GERATE

Viele Kunden wollen
mit einem Permanent
Make-up ihre natiir-
lichen Vorziige
unterstreichen. Aber
auch Menschen mit
Krankheiten profitie-
ren von dieser
Dienstleistung. Dazu
gehoért, dass man
den Termin entspre-
chend gestaltet.

Volles Vertrauen

Hilfe fiir kranke Kunden

tir viele Kunden ist es heute
Fvéllig selbstverstéandlich, 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 dartiber. Man-
chen ist es hingegen lieber, diese
kleine »Mogelei« zu verheimlichen.
Als Pigmentiererin mussen Sie sich
auf die Mentalitat der verschie-
denen Kundinnen einstellen.
Besonders viel Fingerspitzenge-
fuhl benétigen Sie fiir eine Kun-
dengruppe, die sich aus vollig an-
deren Beweggrtinden fur ein dau-
erhaftes Make-up entscheidet:
Menschen, die krank sind. Und
darunter leiden, dass dadurch die
nattirlichen Konturen fehlen. Auch
entstellende Narben kéonnen der
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Grund fur solch einen Eingriff sein.
Haufig fragen Frauen und Manner
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-
falle oder Operationen.

So unterschiedlich wie die Erkran-
kungen kénnen auch die Person-
lichkeiten der Kunden sein. lhr
Einfuhlungsvermégen ist daher
gefragt, das den gesamten Termin
préagen muss. Das gilt auch bereits
fur das erste Beratungsgesprach.
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 fur die
Beratung haben und diese nicht
»zwischen Tur und Angel« stattfin-
det. Fur alle nachfolgenden Be-
handlungstermine empfiehlt es
sich ebenfalls, mehr Zeit als tibli-
cherweise einzuplanen.

Behutsamer Umgang

Versuchen Sie, die Termine so zu
legen, dass lhr vorheriger Kunde
das Institut bereits verlassen hat.
So lasst 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 bemtihen, dass die Behand-
lung beendet ist, bevor der nachste
Kunde kommt bzw. sich die
beiden zumindest nicht begegnen.
Wichtig ist vor allem, dass Sie
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gentigend Ruhe und Zeit fur das
Beratungsgespréach und auch den
Folgetermin haben.

Wahrend der Beratung sollte man
sich nicht nur eine Vorstellung da-
von machen, wie das gewtinschte
Permanent Make-up auszusehen
hat. Versuchen Sie sich auch ein
moglichst genaues Bild von der
Person zu machen, die Sie vor sich
haben: st sie vorsichtig, angstlich,
unsicher oder ist sie mutig, freudig
vorausschauend und gefestigt —
trotz ihrer Beeintrachtigung.

In den meisten Fallen 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 fallt. Hat jemand keinerlei
Gesichtsbehaarung und schminkt
sich selten und wenig, empfiehlt es
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sich, fur eine Pigmentierung der
Augenbrauen lieber mehrere Ter-
mine zu vereinbaren und diese
dann in mehreren Sitzungen zu
zeichnen. So gewohnt man sich
leichter an die Verédnderung. Bei
Frauen ist es dann oft recht ein-
fach, weitere Pigmentierungen wie
Lidstriche oder eventuelle Lippen-
konturen vorzuschlagen.

Ein gutes Gefiihl

Ist eine Kundin gewohnt, sich aus-
drucksvoll zu schminken, lasst es
sich ztigiger behandeln. Aber auch
hier sollte man der Kundin nach
der Behandlung, falls erwtinscht,
gentigend Zeit geben, sich selbst
zu schminken und sich so herzu-
richten, dass sie das Institut mit
neuem Selbstbewusstsein verlasst
und sich wohlftihlt in ihrer Haut.

Filir neue Lebensenergie sorgen

Kunden, die an Erkrankungen
leiden, sind in den meisten Fillen
duBerst dankbar fiir lhre Unter-
stiitzung und lhre Tipps.

\Nenn man das Vertrauen erst
einmal gewonnen hat, sind die
Kunden nach einer Pigmentierung
auch fiir viele andere kos- _
metischen Dienstleistun- 'l
gen zu begeistern. Verfiigt
man Uber Kenntnisse in
Visagistik sowie Farb-
und Stilberatung kann
man den Betroffenen z.B.
viele Hinweise geben, wie
sie ihr AuBeres méglichst
harmonisch erscheinen
lassen und sich typge-
recht stylen. SchlieBlich
lasst sich mit den rich-
tigen Farben und Formen
eine Menge erreichen,
man kann kleine Makel
kaschieren und seine Vor-
ziige betonen.
Wohlgefiihl und Entspan-

nung kann man seinen Kunden auch
mit pflegenden Behandlungen fiir
Gesicht und Korper bieten, z.B. mit
ausgewdhlten Massagen. Zusam-
men mit den Gesprdchen, die man
dabei fiihrt, kann man so dazu bei-
tragen, dass der Kunde neue Sicher-
heit und mehr Mut gewinnt.

Unterstiitzen Sie Ihre Kunden dabei, wie sie sich
vorteilhaft prisentieren konnen
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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. AuBerdem kénnen sie sich
auch farblich verandern. Darauf
sollte man die Kunden auf jeden
Fall bereits im Informations-
gesprach hinweisen.

Auch Narbengewebe nimmt die
Farbe oft schlecht an, was zu indi-
viduell unterschiedlichen Ergeb-
nissen fuhren kann. Wissen die
Kunden dartiber von Anfang an
Bescheid, sind sie vor (berra-
schungen geschiitzt und machen
spéter auch nicht Sie daftir verant-
wortlich. Je ehrlicher Sie zu den
Kunden sind, desto groBer ist das
Vertrauen in Sie und lhre Arbeit.

Naturlich 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 I[st-Zustand mit den urspriing-
lichen Aufnahmen vergleichen.
Dadurch kann er besser erkennen,
wann eine Auffrischung ange-
bracht ist.

Angesprochen werden sollten aber
auch die weniger angenehmen Fél-
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 lhnen gekommen, sie
haben ihn nicht dazu gezwungen.
Zeichnet sich ab, dass sich die Vor-
stellungen des Kunden nicht reali-
sieren lassen oder gegen lhr &sthe-
tisches Empfinden verstoBen,
seien Sie ehrlich. Empfehlen Sie im
Extremfall ein anderes Institut. 8

Uschi Piel fiihrt seit 1984 ein
eigenes Kosmetikinstitut. Sie ist
u.a. Visagistin, Farb- und Stilbe-
raterin und Anti-Aging-Trainerin.
2003 griindete sie die Firma
mitallensinnen und bietet Schu-
lungen fiir Beauty, Wellness und =
Anti-Aging. 3
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