SPEZIAL AUS DEN UNTERNEHMEN

Der modische Mann -
das unbekannte Wesen?

Typ- und Stilberatung: Fiir Frauen ei-
gentlich nichts Neues. Aber wie sieht
es denn mit den Herren der Schépfung
aus? Rodenstock bietet im Rahmen
seiner ,,Platinum World“-Erfolgspakete
und der Akademie auch eine Imagebe-
ratung fiir Manner an. Wie eine solche
Beratung genau aussieht und was man
dabei alles erleben kann —die DOZ frag-
te nach bei den beiden Typberaterinnen
Claudia Federhenn und Rose Reich.

Seit wann ,,verschonern” Sie denn die
Herren der Schopfung schon?

Federhenn: Als gelernte Augenoptike-
rin gehort es zu meinen Tatigkeitsfeldern,
meinen Kunden anhand von vielfalti-
gen Brillenfassungen und Brillengldsern
einen modischen Auftritt zu verschaffen.
Darunter befinden sich natiirlich auch
Herren. Seit einigen Jahren habe ich
mich als Imageberaterin in Sachen Farb-,
Stil- und Brillentypberatung weiterge-
bildet und iibe die Beratungen u.a. fiir
Rodenstock in meiner Selbstandigkeit
mit grofem Erfolg aus.

Reich: Bereits seit 1985 bin ich als
Imageberaterin fiir Rodenstock aktiv und
verschonere seit 1986 auch die Herren.

Gehen Sie bei den Herren anders vor
als bei den Damen oder gibt es da keine
Unterschiede?

Federhenn: Jeder Mensch ist ein-
zigartig, unabhingig von Alter und Ge-
schlecht. Deshalb ist es mir auch ein
besonderes Anliegen, mich auf jeden
meiner Kunden einzustellen, um ihn ganz
individuell beraten zu konnen.

Reich: Nun ja, bei den Herren verwen-
de ich kein Make-up (lacht).

Haben Sie regionale Besonderheiten
bzw. Stadt-Land-Unterschiede feststel-
len kénnen?

Federhenn: Festzustellen ist, dass das
Modeangebot in den GroRstadten ein-
deutig groBer und vielseitiger ist als auf
dem Land. Meine Kunden sind Mode-
trends gegeniiber offener und bestim-
men diese mit. Auf dem Land spielt die
Tradition sicherlich eine grofe Rolle, und
Gilden, Schiitzen und Volkfeste pragen
die Mode mit. In den Stadten oder GroR3-
stadten iiberwiegen Singlehaushalte. Die
Konkurrenz auf den Bewerbungs- und
Arbeitsmarkten ist enorm, und viele
mochten sich durch ihr Auftreten und
ihre Personlichkeit hervorheben. Insofern
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tungen eine bedeutendere
Rolle als auf dem Lande.

Wie lauft eine solche
Beratung generell ab?
Federhenn: Zusam-
men mit dem Kunden ent-
wickle ich aus folgenden
Bausteinen sein personli-
ches Image: Dresscodes,
Unternehmensphiloso-
phie, Alter, Personlich-
keitsstrukturen, Farbana-
lyse und Proportionsana-
lyse des Gesichts. Gold-/
Silber-Uberpriifung, Ma-
terialwelten, Stilrichtung
und Facetten, Geschmack
des Kunden,aktuelle Be-
dirfnisse und Ziele.
Reich: Ich gehe nach
den folgenden Punkten
vor: Hautanalyse (wegen
der Rasur), Gold-/Silber-
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Test, Nutzenerklarung der Garderobe
im Einklang mit passenden Farben zur
Jahreszeit, Gold-/Silber-Test zum Test
von Verdanderungen im Gesicht: Nase
(groer/kleiner) — Augen (matt/strah-
lend) — Haut (fein-/gro8porig) — Kontur
(rund/schmal), bei passender oder nicht
passender Fassung werden die gleichen
Veranderungen wie beim Gold-/Silber-
Test geprift.

Wie viele Beratungen fiihren Sie durch
und wie viele davon fir Manner? Wel-
che Altersgruppen?

Reich: 30 bis 40 Prozent meiner Kun-
den sind ab ca. 40 Jahre alt. Die mann-
liche Zielgruppe ist sehr lukrativ. Wenn
man seine Kunden gut berat, kommen sie
garantiert wieder.

Federhenn: Imageberatungen werden
iberwiegend von Frauen in Anspruch ge-
nommen, und zwar meist im Frithjahr
und Herbst zum Saisonwechsel. Sie las-
sen sich von den neuen Kollektionen in
den Geschéften inspirieren und mochten
mit der Imageberatung ihr Selbstbe-
wusstsein starken. Ich berate aber auch
die ,Herren der Schopfung®. Hier ist die
Hemmschwelle etwas grofer, die mannli-
che Kundschaft bietet aber groRes Poten-
zial. Bietet man als Augenoptiker eine
iiberzeugende Beratung an, so tragt dies
erheblich zur Bindung begeisterter, auch
mannlicher Endkunden bei. Im Allgemei-
nen sind meine Kunden im Schnitt 35 bis
60 Jahre alt.

Eine Herren-Beratung, die lhnen beson-
ders in Erinnerung geblieben ist?

Reich: Das war die Beratung eines
Hautarztes, der gar nicht genug Fragen
stellen konnte. Von ihm habe ich einen
sehr netten Dankeschon-Brief erhalten,
iiber den ich mich riesig freute.

Federhenn: Ein junger Mann kam mit
einem Gutschein tiber eine Imagebera-
tung zu mir und stand der Beratung zu-
nachst skeptisch gegentiber. Umso mehr
beeindruckte ihn das Ergebnis. Dass Far-
ben und Formen soviel Auswirkung auf
sein Aussehen haben konnen, héatte er
nicht gedacht. Besonders iiberraschte
ihn, dass seine individuellen Imagefar-
ben mit seinen Charaktereigenschaften
korrespondieren. Durch die Beratung
fihlt er sich sicherer und ist iberzeugt,
dass er zukiinftig auch ohne fremde Un-
terstiitzung schneller und typgerechter
einkaufen kann.

Herzlichen Dank fiir das Interview! (pe)





