragen, damit die Post piinkt-
lich ankommt.

Selbst gestaltete Karten und indivi-
duelle Formulierungen erfreuen
Kunden. Texthilfen finden Sie z. B.
unter www.median-verlag.de/
downloads/Kartentexte.pdf. Eine
gute Erginzung der Festtagspost
kann z. B. ein Geschenkgutschein
mit einem Bonusheft sein. Ideen
hierzu finden Sie etwa unter www.
beautyprint.de. Auch Treuekarten

Termin verpennt — was tun?

Meine Kunden schitzen meine personliche Betreuung und Bedie-
nung. Dazu gehort auch, dass ichimmer rechtzeitig zum Geburts-
tag gratuliere. Obwohl ich sehr genau bin, ist mir letztens das
Wiegenfest einer sehr guten Kundin ,durch die Lappen* gegan-
gen. Ich habe es zwei Wochen spéater gemerkt, als die Kundin
wieder zur Behandlung kam und ich die Karteikarte in der Hand
hielt. Das war mir sehr peinlich. Wie kann ich reagieren, falls mir
so etwas noch einmal passieren sollte?

Wir alle sind nur Menschen. Und wo Menschen arbeiten, kommt es
auch einmal zu Fehlern. Dafiir sollte jeder Verstandnis haben. Wenn
es sich in diesem Fall um eine besonders gute Kundin gehandelt hat,
dann wird gerade sie das verstehen. Denn treue Kunden kommen
regelmaBig und bekommen so auch viel vom Praxisalltag mit. Sie
sehen, dass oft viele verschiedene Ablaufe gleichzeitig zu koordinie-
ren sind und Sie als Selbststandige/r dauerhaft gefordert sind. Wenn
Sie sich bei der Kundin lieb entschuldigen und eine nette Karte mit
»,Nachtraglich alles Gute“ bereit halten, die Sie vielleicht auch noch
personlich mit einem Geburtstagsspruch versehen haben, wird sie
sich auch spater dariiber freuen und Ihre Gliickwiinsche gern anneh-
men. Denn sie schétzt Sie als Dienstleister und Mensch.
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sind ein nettes Dankeschon. Anre-
gungen finden Sie u. a. unter www.
geschenkgutscheine-shop.com

Ich biete im Rahmen der Fufipflege
viele Massagen an. Daher richte ich
immer alles attraktiv her. Ich wir-
me den Stuhl vor, wihle eine pas-
sende Musik und belebe den Raum
angenehm mit Duft. Hier arbeite ich
mit #therischen Olen in der Duft-
lampe. Etliche Male haben Kunden
dies nun als unangenehm empfun-
den. Sie baten mich, das Raumkli-
ma neutral zu halten. Fiir mich ge-
hort zu Wellness aber auch Duft.
Wie soll ich mich verhalten?

Duft ist immer eine individuelle
Empfindung. Entweder man mag
ihn oder man mag ihn nicht. Nicht
von ungefihr sagt man auch: ,Ich
kann dich gut riechen.“ Diifte und
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Die dufte Untermalung einer Behandlung kann
etwas Feines sein. Allerdings nur, solange man
die Nuance mag. Seien Sie daher sensibel!
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Wellness-Treatments — das harmo-
niert. Aber man sollte den Duft
Jwohl“ dosieren und seine Richtung
vorher mit dem Kunden abspre-
chen. Eine Alternative, Massagen ei-
nen edlen Charakter zu verleihen,
bieten z. B. spagyrische Sprays, die
in Gold und Silber erhiltlich sind.
Mit spagyrischen Verfahren lassen
sich die Inhaltsstoffe und Krifte von
Pflanzen, Mineralien (Gold und Sil-
ber) sowie Edelsteinen wirkungsvoll
aufbereiten. Das Gold-Spray ist u. a.
mit flussigem Trinkgold angerei-
chert. Es wirkt anregend sowie stir-
kend und hilft bei Stimmungs-
schwankungen. Das Silber-Spray
harmonisiert und beruhigt. Bespre-
chen Sie mit Threm Kunden daher
vorab die Tagesform und belegen
dann vor dem Beginn der Massage
die Aura mit dem Wunsch-Spray.
Wirklich nur die Aura, nicht den
kompletten Raum! So koénnen Sie
die Energien wieder zum Schwin-
gen bringen und den Kunden indi-
viduell bedienen.

Ich habe seit drei Jahren ein kleines
Institut, in dem ich bisher Kosme-
tik und Massagen angeboten habe.
Wegen der Nachfrage habe ich mein
Angebot um Fuflpflege, Manikiire
und Nagelmodellage erweitert.
Hierfiir habe ich Mitarbeiterinnen
auf freier Basis eingestellt, die ich
meinen Kunden gern vorstellen
mochte. Ich suche aber nach einem
besonderen Auftritt und méochte
nicht mit Flyern und Broschiiren
werben. Haben Sie eine Idee?

Die beste Art, sich vorzustellen, ist
immer die personliche. Allerdings
nimmt sicher nicht jeder Kunde alle
Dienstleistungen in Anspruch. Da-
her konnten Sie die Mitarbeiterin,
die die Kunden in Empfang nimmt,
wochentlich wechseln lassen. So
wiren nicht nur Sie als Geschifts-
fuhrerin Ansprechpartner, sondern
auch die Kolleginnen. Diese konnten
sich bei der Begriifung dann selbst

als ,Neue“ vorstellen und gleich
auch auf die zusitzliche Dienstleis-
tung aufmerksam machen. Wenn
jede Kollegin einen festen, eigenen
Raum hat, weckt ein Namensschild
neben der jeweiligen Eingangstir
Interesse, auf dem Sie die Kollegin
mit einem Bild und personlichen
Eckdaten prisentieren. Wenn Sie
ein Schaufenster haben, konnen Sie
hier ein Foto Ihres Mitarbeiter-
Teams zeigen. Zusitzlich konnen
Sie den Kolleginnen noch Lieblings-
Pflegeprodukte zuordnen, die Sie
mit Sprechblasen versehen: fir step
by step-Pflegetipps, denen Sie den
jeweiligen Kolleginnennamen vo-
ransetzen, z. B.  Frau Mustermann
empfiehlt eine hochwertige Fuf-
maske nach langen Spaziergingen
am Strand.”

Auch die Ruckseite der Visitenkarte
eignet sich dafiir, das Team vorzu-
stellen — entweder mit Bildern (Ge-
samtbild) oder durch die Nennung
der Dienstleistungen. Es gibt also
zahlreiche Moglichkeiten, neue Ge-
sichter bekannt zu machen. Deko
furs Schaufenster finden Sie tbri-
gens z. B. unter www.deko-woer-
ner.de, www.zaruba.at oder auch
www.blooms.de

Ich mochte einen Raum meiner
Fuflpflege-Praxis auf besondere
Massagen ausrichten. Haben Sie
hier Ideen fiir mich?

Massagerdume sollten eine warme
Ausstrahlung haben. Dafiir sorgen
in erster Linie warme Farben wie
Braun, Orange, Gelb oder Champag-
ner. Wenn Sie die Winde in einem
Creme-Ton halten, konnen Sie gut
mit den anderen Farben spielen, so-
wohl beim Mobiliar, als auch bei der
Wische (Handtticher, Seidentiicher,
Decken oder Laken). Helle Winde
bieten auch eine gute Grundlage fiir
Bilder, die den Entspannungscha-
rakter unterstreichen. Das konnen
buddhistische Elemente, spirituelle
Gemiilde, Blumen- und Bliitenmo-
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Eines fiir alle — oder nicht?

Neben der Manikiire und Nagelmodellage biete ich seit
Kurzem auch FuBpflege an. Bisher habe ich die Hande im-
mer sehr erfolgreich mit Paraffin-Wannenbadern ver-
wohnt. Das mdchte ich nun auch den FiiBen meiner Kun-
den génnen. Ich habe aber Bedenken, Hande und FiiBe im
gleichen Paraffinbad zu versorgen. Gibt es Alternativen?
Es gibt mittlerweile ein neues Paraffin-System, das sich hy-
gienisch vorteilhaft und anwenderfreundlich nutzen lasst:
ein Spray-Verfahren. Es umgeht auch die lastige Diskussion,
ob man im Bereich der FuBpflege mit ein oder zwei Wannen
arbeiten sollte, wenn man auch die Hande bedienen méchte.
Das Paraffin in den Duftnoten Pfirsich, Lavendel, Minze,
Schokolade oder neutral ist in Kartuschen abgefiillt, die in
einem Heizgerat erwarmt werden. AnschlieBend wird das
Paraffin einfach auf die Haut aufgespriiht. Es verfestigt sich
beim Erkalten auf der Haut. Es kommt zu einem Sudations-

vorgang, der das Eindringen der Wirkstoffe verbessert.

tive (z. B. auf Leinen gemalt) oder
kreative Mandalas in Thren Wunsch-
farben sein. Skulpturen, etwa Bud-
dha-Figuren, setzen weitere Ak-
zente. Vielleicht haben Sie auch ein
Motto, das Sie an der Wand fixieren
mochten. Achten Sie darauf, dass
der Raum immer angenehm klima-
tisiert ist. Auch Kerzen sollten kei-
nesfalls fehlen.

Mogliche Bezugsquellen: www.glo-
bal-art-spirit.de (spirituelle Bilder),
www.wandtattoos.de (Wandtat-
toos), www.arsmundi.de (Skulp-
turen) oder www.kunstaufseide.
com (Mandalas)

Letztens kam eine schwierige Kun-
din zu einer Wellness-Massage am
Fuf. Sie war bereits einige Male da
und kannte die Massage daher sehr
gut, die bei mir einen festen Ablauf
hat. Ich merkte sofort, dass die
Kunden sehr angespannt und miide
war und wollte sie daher gern in die
Vorbereitung mit einbeziehen. Ich
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fragte daher, ob sie heute be-
stimmte Wiinsche habe. Darauf
ihre schnippische Antwort: ,,Uber-
raschen Sie mich doch einfach mal
mit etwas Neuem, schlieflich habe
ich ja eine Stunde bei Ihnen ge-
bucht.“ Ich war vollig vor den Kopf
gestofRen, gar nicht mehr sicher, ob
diese Massage das Richtige war,
und fragte: ,Was stellen Sie sich
denn vor?“ Die Kundin daraufhin:
Wenn Sie das nicht wissen, bin ich
wohl falsch hier.“ Sie stand auf, zog
sich an und war verschwunden. Was
habe ich falsch gemacht?

Kunden reagieren nur in Extremsi-
tuationen so, wie Sie es erlebt ha-
ben. Eine angemessenere Antwort
von Thnen wire gewesen: ,Ich wer-
de Sie heute ganz besonders ver-
wohnen, lehnen Sie sich einfach zu-
rick und entspannen Sie sich.”
Wenn Sie den Kunden in den Ent-
scheidungsprozess mit einbeziehen,
was Sie sicherlich gut meinen, Gber-
fordert das viele. Denn sie wissen
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gar nicht, was sie duflern sollen.
Und schlielich sind ja auch Sie die
Fachfrau daftr, individuelle Specials
fur Thre Giste zu schnlren. Sie
sollten den Kunden nur bei  klei-
nen“ Entscheidungsfragen mit ein-
beziehen, was den Service unter-
streicht. Oft nimmt man das Befin-
den des Kunden tber die Mimik
und Gestik bereits beim Eintreten
wahr. Gehen Sie mit einem  Ritual
des Ankommens* darauf ein. Helfen
Sie aus dem Mantel — bei dlteren
Kunden auch aus den Schuhen. Las-
sen Sie den Gast bei einem Fu$bad
erst einmal ankommen und reichen
dazu eine Tasse Tee oder die
JKlatschpresse“. Lassen Sie ihn fur
sich sein, auRer er wiinscht Thre Ge-
sellschaft. Nach dem Fuf$bad wer-
den Sie feststellen, dass der Kunde
schon viel ruhiger geworden ist.
Dann kann das gebuchte Programm
beginnen und Spannungssituati-
onen lassen sich von vornherein
eher vermeiden. Ursuta Maria Schneider
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