Karriere beginnt mit dem richtigen Outfit

Kleider machen Profis

Auch in der Kosmetikbranche gibt es einen Dresscode. Ist das Outfit zu leger

oder freizeitbetont, wird auch das Angebot nicht als kompetent und professionell

eingestuft. Lesen Sie nachfolgend, was lhre Kleidung tber Sie verrat

in Frithlingstag im Mai: Die Vigel

zwitschern, in der Kolner Stidstadt

pulsiert das Leben. Kosmetikerin
Luise Lustig ist voller Tatendrang und
frischer Ideen. Sie geht fiir einen Mo-
ment nach draufien, um die milde Luft
und die warmenden Sonnenstrahlen zu
genieflen. Wohlwollend betrachtet sie
ihr Spiegelbild in der Schaufenster-
scheibe ihres Kosmetikstudios und
freut sich tber ihr jugendliches Outfit:
an den Rohrenjeans, den High Heels
und dem figurbetonendem Oberteil.
Nach Feierabend wird sie mit dem
Fahrrad noch am Rhein entlang fahren,
um ihre Figur in Form zu halten. Aller-
dings, denkt Luise Lustig, sollte sie sich
schnell noch um einen Friseurtermin
kiimmern: Die blondierten Haare wir-
ken fransig, strahnig und ein neuer
Schnitt ist tiberfallig.

Sophie Stetig dagegen macht sich we-
nig Gedanken um ihr Outfit. Zwar wire
sie gerne ein paar Uberfliissige Pfunde
los, doch tragen alle Angestellten der ex-
klusiven Beautyfarm im Sauerland die
gleiche Kleidung. Weifie Hose, braunes
Poloshirt mit aufgendhtem Logo und
weifle Sportschuhe: fiir die geschickte
Kaschierung individueller Figurproble-
me ist aus Griinden der Corporate Iden-
tity des Unternehmens kein Spielraum.

Wieder anders sieht es bei Emma
Emsig aus. Seit Jahren betreibt sie ihr
Kosmetikstudio im dunklen, sparta-
nisch eingerichteten Souterrain. Schon
lange will sie an der Ausstattung der
Behandlungsrdaume etwas andern,
wiinscht sie sich eine neue Liege, flau-

schige Handtiicher und ein neues, an-
sprechendes Outfit.

Die richtige Positionierung

Nicht alleine die Qualitat Threr
Dienstleistung entscheidet iiber den Er-
folg Ihres Kosmetikinstituts. Auch Ihr
Stil, Thr Auftreten und Ihre Umgangs-
formen tragen erheblich dazu bei, wie
Sie und Thre Umgebung auf [hre Kun-
den wirken. Denn: Sie sind die Visiten-
Karte Ihres Unternehmens. Fiir ein er-
folgreiches Selbstmarketing sind des-
halb eine gute Positionierung und ein
klares Profil wichtig. Es ist lohnens-

wert, sich iiber Kleidung und stilvolles
Auftreten Gedanken zu machen. Denn
schon in den ersten Sekunden entschei-
det Ihr Gegeniiber dariiber, wie Sie wir-
ken. Durch Kleidung, Stimme und Kor-
persprache senden Sie nonverbale Sig-
nale aus, die unbewusst Ihr Gegeniiber
beeinflussen: mehr als der Inhalt Threr
verbalen Auferungen. Je professionel-
ler und stimmiger Sie sich prdsentieren,
umso positiver wird auch die Einschat-
zung Threr angebotenen Dienstleistung
ausfallen. Die schlechte Nachricht: Der
erste Eindruck ist nicht wieder gutzu-
machen. Die gute Nachricht: Sie kon-
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nen Ihr gewiinschtes Image ganz be-
wusst steuern.

Typ-l(s)ch

Anders ausgedriickt: Ein guter Inhalt
braucht eine gute Verpackung - und die
Kleidung ist genau wie die Einrichtung
IThres Kosmetikinstituts Thre , Verpa-
ckung”. Elegante, zauberhaft designte
Schachteln, Tiegel und Cremeddschen
allein reichen nicht aus, um Ihren Kun-
den das Gefiihl zu geben, in besten
Hinden zu sein. Sozialpsychologische
Forschungen bestdtigen, dass wir mit
gutem Aussehen unbewusst positive Ei-
genschaften verbinden: Von schdnen
Menschen nehmen wir daher an, dass
sie zugleich auch freundlich, ehrlich
und intelligent sind. Insbesondere von
einem Kosmetikinstitut, bei dem sich
alles um die Schonheit dreht, erwarten
die Kunden einen gepflegten und ange-
messenen Stil auf allen Ebenen: in Klei-

So machen Sie mehr aus sich:

1. Gonnen Sie sich eine Typberatung! Las-
sen Sie einen Profi analysieren, welche Far-
ben Ihnen besonders gut stehen. Dabei er-
fahren Sie auch, wie Sie mit wenigen Klei-
dungsstiicken eine gut kombinierbare
Basisgarderobe erstellen, die nicht nur zu Ih-
rer Figur, sondern auch zu lhrer beruflichen
Position passt.

2. Kaufen Sie sich ein neues Outfit und er-
génzen Sie es mit weiteren Teilen, sodass Sie
mindestens drei Komnbinationsmaoglichkeiten
erhalten.

3. Trennen Sie sich vom alten Schiabber-
look und jahrelang ungetragenen Teilen in
Ihrem Kleiderschrank. Schluss mit Negativ-
botschaften wie: ,Passt leider nicht mehr®,
.2uU teuer gekauft* oder ,von Tante lise ge-
erbt”!

4. Gehen Sie zum besten Friseur der
Stadt und gdnnen Sie sich einen neuen
Look! Wahlen Sie einen Schnitt, der chic und
praktisch ist. Wenn Sie langes Haar tragen,

dung, Auftreten, Etikette und Einrich-
tung. Als Kosmetikerin verkaufen Sie
nicht nur Dienstleistungen und Produk-
te rund um die perfekte Schonheitspfle-
ge. Im Idealfall verkorpern Sie das auch
selbst. Was war das Erfolgsgeheimnis
der legenddren Kosmetikerinnen Hele-
na Rubinstein und Elizabeth Arden? Sie
verkorperten den luxuridsen und ele-

ganten Stil, den sie ihren Kundinnen in
ihren weltberiihmten Salons anboten.
Wer hier eintrat, der wurde sofort von
einer besonderen Atmosphdre umfan-
gen, mehr noch, er wurde Teil dieser
kostbaren Welt: Bei Arden waren es die
beriihmte rote Tiir und das Pink der Sa-
loneinrichtung - vom Waschbecken bis
hin zu den Schiirzen der Mitarbeiterin-
nen. Bei Rubinstein waren es die avant-
gardistischen Farben und die Kunst-
sammlungen, mit denen sie ihren Sa-
lons eine ganz eigene Note gab. Die
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pflegen sie es, aber verzichten Sie im Job auf
aufwendige Frisuren. Praktisch und stylish:
Knoten oder Pferdeschwanz.

5. Unterstreichen Sie lhren Typ mit einem
dezenten Make-up. Ihre Kundin mochte in ein
frisches und lebendiges Gesicht blicken, nicht
in Farbkleckse, Dezent aufgelegt, zaubert Ma-
ke-up ein natlrliches, strahlendes Aussehen.
Genau, wie es sich auch lhre Kundin winschen
wird!

6. Lacheln sie sich bei jedem Blick in den
Spiegel an, sagen Sie sich in Gedanken etwas
Ermutigendes und vergessen Sie nicht, sich bei
lhrermn Spiegelbild auch dfter mal zu bedanken.
7. Last but not least: Die graue Maus war
gestern - ab heute sind Sie die erfolgreiche
Unternehmerin!

tiberaus erfolgreichen Beauty-Queens
schufen unabhdngig voneinander, qua-
si aus dem Nichts, weltumspannende
Imperien. Um ihre Jugendlichkeit ver-
sprechenden Pflegeserien rissen sich
die Kundinnen, weil ihnen ihre Erfinde-
rinnen hochstpersonlich bis ins hohe
Alter eine straffe und gepflegte Haut
prdsentierten.

Modisch, aber nicht schrill

Das Hamburger Abendblatt verdf-
fentlichte 2004 das Ergebnis einer repra-
sentativen Umfrage unter 320 Topunter-
nehmern: 90 Prozent der Befragten zeig-
ten sich iiberzeugt, ihre Mitarbeiter
konnten erfolgreicher sein, wenn sie
sich korrekt kleiden und zielorientierter
verhalten wiirden. Ihr individueller Klei-
dungsstil ist jedoch nicht nur eine Frage
Threr Personlichkeit, Thres Geschmacks
oder der Mode. Er orientiert sich auch
an Threr Korpergrifie, Ihrem Korperbau
und natiirlich an Threr Lebenssituation.
Setzen Sie bewusst Farben, Muster und
Schnitte ein, die Thre Schokoladenseiten
optimal zur Geltung bringen. Stimmen
Sie die Farben fiir Thr typgerechtes
Make-up ab und vermeiden Sie Experi-
mente mit Ihrer Haarfarbe. Thr Erschei-
nungsbild ist [hr Kapital. Gerade im Zeil-
alter eines globalen Uberangebots wird
das gescharfte Profil, die Starkung der
eigenen unverwechselbaren Marke im
taglichen Wettbewerb, immer wichtiger.
Mit einem stilvollen, sympathischen
und stimmigen Aufieren transportieren
Sie Thre Unternehmensphilosophie auch
optisch und riicken diese starker ins Be-
wusstsein. Doch, so wichtig dieser
nachhaltige Imagetransfer auch ist: Na-
tiirlich miissen Sie sich in Threr Kleidung
wohlfiihlen, denn nur so wirken Sie
auch authentisch und tibertragen das
gute Gefiihl und die eigene positive Ein-
stellung gegeniiber Threr Tdtigkeit auch
auf die Kundschaft.

Was passt zu lhnen?

Teure Kleidung, modisch voll im
Trend liegende Einzelteile, nutzen we-
nig, wenn Sie sich darin wie ein Fremd-
karper flihlen. Damit Sie wadhrend einer
Behandlung frei agieren kénnen, sollte
Ihre Kleidung nicht nur stilvoll, son-
dern auch bequem sein. Priifen Sie re-
gelmafig, ob alles noch sitzt, gebiigelt
und in einwandfreiem Zustand ist -
fehlende Knopfe, Flecken oder ausfran-
sende Sdume hinterlassen kein gutes
Bild und wirken sich letztlich negativ
auf das Image Ihres Unternehmens aus.
Wenn Sie einen Kasack tragen, sollte
dieser perfekt sitzen und niemals an
der breitesten Korperstelle enden. Die
Faustregel lautet: Kurze Oberteile stre-
cken optisch, lange Teile wirken leicht
wie ein zu grofler Sack. Die Schultern



sind passend, wenn der Kasack am Rii-
cken keine Falten wirft. Ganz wichtig:
Lassen Sie die Kitteltaschen leer! Aus-
gebeulte Taschen machen jeden profes-
sionellen Eindruck zunichte. Auf der
sicheren Seite sind Sie, wenn Sie Ober-
teil und Hose farblich aufeinander ab-
stimmen. Auch Ihre Schuhe sollten da-
mit harmonieren. Die Hosenldnge ist
optimal, wenn das Hosenbein den
Schuh halb bedeckt, hinten gerade fdllt
und vorne maximal eine Falte wirft.
Wenn Sie gerne Jeans tragen, ist eine
gepflegte, nicht zu tief sitzende Varian-
te gut zu kombinieren.

Achtung: Hiift- bzw. enge Rohren-
hosen wirken nicht immer vorteilhaft,
auch wenn sie gerade ,in“ sind. Fett-
polsterchen, die sich rollen oder ein
sich abzeichnender Slip wirken alles
andere als stilvoll. Mit flieffenden Stof-
fen und legeren Schnitten konnen Sie
unvorteilhafte Proportionen optisch aus-
gleichen. Wenn Sie eher klein sind, ge-
winnen Sie durch einfarbige Kombina-
tionen an Grofe.

Das Spiel der Farben

Wahlen Sie Farben, die zu Ihnen pas-
sen und machen Sie sich dabei die Psy-

chologie der Farben zunutze. Graue
Mause gewinnen ebenso wenig wie far-
benprachtige Paradiesvigel. Perfekt ge-
kleidet sind Sie, wenn man Ihnen ins
Gesicht blickt, denn die volle Aufmerk-
samkeit sollte Thnen gehoren. Bunte
Schuhe oder ein sexy Dekolleté sollten
keinesfalls im Vordergrund des Betrach-
ters liegen. Idealerweise setzen Sie in
Gesichtsndhe mehr Farbe ein: z.B. bei
Kasack, Kittel oder Shirt. Zarte Farben
wie Rosé, Hellblau, Tiirkis und Flieder
sind immer angebracht und lassen sich
hervorragend mit den klassischen Ba-
sisfarben kombinieren. Sie wirken da-
mit modisch und frisch. Die klassische
Farbe der Kosmetikerin ist Weifs. Aus
Sicht der Farbpsychologie vermittelt es
in erster Linie Reinheit und Ehrlichkeit,
ist aber auch ein Symbol fiir Ordnung
und Vollkommenheit. Weiff transpor-
tiert jedoch auch Verletzlichkeit und Zu-
riickhaltung.
Ton-in-Ton-Kombinationen sehen
immer gut aus, sie signalisieren Ein-
fiihlungsvermogen und Anpassungsbe-
reitschaft. Generell ldsst sich sagen: Je
dunkler eine Farbe, desto offizieller
und serioser wirkt sie. Dagegen wirken
helle Farben freundlicher und kommu-

nikativer, sie werden in der Kosmetik-
branche eindeutig bevorzugt. Wenn Sie
Muster mogen, sind Sie mit zarten
Streifen, kleinen Karos oder dezenten
floralen Mustern gut beraten.

Als Faustregel gilt: Ihre Kleidung
sollte nicht mehr als zwei Muster und
drei Farben enthalten.

Das Tiipfelchen auf dem ,,i“

Durch den gezielten Einsatz von Ac-
cessoires verleihen Sie Ihrer Garderobe
den letzen Schliff. Schlichte Kleidung
etwa, kann in Kombination mit dem
richtigen Schmuck, den passenden
Schuhen und einem Tuch zu einem ech-
ten Hingucker werden. Auch hier gilt:
Tragen Sie nie mehr als fiinf Acces-
soires. Und die kommen schnell zusam-
men: Brille, Ohrringe, Kette, Uhr, Ring -
fertig. Ihre Armbanduhr ist ein unver-
zichtbares Accessoire im Berufsalltag,
sie signalisiert ein perfektes Zeitmana-
gement. Vermeiden Sie jedoch den Blick
auf die Uhr wihrend eines Kundenge-
sprachs, das wirkt hektisch. Platzieren
Sie besser eine weitere Uhr an einer un-
auffilligen Stelle. Ein dezenter Blick
wahrend der Behandlung zeigt Thnen
50, ob Sie noch im vorgesehenen Zeit-
plan sind. Auf keinen Fall vergessen
sollten Sie Ihre Schuhe. Sie bilden den
Abschluss Ihres Korpers. Abgetretene
Absitze oder Spuren vom Jogging nach
Feierabend bringen den perfekien ers-
ten Eindruck schnell zum Kippen. Wah-
len Sie wahrend der Arbeit unbedingt
eine bequeme Absatzhohe, schlieftlich
brauchen Sie bei Thren Behandlungen
eine sichere Bodenhaftung.

Uberlassen Sie Ihr Image nicht dem
Zufall. Sie werden schnell merken, dass
die Gestaltung Ihres individuellen Stils
nicht nur groffen Spaft macht, sondern
Thnen auch zufriedene und gerne wie-
derkehrende Kunden beschert.

Hildegard
Knoch-Will

Die Autorin ist Diplom-

Image Consultant, Visagistin und lizenzierte
Knigge-Trainerin, Aufgrund ihrer umfangrei-
chen Berufserfahrung gibt sie seit Langem
ihr praxisbewahrtes Fachwissen als Dozen-
tin, Coach und Buchautorin weiter.
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