Salson-Gescnatt

Im FuBmarsch durch die einzelnen Jahreszeiten
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Winter oder Sommer, Frihling oder Herbst — in jedem Fall

gilt: wechselndes Klima, andere Hautbedurfnisse. Daher

wollen auch FuBe mehr als eine ,Einheitsbehandlung*.

Lassen Sie den Kunden zu jeder Saison voll aufblthen!

lanen Sie zunachst, wann Sie
mit den besonderen Jahres-
zeiten-Angeboten fiir die
Fiile starten wollen. Grundsatzlich
konnen Sie zu jeder Saison damit
beginnen. Aber der Jahresanfang ist
immer ein guter Aufhdnger fiir et-
was Neues. Daher kénnten Sie also
gleich mit einem auf den Winter
zugeschnittenen Special loslegen.
Damit der Kunde Ihre speziellen
Aktionen wirklich wahrnimmt und
sich in Threm Institut auch in der je-
weiligen Jahreszeit wiederfindet,
sollten Sie ihn mit der passenden
Dekoration auf das Treatment ein-
stimmen. Hierfiir sollten Sie recht-
zeitig die erforderlichen Materialien
bei Thren Lieferanten bestellen, mit
denen Sie z. B. Ihre Rdume schmii-
cken, die jeweiligen Pflegeprodukte
attraktiv drapieren und evtl. auch
Thre Broschiiren verzieren. Fiir ein
Mailing konnen Sie Briefpapier ver-
wenden, das farblich zur Jahreszeit
passt. Denken Sie auch an geeignete
Dufterlebnisse, fiir die Sie mit
saisontypischen Aromadlen (Duft-
lampe) sorgen kénnen.

Die Zeit erschnuppern

Waéhlen Sie fiir den Winter Zimt,
Nelke, Orange, Weihrauch, Wachol-
der, Zypresse und mit Wintergriin
angereicherte Diifte. Im Friihjahr
bieten sich Grapefruit, Bergamotte,
Lemongrass oder Zitrone an. Den
Sommer kénnen Sie mit Diiften aus
Grapefruit, Pfefferminze, Cassia-
Zimt oder Blutorange begleiten. Und
im Herbst freuen sich Thre Kunden
darauf, von Lavendel, Abies, Rosen-

holz, Melisse oder Anis umschmei-
chelt zu werden. Achten Sie neben
der Innenraumdekoration auch auf
das Schaufenster. Dekorationstipps
finden Sie im Kasten auf der fol-
genden Seite 66. Aber wie kreieren
Sie nun Thr Programm? Bevor Sie
Produkte und einzelne Behand-
lungselemente auswdahlen, sollten
Sie erst einmal in sich gehen: Durch-
leben und erspiiren Sie jede Jahres-
zeit intensiv. Notieren Sie die Beson-
derheiten, die Sie dann in die Ge-
staltung einfliefsen lassen konnen.

Frostiges Ambiente

B Im Winter dominieren dunkle
Tage und lange Néchte. Der Winter-
Blues ist daher bei vielen ein stiller
Begleiter. Wir bewegen uns weniger
und langsamer. Die Durchblutung
ist gedrosselt, die Haut wird tro-
cken. Daher sind reichhaltige Pfle-
gepakete gefragt, die die Fiifse z. B.
auf Basis von Harnstoff oder Hyalu-
ronsdure regenerieren. Kuschelig ist
es, wenn mollige Spezialsocken das
Treatment ergidnzen, das die Seele
mit Sinneserlebnissen befliigeln
sollte. Aromafufibader etwa heben
die Stimmung, wie auch duftende
Paraffinbader und wirkstoffinten-
sive Packungen und Masken. Bei
deren Einwirkzeit kann der Kunde
in warmen ,Puschen” auftanken.

Konkretere Aussichten gefdllig?
Gibt’s, z. B. mit dem Special ,Win-
tertraum — Fiiffe vorm Kamin”:
Empfangen Sie Ihren Kunden mit
einer lauwarmen Schokolade in ei-
ner XXL-Tasse — ein Warmespender
fiir Leib und Seele. Dann werden die

FiiBe sanft gepeelt, Verhornungen
werden entfernt, bevor es ins rote
Energie-Farbfubad geht. Dieses
warmt die Fiile {iber die Reflexzo-
nen. Eine Ingwer-Maske versorgt
die Haut anschlieSend mit durch-
blutungsfordernden Wirkstoffen.
Mit einem Paraffinbad wird es dann
noch warmer, was besonders Kun-
den mit kalten Fiiflen erfreut. Bieten
Sie in dieser Wellness-Pause dunkle
Schokolade mit Chili oder rosa Pfef-
fer an, dann wird’s von innen heif3.
Eine feurige Abschlussmassage mit
schnellen und festen Griffen rundet
dieses Warmepaket ab (Dauer: 40
Minuten; moglicher Preis: 35 €).
Nutzen Sie als Wirkstoff z. B. auch
Capsaicin. Es reizt die Warme- und
Schmerzrezeptoren der Haut, wo-
durch sich eine angenehme Warme
ausbreitet. ,Nie mehr kalte Flile” —
das wiinscht sich der Kunde natiir-
lich auch daheim. Empfehlen Sie
ihm daher eine wirkstoffreiche,
warmende Fuficreme, die der Kunde
auch als Packung verwenden kann.
Entsprechende Verkaufsware sollten
Sie bereithalten. Anbieten konnen
Sie zudem u. a. auch Schuhkom-
pressen, in deren Sohle ein Krauter-
mix eingearbeitet ist. Diese kann der
Kunde daheim leicht selbst in der
Mikrowelle erwarmen. Diese ,Hot
Boots” geniefst der Kunde iibrigens
auch gern in der Ruhephase nach
der Behandlung. Ein kleines Tee-
Sortiment, z. B. die Feuer-Mischung
,Ingwer/Zitrone”, zusammen mit
formschonen Teegldsern, konnten
Thr Sortiment ebenfalls sinnvoll er-
gdanzen und als guter Aufhdnger fiir
Ihr Verkaufsgespréch dienen.

Ende der Winterruhe

M Im Frithling erwacht die Natur
aus ithrem Winterschlaf. Die triste
Stimmung weicht farbenfrohen Mo-
menten: Zeit, die Fiifle endlich aus
den dicken Wintersocken und -stie-
feln zu befreien. Der Kunde schétzt
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Anregungen flr die Dekoration

Im Frahjahr: Im Herbst:

Fur Mailings und die Institutsdekoration  Erdténe, z. B. verschiedene Schlamm-
eignen sich frische Farben wie Rosaund  und Braunténe, Rot- und Orangeténe in
Grun. Dazu harmonieren leichte Organ-
za-Stoffe, Blumen und einzelne Bldten,

kleine Kunstrasenflachen zur Produkt-

diversen Abstufungen mit Gelbanteilen,
sind nun passend. Deko-Gegenstande:
bunte Herbstblatter, Flugdrachen, Kasta-
Préasentation sowie farblich abgestimmte  nien, Kirbisse, geschnitzte Kurbisleuch-
Geschenktiiten, Schleifen und Bander. ten, Apfel oder Kérbe (fiir Ware).
Im Sommer: Im Winter:
Es wird warm — auch bei den Farben: mit
Gelb, Orange, Blau, Sand- oder leichten

Grinténen. Sommer- und Strandmotive

Kalte Farben wie Blau, Wei3, Grau — mit
einem Tupfen Rot kombiniert — sind an-
gesagt. Sie konnen Eiskristalle, Samt-
sind jetzt passend: z. B. Liegestuhl, Luft-  stoffe, Schlitten, Schlittschuhe, selbst ge-
matratze, Mini-Swimming-Pool, Flip-
Flops, Sandalen sowie bunte Lacke und
Nail Art-Motive — etwa auf Plakaten, im

strickte Strimpfe, pfiffige Handschuhe,
kiinstlichen Schnee, goldene Bilderrah-
men zur Produkt-Présentation sowie

Schaufenster oder im Innenraum. transparente oder weiBe Titen nutzen.

jetzt erfrischende FuSbader mit duf-
tenden Komponenten und vitamin-
reiche Pflegepraparate, die der Haut
etwa mit den Vitaminen E und F
neue Power geben. Motivieren Sie
die Kunden dazu, o6fter mal aus den
Socken zu schliipfen und an der fri-
schen Luftzu ,fiifeln”. Fufgymnas-
tik mit Igel- oder Thera-Ballen, die
Kunden auch zu Hause durchfiih-
ren, stimulieren das Frithlingserwa-
chen und sorgen fiir Mobilitét.

Laden Sie die Kunden zu einem
,Frihlingsspaziergang” in Ihr Ins-
titut ein. Entrée: ein erfrischendes
FuSbad aus duftender frischer Pfef-
ferminze mit einer Sahnehaube.
Nach der Fufipflege geht’s dann ins
,Griine”: ein wohliges Pfefferminz-
Paraffinbad, das der Kunde bei Vo-
gelgezwitscher (z. B. auch per CD)
geniefien darf. Nachdem das Paraf-
fin abgerolltist, werden die Fiifse mit
gekithltem Pfefferminzol massiert.
Dann sind die Néagel dran, die mit
zartem Lack verschonert werden.
Wenn der Kunde keine Farbe auf

den Néageln mag, kann alternativ
ein Transparent-Lack angeboten
werden. Eine kleine Nail Art-Krea-
tion an den beiden grofien Zehen-
nédgeln, z. B. kleine Pfefferminz-
blattchen mit Strass-Steinen, setzt
Akzente. Abschlieffend kann man
die Négel mit einem Schnelltrock-
nungslack besprithen. Ein ange-
nehm gekiihltes Mineralwasser mit
Zitrone oder ein warmer Pfeffer-
minztee runden diese Power-Be-
handlung ab (Dauer: 80 Minuten,
moglicher Preis: 55 €).

Freuden des Sommers

M Strahlend blauer Himmel, glit-
zerndes Sonnenlicht und tiefblaues
Meer — das verbinden wir mit Som-
mer. Die Stimmung ist perfekt,
wenn die Fiile von feinem, warmem
Sand ummantelt werden. Die feinen
Sandkornchen wirken wie ein Pee-
ling und massieren die FufSsohlen
leicht. Wie schon ist es doch, mit den
FuBispitzen Linien zu ziehen und
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Spuren im Sand zu hinterlassen.
Gefiihle, die Sie auch im Institut we-
cken konnen. Gut an kommen kiith-
le Fuibdder, Eiswiirfelmassagen fiir
Fiifle und Beine oder Eisgele, die un-
ter bzw. tber die Pflegeprodukte
aufgetragen werden konnen. Leich-
te Lotions mit Glimmerpartikeln
riicken Fiifle und Beine ins Ram-
penlicht und sorgen auch auf dem
Dekolleté fiir Glanz.

Trendige Nagellacke, witzige Ze-
henringe oder ein dekoratives Per-
lenband, das das Fufigelenk
schmiickt — darauf haben die Kun-
den jetzt Lust. Machen Sie die Fiifle
fit fir modische Sandalen und den
,Sommer-Laufsteg”, z. B. unter dem
Motto , Fresh Feet”. Offnen Sie eine
0,25 Liter-Prosecco-Flasche, giefsen
die Hélfte in angenehm kiihles Ba-
dewasser und reichern dies mit fri-
schen Minzbléttchen an. Den Rest
ftllen Sie in eine Sektflote. Der
Kunde darf nippen, wihrend Sie
beim Fufdbad die Unterschenkel bis
hoch zum Knie mit einem kiih-
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lenden Minzgel massieren. Es folgt
die klassische Pedikiire, die mit ei-
ner Eiskugelmassage endet. Ver-
wenden konnen Sie hierfiir ein Fuf3-
gel auf Minzbasis, das Sie mit vor-
bereiteten Eiskugeln (Eiswiirfel in
Kugelform) kombinieren, um damit
eine aktivierende Fuf3- und Bein-
massage durchzuftihren. Das rest-
liche Gel konnen Sie Ihrem Kunden
mit nach Hause geben, damit er
Fifle und Beine immer wieder erfri-
schen und pflegen kann (Dauer: 30
Minuten, méglicher Preis: 27 €). Ge-
ben Sie Threr Klientel auch Fri-
schetipps fiir daheim oder den Ur-
laub mit auf den Weg: Dazu gehort
es, so oft wie moglich barfufs zu lau-
fen. Werden offene Schuhe getra-
gen, sollte man die Absatzhéhe im-
mer wieder einmal wechseln. Bei
geschlossenen Schuhen kann man
die Fiile mit kiihlen Sprays erfri-
schen. Beim Sonnen niemals zu ver-
gessen: Auch die Fiifle eincremen,
speziell die Fussohlen! Die FuShaut
benotigt viel Feuchtigkeit. Hier kon-
nen Sie u. a. auf Praparate mit Oli-
venol setzen. Machen Sie Vorschla-
ge fur eine schicke Lackierung der
Nagel und geben den Kunden auch
eine step by step-Anleitung mit Bil-
dern mit nach Hause.

Wenn die Blatter fallen

B Im goldenen Herbst miissen die
Fiie zuriick in den Schuh. Durch
lange Strandspaziergénge im Som-
mer, Meerwasser und ausgiebiges
Sonnenbaden ist die FuShaut ext-
rem trocken. Haufig zeigen sich
Verhornungen oder sogar Schrun-
den. Die Négel konnen durch hau-
figes Lackieren leicht verfarbt und
stumpf sein. Es geht jetzt daher u. a.
darum, Feuchtigkeit zuzufiihren,
z. B. auf Basis von Aloe Vera.

Passend sind lauwarme Fufibader
mit einem anschliefenden Meer-
salz-Peeling. Als Tagespflege emp-
fiehlt sich bei Problemhaut eine

Schrundenpflege. Nachts kann z. B
eine Lavendel-Fufimaske guttun.
Gonnen Sie den Nageln eine Aus-
zeit ohne Lackierung und pflegen
Sie sie mit hochwertigen Olen.
Behandlungs-Tipp fir ,kernige”
FiiBe: ,Vino-Perle”. Edel geht es los
mit einem Bad in Bade-Caviar. Klei-
ne Urea-Miniperlen, die mit Trau-
benkernextrakt und riickfettenden
Substanzen angereichert sind, bil-
den hier die Basis. Frisch gemahlene
Traubenkerne als Peeling — mit
Traubenkerndl gemischt — machen
verhornte Fersen samtweich. Eine
anschliefende Fufs- und Beinmas-
sage mit warmer Sheabutter lasst
miide Fiifle streichelzart werden.
Als fruchtiges Extra gibt es einen
frisch gepressten Traubensaft oder
Trauben aus der Glasschale (Dauer:
30 Minuten, méglicher Preis: 29 €).
Die Kraft, die in Trauben steckt, ist
enorm. Entsprechende Pflegeprépa-
rate enthalten spezielle Antioxidan-
zien: Polyphenole, die als sekunda-
rer Pflanzenstoff aus Schalen und
Kernen der Weintraube gewonnen
werden. Der derzeit stdrkste Radi-
kalfdnger ist das OPC (Oligomeres
Procyanidin), das sich u. a. in blauen
bzw. roten Friichten findet.

Gute Empfehlungen fiir die Kun-
den: Fiiffe morgens und abends re-
gelmdfig eincremen. Masken und
Packungen sind auch in dieser Jah-
reszeit willkommene Begleiter. Viel
Bewegung an der frischen Luft
macht miide Fiiffe munter und for-
dert die Durchblutung.

Schaffen Sie Event-Charakter und
reisen mit Ihren Kunden gemein-
sam in die verschiedenen Jahres-
zeiten. Je origineller, desto besser.
Denn Kunden sprechen {iber ausge-
fallene Ideen. Bieten Sie pro Saison
ein bis zwei zugeschnittene Spezi-
alprogramme an und koppeln das
mit einer Verlosung. An ihr diirfen
all diejenigen Kunden teilnehmen,
die das Spezial-Angebot genutzt
haben. In diesem Zusammenhang

konnen Sie auch eine Kundenbefra-
gung durchfiihren. Bereiten Sie ei-
nen Fragebogen vor, den der Kunde
mit dem Gewinnschein mit abge-
ben kann. Das hilft Thnen, Dinge zu
verbessern, und kann Thnen neue
Ideen liefern. Erfragen Sie auf alle
Félle den Grad der ,Kundenbegeis-
terung” und bieten hierfiir eine Be-
wertungsskala von 1 bis 5 an.

Ergénzen Sie Ihre Pakete um saiso-
nale Extras. Verschenken Sie als
(handschriftliches) Dankeschon z.
B. eine Ansichtskarte mit einem
hiibschen Jahreszeiten-Motiv.

Der Gewinner ist ...

Am Ende jeder Saison findet dann
die Verlosung statt. Als Preis sollten
Sie sich etwas Besonderes ausden-
ken —z. B. in Kooperation mit einem
Reisebliro, einem Blumenladen,
einem Optiker oder einem Obst-
héndler. Dann kénnten Sie folgende
Saison-Gewinne ausloben:

M einen Winter-Wellness-Tag bei
Thnen mit kuscheligen Angeboten
M einen frithlingshaften Blumen-
straufl fiir farbige Wohlftihlmo-
mente zu Hause

M einen Gutschein fiir ein Paar
Sommersandalen — Ristzeug fiir
den néchsten Urlaub

M einen kleinen Karton mit lecke-
rem Traubensaft

Zu den Preisen konnen Sie dann
gleich eine Broschiire mit den nachs-
ten Saison-Specials tiberreichen. M
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