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F
ür viele Kunden ist es heute  
völlig selbstverständlich, sich 
ein Permanent Make-up ma-

chen zu lassen, um sich perfekt in 
Szene zu setzen. Die meisten Frau-
en stehen auch zu diesem Ent-
schluss und reden darüber. Man-
chen ist es hingegen lieber, diese 
kleine »Mogelei« zu verheimlichen. 
Als Pigmentiererin müssen Sie sich 
auf die Mentalität der verschie-
denen Kundinnen einstellen.
Besonders viel Fingerspitzenge-
fühl benötigen Sie für eine Kun-
dengruppe, die sich aus völlig an-
deren Beweggründen für ein dau-
erhaf tes Make-up entscheidet: 
Menschen, die krank sind. Und 
darunter leiden, dass dadurch die 
natürlichen Konturen fehlen. Auch 
entstellende Narben können der 

Grund für solch einen Eingriff sein. 
Häufig fragen Frauen und Männer 
mit folgenden Krankheiten bei der 
Permanent Make-up-Spezialistin 
nach Hilfe: z.B. allen Arten von 
Krebserkrankungen, Alopecia are-
ata (kreisrunder Haarausfall), Haar-
verlust nach Infektionen oder 
Schock sowie Narben durch Un-
fälle oder Operationen.
So unterschiedlich wie die Erkran-
kungen können auch die Persön-
lichkeiten der Kunden sein. Ihr 
Einfühlungsvermögen ist daher 
gefragt, das den gesamten Termin 
prägen muss. Das gilt auch bereits 
für das erste Beratungsgespräch. 
Achten Sie schon bei der Termin-
vereinbarung am Telefon darauf,  
warum der Anrufer an einem Per-
manent Make-up interessiert ist. 

Signalisieren Sie einem kranken 
Kunden gleich, dass Sie Zeit für die 
Beratung haben und diese nicht 
»zwischen Tür und Angel« stattfin-
det. Für alle nachfolgenden Be-
handlungstermine empfiehlt es 
sich ebenfalls, mehr Zeit als übli-
cherweise einzuplanen.

Behutsamer Umgang
Versuchen Sie, die Termine so zu 
legen, dass Ihr vorheriger Kunde 
das Institut bereits verlassen hat. 
So lässt es sich vermeiden, dass 
der kranke Kunde angestarrt wird 
– auch wenn das nur eine norma-
le neugierige und wertfreie Reak-
tion der noch anwesenden Person 
ist. Deshalb sollten Sie sich auch 
darum bemühen, dass die Behand-
lung beendet ist, bevor der nächste 
Kunde kommt bzw. sich die 
beiden zumindest nicht begegnen. 
Wichtig ist vor allem, dass Sie 

Volles Vertrauen
Hilfe für kranke Kunden

Viele Kunden wollen 

mit einem Permanent 

Make-up ihre natür-

lichen Vorzüge 

unterstreichen. Aber 

auch Menschen mit 

Krankheiten profitie-

ren von dieser 

Dienstleistung. Dazu 

gehört, dass man 

den Termin entspre-

chend gestaltet.
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Unterstützen Sie Ihre Kunden dabei, wie sie sich 

vorteilhaft präsentieren können
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genügend Ruhe und Zeit für das 
Beratungsgespräch und auch den 
Folgetermin haben.
Während der Beratung sollte man 
sich nicht nur eine Vorstellung da-
von machen, wie das gewünschte 
Permanent Make-up auszusehen 
hat. Versuchen Sie sich auch ein 
möglichst genaues Bild von der 
Person zu machen, die Sie vor sich 
haben: Ist sie vorsichtig, ängstlich, 
unsicher oder ist sie mutig, freudig 
vorausschauend und gefestigt – 
trotz ihrer Beeinträchtigung.
In den meisten Fällen ist der Kunde 
unsicher, wie die Pigmentierung 
aussehen soll. Dann muss man 
sich vorsichtig herantasten, wie 
intensiv eine Zeichnung sein soll 
oder darf, und auf welche Farben 
die Wahl fällt. Hat jemand keinerlei 
Gesichtsbehaarung und schminkt 
sich selten und wenig, empfiehlt es 

sich, für eine Pigmentierung der 
Augenbrauen lieber mehrere Ter-
mine zu vereinbaren und diese 
dann in mehreren Sitzungen zu 
zeichnen. So gewöhnt man sich 
leichter an die Veränderung. Bei 
Frauen ist es dann oft recht ein-
fach, weitere Pigmentierungen wie 
Lidstriche oder eventuelle Lippen-
konturen vorzuschlagen.

Ein gutes Gefühl
Ist eine Kundin gewohnt, sich aus-
drucksvoll zu schminken, lässt es 
sich zügiger behandeln. Aber auch 
hier sollte man der Kundin nach 
der Behandlung, falls erwünscht, 
genügend Zeit geben, sich selbst 
zu schminken und sich so herzu-
richten, dass sie das Institut mit 
neuem Selbstbewusstsein verlässt 
und sich wohlfühlt in ihrer Haut.

RUNDUM-Ser v ice

Kunden, die an Erkrankungen 

leiden, sind in den meisten Fällen 

äußerst dankbar für Ihre Unter-

stützung und Ihre Tipps.

W
enn man das Vertrauen erst 

einmal gewonnen hat, sind die 

Kunden nach einer Pigmentierung 

auch für viele andere kos-

metischen Dienstleistun-

gen zu begeistern. Verfügt 

man über Kenntnisse in 

Visagistik sowie Farb- 

und Stilberatung kann 

man den Betroffenen z.B. 

viele Hinweise geben, wie 

sie ihr Äußeres möglichst 

harmonisch erscheinen 

lassen und sich typge-

recht stylen. Schließlich 

lässt sich mit den rich-

tigen Farben und Formen 

eine Menge erreichen, 

man kann kleine Makel 

kaschieren und seine Vor-

züge betonen.

Wohlgefühl und Entspan-

nung kann man seinen Kunden auch 

mit pflegenden Behandlungen für 

Gesicht und Körper bieten, z.B. mit 

ausgewählten Massagen. Zusam-

men mit den Gesprächen, die man 

dabei führt, kann man so dazu bei-

tragen, dass der Kunde neue Sicher-

heit und mehr Mut gewinnt.

Für neue Lebensenergie sorgen
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Die Erfahrungen zeigen, dass vor 
allem bei Alopecia areata, aber 
auch bei anderen Krankheiten, bei 
denen Medikamente eingenom-
men werden, die Pigmentierungen 
nicht so lange wie im Normalfall 
halten. Außerdem können sie sich 
auch farblich verändern. Darauf 
sollte man die Kunden auf jeden 
Fall bereits im Informations-
gespräch hinweisen.
Auch Narbengewebe nimmt die 
Farbe oft schlecht an, was zu indi-
viduell unterschiedlichen Ergeb-
nissen führen kann. Wissen die 
Kunden darüber von Anfang an 
Bescheid, sind sie vor Überra-
schungen geschützt und machen 
später auch nicht Sie dafür verant-
wortlich. Je ehrlicher Sie zu den 
Kunden sind, desto größer ist das 
Vertrauen in Sie und Ihre Arbeit.

Natürlich sollte die Behandlung 
dokumentiert werden. Bei jedem 
Kunden mache ich vor der Pigmen-
tierung Fotos, oft auch einige als 
Zwischenbericht. Auf jeden Fall 
sollten nach Vollendung des Per-
manent Make-ups wieder Aufnah-
men gemacht werden. 

Zur Kontrolle
Jeder Kunde bekommt ein Vorher- 
und ein Nachher-Bild seiner Pig-
mentierung. Er kann so jederzeit 
den Ist-Zustand mit den ursprüng-
lichen Aufnahmen vergleichen.  
Dadurch kann er besser erkennen, 
wann eine Auf frischung ange-
bracht ist.
Angesprochen werden sollten aber 
auch die weniger angenehmen Fäl-
le: Manche Kunden, die erkrankt 

sind, sind sehr negativ und pessi-
mistisch eingestellt, und man kann 
ihnen kaum etwas recht machen.
Lassen Sie sich nicht von ihnen 
herunterziehen und bleiben Sie 
sehr bestimmt und sachlich. Der 
Kunde ist zu Ihnen gekommen, sie 
haben ihn nicht dazu gezwungen. 
Zeichnet sich ab, dass sich die Vor-
stellungen des Kunden nicht reali-
sieren lassen oder gegen Ihr ästhe-
tisches Empf inden verstoßen, 
seien Sie ehrlich. Empfehlen Sie im 
Extremfall ein anderes Institut. Ki

Uschi Piel führt seit 1984 ein 

eigenes Kosmetikinstitut. Sie ist 

u.a. Visagistin, Farb- und Stilbe-

raterin und Anti-Aging-Trainerin. 

2003 gründete sie die Firma 

mitallensinnen und bietet Schu-

lungen für Beauty, Wellness und 

Anti-Aging.


