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Περίληψη

Η καθημερινή συμπεριφορά του αισθητικού προς τους πελάτες, τους υπαλλήλους,

τους συνεργάτες και τα άτομα που εκπαιδεύονται στο εργαστήριο του παίζει

σημαντικό ρόλο για την επιτυχία του και την εξέλιξή του.  Οι σχέσεις μεταξύ τους

δεν είναι αυτονόητες αλλά χτίζονται με βάση την εμπειρία και το χρόνο.  Η

συμπεριφορά του αισθητικού μεταδίδει το μήνυμα για τη σοβαρότητα και τη

συνέπεια του εργαστηρίου.  Η αλληλοκατανόηση, η εμπιστοσύνη, ο σεβασμός και η

ευγένεια αποτελούν το συνδετικό κρίκο μεταξύ των εμπλεκομένων μερών ενώ οι

αντιπαραθέσεις, οι προστριβές, οι έντονες διαφωνίες και οι συμπεριφορές που

χαρακτηρίζονται από κάθε είδους διάκριση θα πρέπει να αποφεύγονται.

Λέξεις κλειδιά: αισθητική, αισθητικός, εργαστήριο, συμπεριφορά, πελάτης,

υπάλληλος, εκπαιδευόμενος
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Η συμπεριφορά του / της αισθητικού στο εργαστήριο

αισθητικής1

Πρόλογος

Η αισθητική είναι ένας πολύπλευρος τομέας που στοχεύει στη βελτίωση της

εμφάνισης του προσώπου και του σώματος ενός ατόμου και η επιτυχία ενός

αισθητικού εξαρτάται τόσο απ’ την αφοσίωσή του στο αντικείμενό του όσο και από

τα πρότυπα συμπεριφοράς που θα υιοθετήσει στο χώρο στον οποίο εργάζεται δηλαδή

στο εργαστήριο αισθητικής.

Στην παρούσα εργασία γίνεται μια προσπάθεια να ανιχνευθούν και να αναλυθούν οι

τρόποι συμπεριφοράς ενός αισθητικού στο εργαστήριο αισθητικής τόσο προς τον

πελάτη και τους συνεργάτες ή συναδέλφους του όσο και προς τους εκπαιδευόμενους

που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στο εργαστήριο.

Η εργασία χωρίζεται σε τέσσερα μέρη.  Στο Α΄ μέρος, στην εισαγωγή, γίνεται μια

πολύ γενική αναφορά στην αισθητική, στον αισθητικό και στη συμπεριφορά του μέσα

στο εργαστήριο.

Στο Β΄ Μέρος παρουσιάζεται το θεωρητικό υπόβαθρο που σχετίζεται με το θέμα

της εργασίας.  Πιο συγκεκριμένα αναλύεται ο όρος «αισθητική», γίνεται μια αναφορά

στο επάγγελμα του αισθητικού και δίνεται ο ορισμός του εργαστηρίου αισθητικής.

Επιπλέον εξετάζεται η συμπεριφορά του αισθητικού στον πελάτη, ο τρόπος πώλησης

προϊόντων και υπηρεσιών, η συμπεριφορά του αισθητικού στον υπάλληλο και το

συνεργάτη του, καθώς και η συμπεριφορά του στους εκπαιδευόμενους, όπως αυτά

αναφέρονται στη βιβλιογραφία.

1 Στην παρούσα εργασία χρησιμοποιείται κατά κύριο λόγο το αρσενικό γένος, εννοώντας ταυτόχρονα
και το θηλυκό γένος κι αυτό γίνεται ώστε  να αποφευχθούν εκφράσεις τέτοιες όπως του/της, ο/η,
πελάτης/πελάτισσα κλπ. και να είναι ευκολότερη η ανάγνωση του κειμένου.
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Στο Γ΄ μέρος παρουσιάζεται η έρευνα που έγινε ώστε να ολοκληρωθεί η παρούσα

εργασία.  Κατ’ αρχήν δίνεται η μεθοδολογία της έρευνας και γίνεται μια αναφορά στη

συνέντευξη ως εργαλείο ποιοτικής ερευνητικής μεθόδου, στα είδη της συνέντευξης

και τις κατηγορίες των ερωτήσεων.  Στην συνέχεια παρουσιάζεται το δείγμα της

έρευνας, οι τρόποι συλλογής και επεξεργασίας των δεδομένων και το εργαλείο της

έρευνας.  Ακολουθεί η παρουσίαση των ευρημάτων και η ανάλυσή τους.

Στο Δ΄ μέρος παρουσιάζονται τα συμπεράσματα που προέκυψαν από την έρευνα.

Τέλος, ακολουθεί η βιβλιογραφία και το Παράρτημα με τις συνεντεύξεις που

πάρθηκαν κατά την διάρκεια της εκπόνησης της εργασίας.

Στο σημείο αυτό πρέπει να σημειωθεί ότι στην παρούσα εργασία χρησιμοποιείται

το αρσενικό γένος ενώ μ’ αυτό εννοείται ταυτόχρονα και το θηλυκό γένος.  Αυτό

γίνεται ώστε να αποφευχθούν εκφράσεις τέτοιες όπως του/της, ο/η,

πελάτης/πελάτισσα κλπ. και να είναι ευκολότερη η ανάγνωση του κειμένου.
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ΜΕΡΟΣ Α΄

Εισαγωγή

Ο αισθητικός πρέπει να μάθει να δουλεύει μαζί με τους πελάτες του και ιδιαίτερα

με τους συνεργάτες του.  Είναι ενθαρρυντικό να ξέρει ότι οι βελτιώσεις που βλέπουν

οι πελάτες στο δέρμα τους, είναι αποτέλεσμα των δικών τους γνώσεων και

ικανοτήτων σαν επαγγελματίες.  Για να γνωρίσει επιτυχία δεν είναι αρκετό μόνο να

τη γνωρίζει από την αρχή αλλά να την εφαρμόζει καθημερινά.  Αν έχει αισθήματα και

ενδιαφέρον για τους άλλους και αγαπά αυτό το επάγγελμα τότε σίγουρα θα πετύχει

(Gerson, 1994).

Στην παρούσα εργασία δίνονται κάποια πρότυπα καθημερινής συμπεριφοράς των

αισθητικών που έχουν εργαστήρια αισθητικής, απέναντι στους πελάτες αλλά και

στους συνεργάτες τους, όπως και αναλύσεις κάποιων όρων.  Η απόφαση για την

ίδρυση μιας επιχείρησης όπως είναι συνήθως οι επιχειρήσεις του χώρου, είναι επί της

ουσίας απόφαση ζωής που θα επηρεάσει σε βάθος χρόνου το επαγγελματικό μέλλον

αλλά και την καθημερινότητα του κάθε επιχειρηματία.  Έχει μεγάλη σημασία λοιπόν,

πριν τη λήψη μιας τόσο σημαντικής απόφασης, να πραγματοποιηθεί η απαραίτητη

προεργασία που θα οδηγήσει τον επιχειρηματία σε σωστό και καλά προετοιμασμένο

σχεδιασμό της ανάπτυξης της επιχειρηματικότητας της. Σε ένα περιβάλλον σύνθετο,

ανταγωνιστικό και ταχύτατα εξελισσόμενο, όποιος τολμήσει να είναι διαφορετικός θα

πάει μπροστά (Δαλιάνη, 1998).
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ΜΕΡΟΣ Β΄

Θεωρητικό Υπόβαθρο

2. Βασικές έννοιες για το επάγγελμα του αισθητικού

2.1. Ανάλυση του όρου αισθητική

Πηγή: http://www.popartstudies.gr/index.php?p=1_8 Ανακτήθηκε 31/7/2011

Αισθητική είναι η επιστήμη που έχει ως αντικείμενό της το ωραίο και την τέχνη και

επιδιώκει να προσδιορίσει το χαρακτήρα και τις σχέσεις τους με τις άλλες ανθρώπινες

δραστηριότητες.  Τον όρο αισθητική εισήγαγε πρώτος ο μαθητής του Βολφ,

Αλέξανδρος Μπαουμγκάρντεν (1714-1762), ο οποίος δήλωσε ότι είναι η επιστήμη

που ασχολείται με την κατ’ αίσθηση γνώση και κυρίως με την έρευνα της αίσθησης

του καλού.  Είναι ταυτόχρονα θεωρία του καλού και φιλοσοφία της τέχνης, επιστήμη

που ακολουθεί σήμερα την επαγωγική μέθοδο και χρησιμοποιεί την παρατήρηση και

το πείραμα.  Σύμφωνα με τις απόψεις μερικών φιλοσόφων όπως ο Πλάτωνας και ο

Καντ, η συγκίνηση που μας προκαλεί η καλαισθησία έχει νοητικά στοιχεία και

παράλληλα υπάρχει κάποια έμφυτη αίσθηση του καλού.  Η αιτία αυτής της
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συγκίνησης, από άλλους τοποθετείται στο περιεχόμενο του αντικειμένου, από άλλους

στο είδος και στη μορφή και από άλλους και στα δύο.  Ο όρος αισθητική έγινε

παγκόσμιος από τον Σίλβερ.

Η αισθητική χωρίζεται σε αισθητική σώματος και δέρματος.  Η αισθητική του

ανθρώπινου σώματος έχει σχέση με την εμφάνισή του, όσον αφορά το χρώμα, τις

γραμμές, την υφή κτλ., σύμφωνα πάντα με τις αισθητικές αντιλήψεις.  Λόγω των

μεταβολών των αντιλήψεων, η αισθητική του σώματος διαφοροποιείται από λαό σε

λαό και από εποχή σε εποχή.  Η αισθητική του δέρματος τροποποιείται και αλλάζει

σύμφωνα με τις κοινωνικές ανάγκες, τη μόδα ή την υγιεινή και δε συμφωνεί πάντα με

ένα πρότυπο (Γκούμας-Κωτσιόπουλος, 1995 ).

2.2. Το επάγγελμα του αισθητικού

Πηγή: http://www.letsgogym.gr/cosmetics.html Ανακτήθηκε 31/7/2011

Το επάγγελμα του «αισθητικού» έχει ως σκοπό την επιμελημένη αισθητική

εμφάνιση του ατόμου, την επιμελημένη «ομορφιά» του προσώπου και του σώματος,

που φροντίζει να την προσλαμβάνει, να τη διατηρεί και να τη βελτιώνει.  Η αισθητική

λοιπόν, έχει σαν κύριο στόχο την εμφάνιση του προσώπου και του σώματος του

ατόμου για την αισθητική βελτίωσή τους, αλλά στοχεύει στο σύνολο της ομορφιάς
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και της αρμονίας της εμφάνισης του ατόμου από κάθε αισθητική σκοπιά.  Η

αισθητική σήμερα είναι ένας πολύπλευρος τομέας και η εργασία του αισθητικού

αξιόλογη και υπεύθυνη και προϋποθέτει στελέχη καταρτισμένα με ειδική γνώση του

αντικειμένου.

Η αισθητική είναι παραϊατρικό επάγγελμα, επιμερίζεται σε πολλούς τομείς και

αφορά στην συνολική αισθητική εμφάνιση ανδρών και γυναικών.  Η συνεχής

ενημέρωση του αισθητικού τον καθιστά σωστό επαγγελματία, ενώ αναγκαία είναι η

παρακολούθηση της εξέλιξης της τεχνολογίας και της επιστήμης (Θεοδωροπούλου,

χ.χ. ). Η επιτυχία στο χώρο εξαρτάται από το πόσο πολύ αγαπάει κανείς αυτό που

κάνει και πόσο δοτικός είναι απέναντι στο αντικείμενό του.  Οφείλει να μπορεί να

αναγνωρίζει και να προσαρμόζεται στο κοινωνικό γίγνεσθαι της εκάστοτε χρονικής

περιόδου (Πετροπούλου, 2010 ).
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2.3. Ορισμός του εργαστηρίου αισθητικής

Πηγή:

http://www.aesthetics.gr/services/component/option,com_sobi2/sobi2Task,sobi2Details/sobi2

Id,35/Itemid,331/ Ανακτήθηκε 31/7/2011

Το εργαστήριο αισθητικής ή ινστιτούτο ομορφιάς είναι ένας χώρος όπου

εφαρμόζονται μέθοδοι για τη συντήρηση του οργανισμού ή τον καλλωπισμό του

σώματος.  Οι μέθοδοι υλοποιούνται από ειδικά εκπαιδευμένο εργατικό προσωπικό,

που χρησιμοποιεί τα κατάλληλα κοσμητικά προϊόντα και τον απαραίτητο εξοπλισμό

για κάθε περίπτωση.  Οι παρεχόμενες υπηρεσίες στο χώρο περιλαμβάνουν την

αισθητική προσώπου και σώματος, μεθόδους απομάκρυνσης των τριχών και

μακιγιάζ.  Κάποια εργαστήρια περιέχουν ειδικούς διαμορφωμένους χώρους για

θεραπείες «spa».  Τα εργαστήρια αισθητικής είναι χώροι χαλάρωσης και ευεξίας,

όμως προϋπόθεση αυτών είναι η τήρηση των κανόνων υγιεινής και κοινωνικής

συμπεριφοράς (http://en.wikipedia.org/wiki/Beauty_salon).
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2.4. Επάγγελμα και συμπεριφορά

2.4.1. Η συμπεριφορά του αισθητικού στον πελάτη

Πηγή: http://news-piper.blogspot.com/2010/10/blog-post_5346.html Ανακτήθηκε

31/7/2011

Στις μέρες μας όπου είναι τόσο ανοιχτή η αγορά και υπάρχει τόσο μεγάλη

προσφορά, δεν αρκεί κάποιος απλά να κάνει καλά τη δουλειά του για να κρατήσει

την πελατεία του.  Πρέπει ο κάθε επαγγελματίας να μάθει να γίνεται ανταγωνιστικός

καθημερινά για να κερδίζει τον πελάτη του κάθε φορά και για πολλούς λόγους, όπως

γιατί έχει καλές τιμές ή γιατί το περιβάλλον στο εργαστήριο του είναι ευχάριστο.

Φροντίζει πάντα να έχει καλή επικοινωνία με τον πελάτη, να τον ενημερώνει για κάθε

νέα υπηρεσία και κάθε νέο προϊόν, καθώς και για τα οφέλη που θα έχει τα οποία

πρέπει να είναι πολλαπλά και να μην αναφέρονται αποκλειστικά στην ομορφιά.  Το

πρόγραμμα και το ωράριο ενός επαγγελματία πρέπει να είναι σταθερό.  Είναι πολύ

σημαντικό και δημιουργεί ασφάλεια στον πελάτη να μπορεί να ζητήσει συμβουλές ή

πληροφορίες έστω και μέσω τηλεφώνου (Τσικούρη, 2002 ).
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Οι περισσότεροι πελάτες που έρχονται σε ένα εργαστήριο, προέρχονται από

συστάσεις.  Είναι μια διαδικασία αργή αλλά σταθερή και αποτελεσματική.  Πρέπει ο

κάθε επαγγελματίας να φροντίσει να τους διατηρήσει.  Απαραίτητο για τη δημιουργία

μιας ατμόσφαιρας οικειότητας είναι να γνωρίζει τα μικρά τους ονόματα και να

απευθύνεται σ’ αυτούς στον ενικό, εκτός αν υπάρχει ηλικιακή υπέρβαση του πελάτη

ως προς τον αισθητικό άνω των δέκα χρόνων οπότε ο αισθητικός χρησιμοποιεί τον

πληθυντικό.  Επίσης, η λήψη ιστορικού βοηθάει πολύ έναν επαγγελματία να θυμάται

την κατάσταση της υγείας του κάθε πελάτη και ορισμένα χαρακτηριστικά του

(Τσικούρη, 2002).

Η τακτική επικοινωνία με τον πελάτη είναι πολύ σημαντική.  Με αυτόν τον τρόπο

μαθαίνει αν είναι ευχαριστημένος, αν κάτι δεν πήγε καλά μετά από τη θεραπεία,

καταγράφει τυχόν παράπονα τα οποία βοηθάνε στη βελτίωση της δουλειάς του.

Τηλεφωνικά ένας επαγγελματίας μπορεί να θυμίζει την παρουσία του με κάποιες

αφορμές, όπως νέες θεραπείες, νέες εφαρμογές, νέα προϊόντα.

Πολλοί από τους πελάτες έχουν ανάγκη να μιλήσουν σε κάποιον και ο αισθητικός

είναι το κατάλληλο πρόσωπο.  Πολλές φορές η δουλειά είναι ψυχοθεραπεία, ο

αισθητικός είναι υποχρεωμένος να ακούει τους πελάτες του, να είναι εχέμυθος και να

μην ανακατεύεται στα οικογενειακά ή κοινωνικά τους προβλήματα.  Δεν τους

κατακρίνει, δεν τους αποφεύγει, αλλά τους συμβουλεύει χωρίς να μεταφέρει τα

προβλήματά τους σε άλλους.  Ποτέ όμως δεν τους μιλάει για τα προσωπικά του.  Δεν

είναι πρέπον να αφήσει τον πελάτη να πιστεύει ότι μπορούν να αναπτυχθούν

ιδιαίτερες φιλικές σχέσεις μαζί του, γι’ αυτό το λόγο πρέπει να γίνεται κατανοητός

από την αρχή για να μην υπάρξουν παρεξηγήσεις.  Ακόμη οφείλει να δείχνει απόλυτο

σεβασμό στην ανθρώπινη ζωή και αξιοπρέπεια και να απευθύνεται σε όλους τους

ανθρώπους χωρίς διάκριση φύλου, φυλής, θρησκείας, εθνικότητας, ηλικίας,
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σεξουαλικού προσανατολισμού, κοινωνικής θέσης ή πολιτικής ιδεολογίας (Τσικούρη,

2002).

Είναι πολύ σημαντικό κάθε πελάτης να σκέφτεται ότι όταν έρθει σε ένα εργαστήριο

θα περάσει ξεκούραστα την ώρα του.  Η δημιουργία ενός ζεστού, ήρεμου και φιλικού

περιβάλλοντος θα τον βοηθήσει.  Όσο εύκολα χαλαρώσει ο πελάτης τόσο

περισσότερη εμπιστοσύνη έχει στο χώρο που μπήκε και στο πρόσωπο που τον

περιποιείται.  Η δύναμη φυσικά είναι ο επαγγελματίας, η ενέργεια που ξεκινάει από

εκείνον και αυτή την ανακυκλώνει.

Τέλος ο αισθητικός δεν πρέπει να ξεχνάει ότι στη σημερινή εποχή υπάρχει μεγάλος

ανταγωνισμός και ότι πρέπει να παρέχει κάποιες υπηρεσίες μοναδικές που ο πελάτης

δεν θα μπορέσει να τις βρει αλλού.  Η γνώση αποδεικνύεται για πολλοστή φορά

δύναμη και αν δεν αποκτήσει και κάποια άλλη ειδικότητα δεν θα μπορέσει να

διαφέρει από άλλους επαγγελματίες.  Όποιος επενδύει στη γνώση γίνεται δυνατός,

καταπολεμά τους φόβους του και πετυχαίνει (Τσικούρη, 2002 ).
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2.4.2. Πώληση προϊόντων και υπηρεσιών

Πηγή: http://www.onlycy.com/xrises-efkairies-cyprus/ads/ Ανακτήθηκε 31/7/2011

Ο επιτυχημένος αισθητικός πρέπει να εξυπηρετεί τους πελάτες του καλά, να

κερδίζει ένα καλό εισόδημα, να είναι αναγνωρισμένος και να έχει σεβασμό ως

επαγγελματίας. Η πώληση είναι ένας κρίσιμος σύνδεσμος ανάμεσα στον αισθητικό

και στον πελάτη.  Πρέπει να δουλέψει σκληρά για να κατανοήσει τις ανάγκες των

πελατών του και έπειτα να προσφέρει τις υπηρεσίες του ή τα προϊόντα που θα τους

ικανοποιήσουν χωρίς καταπίεση αλλά με συμβουλές.  Η πώληση είναι μία φυσική

συνέπεια του ενθουσιασμού του, της αυτοπεποίθησης και του επαγγελματισμού του.

Κατά ένα τρόπο οι άνθρωποι αγοράζουν μία σχέση με το προϊόν ή την υπηρεσία,

κυρίως σε ένα τομέα σαν άτομο, σαν αισθητικός.  Οι πελάτες θα αναζητήσουν τα

προϊόντα και τις υπηρεσίες που ικανοποίησαν τις αισθητικές τους ανάγκες.  Θα

βλέπουν τον αισθητικό τους σαν καθοδηγητή.  Αν είναι σίγουρος, ενθουσιώδης και

επαγγελματίας, θα εναποθέσουν την εμπιστοσύνη τους σε εκείνον και θα αγοράσουν

τα προϊόντα και τις υπηρεσίες που θα τους συστήσει (Gerson, 1994).

Η πιεστική πώληση θυμίζει μεγάλα κέντρα και αλυσίδες.  Πρέπει ο επαγγελματίας

να διαφοροποιηθεί από αυτή την τακτική.  Δεν χρειάζεται να πιέζει τους πελάτες του

να αγοράσουν από εκείνον.  Πρέπει να αποδείξει ότι έχει ποιοτικά καλλυντικά και ότι
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είναι ο πλέον ειδικός για να προτείνει προϊόντα.  Η πώληση χρειάζεται χρόνο και

κάποιον να ασχοληθεί με τον πελάτη εκείνη ακριβώς τη στιγμή που θα εκδηλώσει

ενδιαφέρον (Τσικούρη, 2002).

Το ταλέντο και οι γνώσεις του αισθητικού θα κάνουν τη διαφορά. Με το να

προσφέρει, ύστερα από μία περιποίηση προσώπου, μια γρήγορη περιποίηση ομορφιάς

με τα προϊόντα που πουλάει, θα έχει άριστα αποτελέσματα και θα ενισχύσει τη σχέση

εμπιστοσύνης ανάμεσα στον πελάτη και τον επαγγελματία.  Η επιλογή της μάρκας

προώθησης είναι πρωταρχικής σημασίας, για αυτό το λόγο δεν χρειάζονται πάρα

πολλές και διαφορετικές μάρκες αλλά λίγες και να ανταποκρίνονται στην εικόνα του

ινστιτούτου.  Πρέπει να υπάρχει εμπιστοσύνη στα προϊόντα που πρόκειται να

πωληθούν και να χρησιμοποιηθούν πρώτα από τον αισθητικό και μετά από τους

πελάτες (Μπαχτσεβάνη, 2009 ).

Η τέχνη της πειθούς δεν είναι άλλη από την ικανότητα του ειδικού να ανακαλύψει

μόνος του ο πελάτης αυτό που θέλει να τον κάνει να αγοράσει.  Είναι ένας τρόπος για

να τον προσανατολίσει προς τα νέα προϊόντα χωρίς να βαρεθεί.  Αποτελεί κίνητρο για

τον πελάτη.  Χάρη στις κατάλληλες ερωτήσεις, θα αρχίσει να κερδίζει την εχεμύθειά

του και θα αποδείξει επαγγελματισμό με την ικανότητά του να προβλέπει τις

πραγματικές ανάγκες.  Το παιχνίδι των ερωτήσεων, μπορεί να ωθήσει τον πελάτη να

αγοράσει.  Θα αισθανθεί ότι ενδιαφέρεται για εκείνον, δίνοντας του προσωπικές

συμβουλές (Butnaru, 2008).

Πηγή: http://ecobeautyshop.eu/ Ανακτήθηκε 31/7/2011
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2.4.3. Η συμπεριφορά του αισθητικού στον υπάλληλο/συνεργάτη

Πηγή: http://bodyshapegr.blogspot.com/2010/06/blog-post_14.html Ανακτήθηκε

31/7/2011

Οι εργαζόμενοι στον τομέα της υγείας θα πρέπει να διαθέτουν σε αυξημένο βαθμό

διανοητικές ικανότητες για να μπορέσουν να ανταποκριθούν στις απαιτήσεις του

επαγγέλματος στον παρόν και στο μέλλον.  Βασικό διανοητικό στοιχείο του

εργαζόμενου ατόμου είναι η αντίληψη αυτού.  Για το σχηματισμό της αντίληψης

χρειάζονται η αίσθηση, η μνήμη και η κρίση αυτού.  Η μνήμη είναι πνευματική

λειτουργία που απαιτεί γνώσεις και προσοχή.  Επίσης, η μνήμη βοηθάει στην

καταγραφή των πραγμάτων, των γεγονότων, των σκέψεων και των συναισθημάτων,

τα οποία διατηρούνται.  Η αξία της μνήμης έχει μεγάλη σημασία για τα στελέχη μιας

επιχείρησης.

Η νόηση αποτελεί απαραίτητο στοιχείο για το στέλεχος για να μπορεί να αναλύει,

να συνθέτει και να συνδυάζει τις έννοιες για το σχηματισμό κρίσεων και εξαγωγή

συμπερασμάτων κατά την εκτέλεση του έργου του.

Τα κριτήρια με βάση τα οποία γίνεται η αξιολόγηση του προσωπικού από τον

εργοδότη είναι τα εξής:

 Η ποιοτική απόδοση του εργαζομένου

 Η ποσοτική απόδοση του εργαζομένου
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 Η συμπεριφορά του προς τους συναδέλφους του

 Η συμπεριφορά του προς τους πελάτες

 Η υπακοή στους προϊσταμένους

 Η επαγγελματική του κατάρτιση

 Η κρίση και η αντίληψή του

 Η εντιμότητα και το ήθος του

 Η οργανωτική του ικανότητα

 Η πρωτοβουλία του

 Ο ζήλος και η εργατικότητά του

 Η διοικητική του ικανότητα (Αλεξιάδης, 2000)

Ο εργοδότης λοιπόν σύμφωνα με τα παραπάνω πρέπει να βρει χρόνο, για να

καταγράψει μία σύντομη περιγραφή της δουλειάς του κάθε υπαλλήλου, έτσι ώστε να

έχει παραμέτρους με τις οποίες θα κρίνει ή να εκτιμήσει την προσπάθεια που

καταβάλλει ο κάθε υπάλληλος. Πάντα πρέπει η μεταχείριση των υπαλλήλων να

γίνεται με αξιοπρέπεια και η υποδειγματική προσπάθεια να επιβραβεύεται.  Να

γίνεται συζήτηση και να υπάρχει σωστή καθοδήγηση για τις βασικές ανάγκες του

επαγγέλματος, αλλά και για αυτές που ο επαγγελματίας έχει ορίσει (Gerson, 1994).

Πρέπει λοιπόν να μην διατάζει αλλά να δίνει οδηγίες, συμβουλές και σωστές

κατευθύνσεις στους υπαλλήλους.  Οι σχέσεις μεταξύ υπαλλήλου και εργοδότη πρέπει

να είναι γεφυρωμένες, να μην δημιουργούνται χάσματα.  Να είναι δίκαιος και να τους

δείχνει εμπιστοσύνη εφόσον το αξίζουν.  Οι υπάλληλοι στην πραγματικότητα δεν

είναι υπάλληλοι, αλλά συνεργάτες, αυτοί που στηρίζουν την επιχείρηση.  Η επιτυχία

του λοιπόν οφείλεται και σε αυτούς.

Οι συνεργάτες/υπάλληλοι μπορούν να αισθάνονται σαν να βρίσκονται με την

οικογένειά τους αν ο εργοδότης τους αφήσει.  Αυτό βέβαια είναι πολύ θετικό.  Ό,τι
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εισπράττουν από το περιβάλλον της δουλειάς τους το αποδίδουν στην πελατεία.  Άρα

πρέπει να υπάρχει βοήθεια για μάθηση, ώστε να ανακαλύψουν τα μυστικά του

επαγγέλματος καθώς επίσης βοήθεια και στην εξέλιξή τους.  Πρέπει να τους δοθεί η

ευκαιρία να πάρουν πρωτοβουλίες σε κάποιες αποφάσεις, να κλείσουν μία θεραπεία,

να πουλήσουν χωρίς να νιώθουν τη σκιά του εργοδότη από πάνω τους.

Οι υπάλληλοι έρχονται συνήθως περισσότερο σε επαφή με τους πελάτες και μπορεί

ο εργοδότης να πληροφορηθεί πολλά από αυτούς σχετικά με την πελατεία.  Η καλή

σχέση με τους υπαλλήλους, ο διάλογος και η αντικειμενικότητα φέρνουν τα καλύτερα

αποτελέσματα και βοηθούν την πορεία της δουλειάς.

Ανάλογα με την ποιότητα και την ποσότητα της εργασίας ο συνεργάτης πρέπει να

αμείβεται όσο αξίζει.  Η επιπλέον αμοιβή είναι το ισχυρότερο κίνητρο για εργασία.

Η αλλαγή στη συμπεριφορά των υπαλλήλων θα είναι εμφανής σε πολλούς τομείς

ιδιαίτερα όμως στο πόσο ευχαριστημένοι θα δείχνουν οι πελάτες (Τσικούρη, 2002).

2.4.4. Η συμπεριφορά του αισθητικού στους εκπαιδευόμενους

Αρχικά, από τη στιγμή που ο επαγγελματίας δέχεται στην επιχείρησή του κάποιο

άτομο για πρακτική άσκηση, οφείλει να το ενημερώσει πάνω στα αντικείμενα της

επιχείρησης και να του δώσει τις απαραίτητες γνώσεις και τα εφόδια τα οποία θα το

βοηθήσουν να πετύχει την εργασία του.  Πρέπει επίσης, να του υποβάλλει συνεχείς

ερωτήσεις και να του ζητά να τον πληροφορήσουν περί της ύπαρξης τυχόν

προβλημάτων σ’ αυτό έτσι ώστε να δοθούν λύσεις.  Γενικά καταβάλλει κάθε δυνατή

προσπάθεια για να το εντάξει γρήγορα στο περιβάλλον της επιχείρησης για να μην

δημιουργηθεί δυσμενές αντίκτυπο σε όλη της λειτουργία της επιχείρησης.

Γενικά όμως στην προσπάθεια της εκπαίδευσης επιτυγχάνει μόνο όταν γίνεται και

με την επιθυμία του ίδιου του εκπαιδευόμενου.  Ο νέος εργαζόμενος σε μία
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επιχείρηση δεν μπορεί να κατέχει τα πάντα και ο επιχειρηματίας δεν πρέπει να

αρνείται να τον εκπαιδεύσει και να τον ενημερώσει ιδιαίτερα πάνω σε θέματα

κανονισμού, ασφάλειας, θέματα επιχειρηματικής πολιτικής και για τις νέες μεθόδους

παροχής υπηρεσιών (Τζωρτζάκης, 1988).

Οι παλαιοί εργαζόμενοι είναι εκείνοι που θα βοηθήσουν σημαντικά στην

εκπαίδευση των ατόμων αυτών ιδιαίτερα στην εκμάθηση σωστής συμπεριφοράς

απέναντι στην πελατεία αφού εκείνοι περνούν την περισσότερη ώρα μαζί τους και

έχουν κατανοήσει τις ιδιαιτερότητες του καθενός, αλλά και στην γρήγορη ένταξη

τους στο περιβάλλον του εργαστηρίου.

Οι επιχειρηματίες πρέπει να καταλάβουν ότι τα άτομα που εκπονούν την πρακτική

τους άσκηση στο χώρο τους είναι το μέλλον του επαγγέλματος και να τους

εκπαιδεύσουν έτσι ώστε να ασκούν σωστά τα καθήκοντά τους (Τζωρτζάκης, 1988).
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ΜΕΡΟΣ Γ΄

3. ΕΡΕΥΝΑ

3.1. Μεθοδολογία της έρευνας

Στην παρούσα ενότητα παρουσιάζεται η μεθοδολογία που χρησιμοποιήθηκε κατά

τη διάρκεια του πρακτικού μέρους της εργασίας, δηλαδή η μέθοδος της ερευνητικής

πορείας.

Οι ερευνητικές μέθοδοι διακρίνονται σε ποιοτικές και ποσοτικές.  Οι ποσοτικές

αναλύουν την ποσότητα εμφάνισης του φαινομένου που εξετάζεται και οι ποιοτικές

αναφέρονται στο είδος, στο συγκεκριμένο χαρακτήρα του φαινομένου (Kvale, 1996).

Τόσο οι ποιοτικές όσο και οι ποσοτικές, παρέχουν στον ερευνητή τη δυνατότητα να

προσεγγίσει ένα ερευνητικό πεδίο και να επικεντρωθεί σ’ αυτό.

Στην παρούσα εργασία επιλέχτηκε η ποιοτική μέθοδος έρευνας γιατί επιδιώκει «να

ανακαλύψει τις απόψεις του ερευνώμενου πληθυσμού, εστιάζοντας στις οπτικές

γωνίες υπό τις οποίες τα άτομα βιώνουν και αισθάνονται τα γεγονότα» (Bird, et.al.,

1999).  Επομένως, η ποιοτική προσέγγιση είναι μια προσέγγιση σε βάθος, με στόχο

την ανάλυση και την ερμηνεία ποιοτικών στοιχείων, αφού πρώτα συλλεχτούν,

κατηγοριοποιηθούν και αξιολογηθούν τα δεδομένα.  Επιλέγεται κυρίως όταν το

ενδιαφέρον του ερευνητή είναι να κάνει βαθύτερη ανάλυση και ερμηνεία

καταστάσεων, γεγονότων, συμπεριφορών ή εμπειριών.

Σε αντίθεση με τις ποιοτικές, οι ποσοτικές μέθοδοι συλλογής στοιχείων δεν

μπορούν να δώσουν τις πλούσιες περιγραφές και ερμηνείες που απαιτούνται ώστε να

γίνουν κατανοητά  όλα τα παραπάνω και ειδικά η εμπειρία (Κεδράκα, 2010).
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3.1.1. Η συνέντευξη ως εργαλείο ποιοτικής ερευνητικής μεθόδου

Ένα από τα σημαντικότερα εργαλεία της ποιοτικής μεθόδου είναι η συνέντευξη

κατά την οποία υπάρχει μια αλληλεπίδραση μεταξύ των ατόμων που συμμετέχουν

στην έρευνα και του ερευνητή και η οποία καθοδηγείται από τον ερευνητή.  Στόχος

της συνέντευξης είναι η απόσπαση πληροφοριών που σχετίζονται με το αντικείμενο

της έρευνας.  Πρόκειται δηλαδή για μια μέθοδο που έχει ως αντικείμενό της να

σχηματίσει ένα «νοητικό περιεχόμενο», να ανακαλύψει πτυχές της προσωπικότητας

και να αναγνωρίσει συμπεριφορές. Βασικό εργαλείο της είναι η συνομιλία που

γίνεται μεταξύ δύο ή και παραπάνω προσώπων. Ο Tuckman, όρισε τις συνεντεύξεις

ως δυνατότητα «εισόδου» στο τι διαδραματίζεται στο μυαλό του υποκειμένου

(Tuckman, 1972).  Οι συνεντεύξεις προβάλλουν τις γνώσεις και τις πληροφορίες που

κατέχει το υποκείμενο, τις αξίες του και τις προτιμήσεις του και κυρίως τις απόψεις

και τις αντιλήψεις του.

Ένα στοιχείο που διαφοροποιεί τη συνέντευξη από μια απλή συζήτηση, είναι ότι

αποτελεί το βασικό εργαλείο της έρευνας και είναι ένας έμμεσος τρόπος συλλογής

πληροφοριών αναφορικά με τις αντιλήψεις και τα «πιστεύω» των ανθρώπων που

ερωτώνται.  Ένα δεύτερο στοιχείο είναι ότι ο διάλογος γίνεται ανάμεσα σε

ανθρώπους που είναι ξένοι μεταξύ τους.  Τέλος, ένα τρίτο στοιχείο είναι πως οι

συνεντεύξεις κατευθύνονται από τον ερευνητή κατά ένα μεγάλο ποσοστό, στοιχείο

που βέβαια εξαρτάται και από το είδος της συνέντευξης (Παρασκευοπούλου &

Κόλλια, 2008).
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3.1.2. Είδη συνέντευξης και κατηγορίες ερωτήσεων

Οι συνεντεύξεις χωρίζονται σε α) δομημένες συνεντεύξεις, β) ημι-δομημένες

συνεντεύξεις και γ) μη δομημένες συνεντεύξεις.

Οι δομημένες συνεντεύξεις περιέχουν ένα ερωτηματολόγιο το οποίο έχει αυστηρά

καθορισμένη δομή και περιλαμβάνει συγκεκριμένες ερωτήσεις κλειστού τύπου όπως

ερωτήσεις πολλαπλής επιλογής, ερωτήσεις σωστού-λάθους, ερωτήσεις βαθμολογικής

σύγκρισης, ανάλογα με τα χαρακτηριστικά του θέματος που ερευνάται.

Χρησιμοποιούνται όταν αναζητείται συγκεκριμένη πληροφορία και επιδέχονται

στατιστική ανάλυση.

Οι ημι-δομημένες συνεντεύξεις περιέχουν μια σειρά προκαθορισμένων, ανοικτών

ερωτήσεων στις οποίες δεν μπορεί να υπάρξει μια συγκεκριμένη απάντηση.

Επιτρέπει τους ερωτηθέντες να απαντήσουν χρησιμοποιώντας δικά τους λόγια στα

θέματα που πρέπει να καλυφθούν.

Τέλος, μη δομημένες συνεντεύξεις είναι οι συνεντεύξεις που αποτελούνται από

γενικές ερωτήσεις, οι οποίες δεν είναι προκαθορισμένες, και οι οποίες υποβάλλονται

με την ελπίδα της καταγραφής όσο περισσότερων πληροφοριών γίνεται.  Οι μη

δομημένες συνεντεύξεις χρησιμοποιούνται όταν γίνεται εξερεύνηση κάποιου

γενικότερου θέματος (Βασιλικού, 2011).

Στην παρούσα έρευνα χρησιμοποιήθηκε ποιοτικό εργαλείο έρευνας, όπως

προαναφέρθηκε, δηλαδή συνέντευξη ημι-δομημένης μορφής, με ανοιχτού τύπου

προκαθορισμένες ερωτήσεις.
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3.2. Το δείγμα της έρευνας

Η παρούσα έρευνα έλαβε χώρα κατά τους μήνες Μάιο – Ιούνιο του 2011 στην πόλη

του Βόλου όπου και βρίσκονται όλα τα εργαστήρια αισθητικής των οποίων οι

ιδιοκτήτες δέχθηκαν να λάβουν μέρος στην έρευνα.

Το δείγμα που χρησιμοποιήθηκε ήταν τυχαίο και πήραν μέρος 10 άτομα που όλα

ήταν γυναίκες.  Η ηλικία των ατόμων αυτών κυμαίνεται από 29  έως 60 ετών, ενώ ο

χρόνος λειτουργίας των ινστιτούτων κυμαίνεται από 3 έως 35 χρόνια, κι αυτό

επιτρέπει στο να ληφθούν οι καλύτερες δυνατές απαντήσεις οι οποίες προκύπτουν

τόσο μέσα από τα χρόνια εμπειρίας όσο και μέσα από το πρίσμα με το οποίο βλέπει

το υπό έρευνα θέμα ένα άτομο το οποίο μόλις εισέρχεται στον κόσμο του

επαγγέλματος και φέρει μαζί του νέες ιδέες και νέες απόψεις.

3.3. Η διαδικασία της έρευνας – τρόποι συλλογής και επεξεργασίας των

δεδομένων

Αρχικά έγινε μια καταγραφή των εργαστηρίων αισθητικής τα οποία υπάρχουν στην

περιοχή του Βόλου και αναζητήθηκαν τα τηλέφωνα και οι διευθύνσεις τους μέσω

τηλεφωνικών καταλόγων ή διαφημιστικών φυλλαδίων ή ακόμη και από άτομα που

είχαν επισκεφθεί τα ινστιτούτα και από συστάσεις απ’ τα εργαστήρια των οποίων οι

ιδιοκτήτες είχαν ήδη δεχθεί να λάβουν μέρος στην έρευνα.

Θα πρέπει εδώ να αναφερθεί ότι όλα τα άτομα τα οποία προσεγγίστηκαν και όσα

τελικά συμμετείχαν στην έρευνα ήταν ιδιοκτήτες των εργαστηρίων τα οποία

παράλληλα εργάζονταν στο εργαστήριο.  Αυτό συμβαίνει γιατί κατά κύριο λόγο τόσο

στο Βόλο, όσο και γενικότερα στην Ελλάδα, τα περισσότερα εργαστήρια αισθητικής

λειτουργούν με οικογενειακή ή ατομική μορφή όπου ιδιοκτήτης είναι ο ίδιος ο
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αισθητικός που εργάζεται είτε μόνος του είτε με έναν ή περισσότερους υπαλλήλους

που συνήθως είναι οι βοηθοί του.

Η συνάντηση με τους ιδιοκτήτες των εργαστηρίων έγινε κατόπιν τηλεφωνικής

συνεννόησης.  Υπήρξε δηλαδή πρώτα τηλεφωνική επικοινωνία κατά την οποία

ενημερώνονταν το άτομο για το θέμα της έρευνας, το σκοπό της έρευνας, τον τρόπο

με τον οποίο θα γινόταν (συνέντευξη) καθώς και τον χρόνο τον οποίο εκείνο έπρεπε

να διαθέσει στην έρευνα. Τόσο κατά τη διάρκεια της τηλεφωνικής επικοινωνίας όσο

και στην αρχή της συνάντησης παρέχονταν η διαβεβαίωση στο άτομο που συμμετείχε

ότι τα στοιχεία του θα τηρηθούν απόρρητα και τίποτα στην έρευνα δεν θα

αποκαλύπτει προσωπικά στοιχεία του ιδίου ή του εργαστηρίου του.  Κατόπιν

κλίνονταν ένα ραντεβού το οποίο να εξυπηρετεί το άτομο που συμμετείχε στην

έρευνα και ακολουθούσε η συνάντηση.

Για την εύστοχη πραγματοποίηση της μεθοδολογίας της έρευνας χρησιμοποιήθηκε

η συλλογή δεδομένων μέσω της χρησιμοποίησης της συνέντευξης ημι-δομημένης

μορφής, με προκαθορισμένες ερωτήσεις, ανοιχτού τύπου.  Όπως ήδη αναφέρθηκε τα

άτομα είχαν ενημερωθεί για τη συνέντευξη ενώ τους είχαν επίσης γνωστοποιηθεί και

οι ερωτήσεις των συνεντεύξεων ώστε εν μέρει να έχουν προετοιμαστεί σχετικά με τις

απαντήσεις που θα ήθελαν να δώσουν.  Αυτό βέβαια –όπως διαπιστώθηκε και κατά

τη διάρκεια της συνέντευξης- εξοικονομούσε πολύτιμο χρόνο τόσο στο άτομο που

έπαιρνε τη συνέντευξη όσο και σ’ αυτό που έδινε τη συνέντευξη.

Η συνέντευξη διαρκούσε 10 έως 15 λεπτά και γίνονταν στο χώρο του εργαστηρίου,

κάτι που εξυπηρετούσε τα άτομα που συμμετείχαν γιατί δεν χρειάζονταν να

μετακινηθούν απ’ το χώρο τους. Βέβαια πρέπει να αναφερθεί ότι έγιναν προσπάθειες

ώστε οι συνεντεύξεις να γίνουν σε κάποιον άλλο ουδέτερο χώρο ώστε να

διασφαλιστεί ότι δεν θα υπάρχουν περισπασμοί (τηλέφωνα, άλλα πρόσωπα κλπ.)
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αλλά αυτό στάθηκε αδύνατο αφού σχεδόν όλοι τους αρνήθηκαν να φύγουν από το

χώρο τους.  Ωστόσο, τους ζητήθηκε οι συνεντεύξεις να γίνουν σε ένα χώρο του

εργαστηρίου στον  οποίο να μην είναι εύκολο να υπάρξουν διακοπές και αυτό έγινε

δεκτό χωρίς κανένα δισταγμό.  Επιπλέον στο χώρο υπήρχε μόνο το άτομο που έδινε

τις πληροφορίες ώστε να είναι πιο εύκολο να δημιουργηθεί ένα κλίμα πλήρους

εμπιστοσύνης και ειλικρίνειας αφού είναι γνωστό πως τις περισσότερες φορές η

παρουσία κάποιου άλλου προσώπου κατά τη διάρκεια μιας συνέντευξης μπορεί να

κάνει τον συμμετέχοντα να νιώθει ότι πρέπει να δώσει απαντήσεις που είναι

κοινωνικά αποδεκτές (Thompson, 2002).

Κατά τη διάρκεια της συγκέντρωσης του ερευνητικού υλικού αντιμετωπίστηκαν

δυσκολίες κυρίως κατά τη διάρκεια της προσέγγισης των αισθητικών και όχι κατά τη

διάρκεια της συνέντευξης.  Τα άτομα εμφανίζονταν πολύ διστακτικά και απρόθυμα

να λάβουν μέρος στην έρευνα και μόνο αφού κατανοούσαν καλά το θέμα και το λόγο

της έρευνας άρχιζαν να κάμπτονται οι αντιστάσεις τους.  Εκείνο όμως που φάνηκε

τελικά να τους πείθει να συμμετάσχουν ήταν το γεγονός ότι διασφαλίζονταν η

ανωνυμία τους.

Η επεξεργασία των δεδομένων που συγκεντρώθηκαν γίνεται με ποιοτική ανάλυση.

Αρχικά γίνεται η παρουσίαση των ευρημάτων σε κάθε ερώτηση την οποία περιείχε η

συνέντευξη και δίνονται και κάποια αποσπάσματα των συνεντεύξεων για καλύτερη

κατανόηση.  Στη συνέχεια γίνεται η ανάλυση των ευρημάτων με βάση την ακόλουθη

ταξινόμηση: συμπεριφορά του αισθητικού στην πελατεία του, συμπεριφορά του

εργοδότη/αισθητικού στον υπάλληλο/συνεργάτη του, επιχειρήματα που

χρησιμοποιούνται κατά την προώθηση προϊόντων, και τέλος συμπεριφορά του

αισθητικού στους εκπαιδευόμενους που κυρίως είναι φοιτητές που εκπονούν την

πρακτική τους άσκηση στην επιχείρησή τους. Σ’ αυτή τη φάση γίνεται παράλληλα
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σύγκριση των ευρημάτων της παρούσας έρευνας με ότι υποστηρίζει η βιβλιογραφία.

Τέλος γίνεται διεξαγωγή των συμπερασμάτων που προκύπτουν απ’ την παρούσα

έρευνα.

3.4. Το εργαλείο της έρευνας - Συνεντεύξεις

Όπως ήδη αναφέρθηκε η συνέντευξη διαρκούσε 10-15 λεπτά και στα άτομα που

συμμετείχαν είχε δοθεί η διαβεβαίωση ότι δεν θα αποκαλυφθούν τα στοιχεία τους.

Η συνέντευξη εκτός από την ηλικία του συμμετέχοντος και τα χρόνια λειτουργίας

του ινστιτούτου περιλάμβανε και τις ακόλουθες ερωτήσεις:

 Ποιοι είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα

τους/της αισθητικού;

 Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την

πελατεία;

 Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

 Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

 Πώς αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Οι παραπάνω ερωτήσεις δίνουν την δυνατότητα διεξαγωγής συμπερασμάτων

σχετικά με την συμπεριφορά του αισθητικού στο χώρο στον οποίο εργάζεται, δηλαδή

στο εργαστήριο αισθητικής, καθώς και μια ταξινόμηση των δεδομένων όσον αφορά

α) την συμπεριφορά του αισθητικού στην πελατεία β) τη σχέση μεταξύ εργοδότη και

υπαλλήλου και γ) την συμπεριφορά του στους φοιτητές που εκπονούν την πρακτική

τους άσκηση στην επιχείρησή τους.



27

3.5. Παρουσίαση ευρημάτων - Αποτελέσματα

Η παρούσα έρευνα, στην οποία συμμετείχαν 10 γυναίκες, ηλικίας από 29 έως 60

ετών και που η λειτουργία των ινστιτούτων τους κυμαίνονταν από 3 έως 35 έτη,

έδωσε τα ακόλουθα αποτελέσματα στην κάθε ερώτηση:

1. Ποιοι είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα

τους/της αισθητικού;

Η ερώτηση αυτή βοηθά στο να κατανοηθούν τα κίνητρα που είχε το κάθε άτομο

που συμμετείχε στην έρευνα και τα οποία ενδεχομένως να καθορίζουν και την

συμπεριφορά του τόσο προς τους πελάτες του όσο και προς τους συνεργάτες του.

Όλα τα άτομα που συμμετείχαν στην έρευνα έδειξαν ένα έντονο ενδιαφέρον και μια

ιδιαίτερη αγάπη για το επάγγελμα που κάνουν, κάτι που φαίνεται ιδιαίτερα σε

εκφράσεις όπως «Αγαπώ πολύ αυτό το επάγγελμα, είναι το ησυχαστήριό μου, ο χώρος

μου είναι ο παράδεισός μου» καθώς και το σχόλιο «Αυτό το επάγγελμα είναι όλη μου η

ζωή, δεν κουράζομαι ποτέ όταν δουλεύω……Πάνω απ’ όλα πιστεύω ότι πρέπει να

αγαπάς αυτό που κάνεις, αλλιώς μην το κάνεις καθόλου.»

Ο κύριος λόγος επιλογής του επαγγέλματος φαίνεται να είναι η επιθυμία να

έρχονται σε επαφή με τον κόσμο και να κάνουν τους άλλους, και ιδιαίτερα τις

γυναίκες, να αισθάνονται καλά με τον εαυτό τους, να τους κάνουν να νιώθουν ότι

εκπέμπουν μια γοητεία που προέρχεται απ’ την φροντίδα που δίνουν στον εαυτό τους

και τη βελτίωση της εξωτερικής τους εμφάνισης κάτι που όπως πιστεύουν βοηθάει

στην περαιτέρω τόνωση της ψυχολογίας του ατόμου.  Χαρακτηριστική είναι η φράση

«….να βλέπω να αντανακλάται ομορφιά στο πρόσωπό τους».

Υπάρχουν βέβαια και οι περιπτώσεις όπου η επιθυμία για προσωπικό καλλωπισμό ή

το γεγονός ότι κάποιος άλλος απ’ το οικογενειακό ή φιλικό περιβάλλον ασχολούνταν
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με την αισθητική οδήγησε στην επιλογή του επαγγέλματος  όπως η περίπτωση του

ατόμου που τονίζει ότι «Από μικρή ηλικία μου άρεσε να καλλωπίζομαι αλλά ο

πραγματικός λόγος που με παρακίνησε να ασχοληθώ με το επάγγελμα ήταν η θεία μου

που διατηρούσε ινστιτούτο στην Αθήνα, οπότε κοντά σ’ εκείνη έμαθα και εγώ να αγαπώ

και να τελώ σωστά τη δουλειά μου»  ή μια άλλη περίπτωση κατά την οποία τονίζεται

ότι «…η γυναίκα περισσότερο από τον άντρα οφείλει να είναι περιποιημένη πρώτα για

τον εαυτό της και μετά για τους γύρω της.»

Ιδιαίτερο ενδιαφέρον παρουσιάζει η περίπτωση όπου τονίζεται ένα έντονο

ενδιαφέρον για το μακιγιάζ και ιδιαίτερα το «καμουφλάζ μακιγιάζ» το οποίο και

αποτέλεσε κίνητρο στο να επιλέξει το επάγγελμα ενώ στην αρχή έμενε μακριά από τις

αισθητικές περιποιήσεις όπως ο καθαρισμός.  Όπως λέει χαρακτηριστικά «είναι

μαγικό το πόσο εύκολα μπορείς να διορθώσεις τις ατέλειες κάποιου».  Ωστόσο, όταν

διαπίστωσε ότι η πελατεία ζητούσε περιποιήσεις προσώπου ασχολήθηκε και με τον

τομέα των περιποιήσεων τον οποίο και τελικά «λάτρεψε» αφού όπως αναφέρει «μου

αρέσει η προσφορά στον κόσμο, δεν ήθελα οι πελάτες μου να είναι δυσαρεστημένοι…»

2. Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;

Οι κανόνες συμπεριφοράς θεωρούνται απαραίτητοι απ’ όλους τους συμμετέχοντες

αφού θα τους βοηθήσει τόσο στην απόκτηση όσο και στη διατήρηση της πελατείας

τους και θα είναι ο κύριος παράγοντας που θα καθοδηγήσει την εξέλιξη της καριέρας

τους.  «Πιστεύω ότι η σωστή συμπεριφορά μπορεί να φτάσει έναν επαγγελματία στα

ύψη, αλλά μπορεί και να τον ισοπεδώσει!»  Ωστόσο, όπως αναφέρεται «Την σωστή

όμως συμπεριφορά δεν την μαθαίνεις κατευθείαν, χρειάζεται εμπειρία χρόνων για να

την αποκτήσεις.»
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Η ευγένεια, το χαμόγελο, η αισιοδοξία και ο σεβασμός προς τον πελάτη είναι

χαρακτηριστικά που αναφέρονται απ’ όλους τους συμμετέχοντες αφού όπως λένε

«δείχνοντας σεβασμό στους πελάτες μας, δεχόμαστε σεβασμό και από αυτούς» και «οι

πελάτες έχουν πάντα δίκιο και πρέπει να σεβόμαστε τα θέλω τους περισσότερο απ’ ότι

εκείνοι τα δικά μας.  Δεν πρέπει να προσπαθούμε να τους επιβληθούμε, πρέπει να

αισθανόμαστε υπόχρεοι που μας επέλεξαν και να τους περιποιηθούμε όπως τους

αρμόζει και σύμφωνα με τις δικές τους απαιτήσεις.»  Ιδιαίτερα εντυπωσιακή είναι η

έκφραση «Η πελάτισσα είναι η βασίλισσά μας, ο χώρος μας είναι ένας χώρος

χαλάρωσης και ευεξίας, σε εμάς έρχεται για να κάνει κάτι για τον εαυτό της, για να

ξεχάσει τα προβλήματά της, άρα όλη η συμπεριφορά μας πρέπει να μοιάζει σαν ένα

“ντάντεμα”, να την αγκαλιάσουμε.»

Θεωρείται ωστόσο σημαντικό να αναφερθεί ιδιαιτέρως η έμφαση που δόθηκε από

κάποιους συμμετέχοντες στην έννοια του «σεβασμού» αφού όπως ειπώθηκε αυτός ο

σεβασμός πολλές φορές παρερμηνεύεται και γίνεται αντιληπτός ως «υποδούλωση του

επαγγελματία από τους πελάτες, γι’ αυτό το λόγο χρειάζονται λεπτοί χειρισμοί για να

παρουσιάσουμε τη γνώμη μας ώστε να έχουμε θετικά αποτελέσματα.  Πρέπει λοιπόν να

υπάρχει αλληλοσεβασμός και να θέτονται κάποια όρια».

Η ικανότητα να χειρίζονται τον κάθε πελάτη ανάλογα με τον χαρακτήρα του και

την ψυχολογία του θεωρείται επίσης από πολλούς απαραίτητη προϋπόθεση.  Η

ικανότητα αυτή απ’ ότι φαίνεται απ’ τα λεγόμενα τους αποκτάται από το γεγονός ότι

οι πελάτες ανοίγονται εύκολα, μιλάνε, μοιράζονται με τον αισθητικό τα προβλήματά

τους, τις απορίες και τις ανησυχίες τους αν κι αυτό όπως τονίζεται γίνεται «…. Σε ένα

συγκεκριμένο χρόνο, χωρίς να πηγαίνει η δουλειά πίσω.»  Αυτό όμως δεν σημαίνει ότι

οι σχέσεις τους είναι φιλικές αφού όπως χαρακτηριστικά αναφέρει κάποιος στη

συνέντευξη «η πελάτισσα δεν είναι ποτέ φίλη και η καθεμία έχει το δικό της τρόπο
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μεταχείρισης….» ενώ κάποιος άλλος τονίζει «…να τους προσφέρεις ότι σου ζητήσουν

χωρίς όμως να τους αφήσεις να έχουν εκείνοι το πάνω χέρι, με τις γνώσεις σου τους

αποδεικνύεις τι πρέπει να γίνει.  Να μάθεις να τους ακούς και να τους βοηθάς όταν

έχουν την ανάγκη σου.»

Αρκετοί είναι επίσης κι εκείνοι που θεωρούν ότι «ο ρόλος του ψυχολόγου είναι

απαραίτητος για πολλούς πελάτες» αφού ακούγοντας το πρόβλημα κυρίως μιας

πελάτισσας «γίνεσαι ψυχολόγος της …. πρέπει να ξέρεις να τη συμβουλεύεις σε ότι σου

ζητήσει».

Απαραίτητα θεωρούνται επίσης η ειλικρίνεια και η εχεμύθεια στο χώρο της

αισθητικής.  Σύμφωνα με τους συμμετέχοντες ο πελάτης πρέπει να γνωρίζει πάντα

την αλήθεια ώστε να μπορεί να διαμορφώσει τη δική του γνώμη και άποψη, να

αποφασίσει μόνος τους για ό,τι τον ενδιαφέρει αλλά και να αποκτήσει εμπιστοσύνη

στον αισθητικό του.  «Πρέπει να του λέμε πάντα την αλήθεια και αν εκείνη την στιγμή

είναι δύσπιστος όταν θα σκεφτεί αυτά που του είπαμε θα πράξει ανάλογα».  Όσο για

την εχεμύθεια τονίζεται ότι «δεν πρέπει τίποτα να διαρρέει από το χώρο της εργασίας

μας», «δεν μεταφέρεις αυτά που σου λέει, βοηθάς όπου μπορείς και είσαι πάντα

ευγενική».

Κάτι που επίσης αναφέρθηκε είναι ότι ο αισθητικός δεν θα πρέπει να μεταφέρει τα

προσωπικά του προβλήματα στο χώρο της δουλειάς του επηρεάζοντας επακόλουθα

και τον πελάτη του ενώ μόνο ένας απ’ τους συμμετέχοντες ανέφερε ότι δεν θα πρέπει

να ασκείται κριτική σε ότι λέει ο πελάτης «να ακούς τον πελάτη και να μην ασκείς

κριτική σε αυτά που σου λέει, όπου σου το επιτρέπει η συζήτηση να δίνεις συμβουλές

και να είσαι πάντα ετοιμόλογη.»
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3. Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Μέσα απ’ τις απαντήσεις σ’ αυτήν την ερώτηση αποκαλύπτονται όχι μόνο οι

μέθοδοι που χρησιμοποιούν οι αισθητικοί για να προωθήσουν τα προϊόντα τους αλλά

και η συμπεριφορά τους προς τον πελάτη ώστε να κερδίσουν την εμπιστοσύνη του

και να τον πείσουν με κατάλληλα επιχειρήματα για την αποτελεσματικότητα και τα

οφέλη ενός προϊόντος.  Έτσι ένα από τα επιχειρήματα που αναφέρονται είναι ότι το

προϊόν πρέπει να βελτιώνει το πρόβλημα του πελάτη αν και θα πρέπει να δίνεται

ιδιαίτερη προσοχή ώστε οι υποσχέσεις να μην ξεπερνούν τα προσδοκώμενα

αποτελέσματα γιατί σε αντίθετη περίπτωση ο πελάτης νιώθει απογοήτευση κι όπως

αναφέρεται στη συνέντευξη «προσπαθώ να είμαι κοντά στην αλήθεια χωρίς να

υπερβάλλω και έτσι προωθώ τα προϊόντα μου».

Σε γενικές γραμμές όλοι αναφέρουν ότι τα επιχειρήματα για την προώθηση ενός

προϊόντος σχετίζονται άμεσα με το ίδιο το προϊόν ενώ ένας απ’ τους συμμετέχοντες

αναφέρει ότι στο εργαστήριο θα πρέπει να υπάρχουν αρκετές εταιρίες προϊόντων

«ώστε να μην αισθάνεται ο πελάτης ότι θέλω να του πουλήσω συγκεκριμένο προϊόν».

Επιπλέον οι περισσότεροι συμφωνούν ότι το προϊόν θα πρέπει πρώτα να έχει κερδίσει

την εμπιστοσύνη του αισθητικού πριν προωθηθεί στον πελάτη «αν ένα προϊόν δεν

μπορεί να πείσει εμένα για τα αποτελέσματα που μπορεί να δώσει, δεν θα μιλήσω γι’

αυτό σε κάποια πελάτισσά μου» και «θεωρώ χρέος μου να είμαι η πρώτη που θα

δοκιμάσει τα προϊόντα και τις θεραπείες πριν τα δεχτούν οι πελάτες μου, έτσι αποκτώ

την εμπιστοσύνη τους!»

Οι περισσότεροι θεωρούν ότι η εμπιστοσύνη διευκολύνει την πώληση των

προϊόντων τους αφού έτσι ο πελάτης μπορεί πιο εύκολα να πεισθεί για την

καταλληλότητα του προϊόντος και ότι η συζήτηση, οι εξηγήσεις και η ειλικρίνεια
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αναφορικά με το προϊόν και τις ιδιότητές του είναι επίσης σημαντικές ώστε να δεχτεί

ο πελάτης ότι το προϊόν πραγματικά θα βελτιώσει την εικόνα του.  Παράλληλα η

αγάπη του πελάτη για τον εαυτό του θεωρείται ότι τον οδηγεί στο «να ακολουθήσει

χωρίς άρνηση τη θεραπεία που του προτείνουμε».

Μόνο ένας απ’ τους συμμετέχοντες θεωρεί ότι η ικανότητα να καλύπτεις όλες τις

προσδοκίες που μπορεί να έχει ο πελάτης είναι απαραίτητο προσόν για να «λέγεσαι

επαγγελματίας» και μόνο ένας αναφέρει «Δεν πρέπει να νομίζει η πελάτισσα ότι εμείς

έχουμε το πάνω χέρι, την αφήνουμε να εκφραστεί, να συμμετέχει στη συζήτηση, να

κάνει τις ερωτήσεις της και έπειτα τη δρομολογούμε σωστά στις θεραπείες που

πιστεύουμε ότι πρέπει να ακολουθήσει για να αντιμετωπίσει το πρόβλημά της.»

Υπήρξε και μία περίπτωση στην οποία αναφέρθηκε ότι δεν γίνεται καμία

προσπάθεια για προώθηση προϊόντων εκτός και αν το ζητήσει ο πελάτης.  «Δεν

μπαίνω σε διαδικασία να προωθήσω κάτι αν δεν μου τεθεί κάποια ερώτηση.  Αν δεν

ασχοληθεί η πελάτισσα με το πρόβλημά της, δεν πρόκειται εγώ να της πω ότι έχει

κάποιο πρόβλημα και πρέπει να κάνει οπωσδήποτε κάποια θεραπεία.»

Αξίζει επίσης να τονιστεί ότι μόνο ένας είπε ότι «Δεν είναι σωστό να

“βομβαρδίζεις” τους πελάτες σου με πολλά επιχειρήματα, θα είσαι ειλικρινής και

ξεκάθαρη μαζί τους, έτσι μόνο θα αποκτήσεις την εμπιστοσύνη τους και δεν θα έχουν

αμφιβολίες για σένα».

4. Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ εργοδότη

και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Η ερώτηση αυτή φέρνει στην επιφάνεια στοιχεία αναφορικά με τη συμπεριφορά

του αισθητικού όχι προς την πελατεία του αλλά προς τους υπαλλήλους που είναι και

συνεργάτες τους.
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Η πλειοψηφία των συμμετεχόντων πιστεύει ότι θα πρέπει να υπάρχει μια ισορροπία

στη σχέση μεταξύ εργοδοτών και υπαλλήλων ώστε αυτή να μην είναι ούτε καθαρά

φιλική αλλά ούτε και αυστηρά επαγγελματική.  Μόνο τότε θεωρούν ότι ο υπάλληλος

μπορεί να αποδώσει καλύτερα προς όφελος της επιχείρησης.  Χαρακτηριστικά

αναφέρεται «…πιστεύω πως ένας υπάλληλος αποδίδει καλύτερα όταν η σχέση του με

τον εργοδότη είναι και φιλική και επαγγελματική, δηλαδή πρέπει να υπάρχει μία

ισορροπία, μία μεσαία κατάσταση να μην ξεπερνιούνται τα όρια των δύο λέξεων»

καθώς και «Σ’ όλες τις διαπροσωπικές σχέσεις πρέπει να υπάρχουν όρια τα οποία σε

καμία περίπτωση δεν πρέπει να ξεπεραστούν για το καλό της επιχείρησης στη δική μας

περίπτωση.  Εξαρτάται βέβαια και από το χαρακτήρα των ατόμων που συνεργάζεσαι

και εννοείται από τα δικαιώματα που θα τους δώσει ο εργοδότης.»

Η εμπιστοσύνη, η αλληλοκατανόηση και η αποφυγή εκμετάλλευσης αναφέρονται

ως απαραίτητες ιδιότητες που πρέπει να χαρακτηρίζουν τη σχέση εργοδότη-

υπαλλήλου αφού αυτά αποτελούν προϋποθέσεις ώστε ο υπάλληλος να νιώθει

ικανοποιημένος και να αποδίδει όσο το δυνατόν καλύτερα «…δεν θα πρέπει να

αισθάνεται δυσαρεστημένος που συνεργάζεστε, πρέπει να έρχεται με όρεξη στη δουλειά

γιατί αυτό έχει αντίκτυπο και στους πελάτες.»  «Πρέπει να του φερόμαστε δίκαια, να

μην του δίνουμε περισσότερες αρμοδιότητες απ’ όσες μπορεί να καλύψει, έτσι δεν του

δίνουμε κανένα δικαίωμα άσχημης συμπεριφοράς απέναντί μας.»

Αναφέρεται ωστόσο ότι το συναίσθημα θα πρέπει να αποφεύγεται στον εργασιακό

χώρο «Κανονικά δεν πρέπει να υπάρχουν συναισθήματα μεταξύ εργοδότη και

υπαλλήλου …. Γενικά η δουλειά είναι δουλειά, δεν πρέπει να υπάρχει συναίσθημα σ’

αυτό.»

Επιπλέον διευκρινίζεται από κάποιους συμμετέχοντες ότι στην αρχή δεν μπορεί ο

εργοδότης να αποφύγει την καθαρά επαγγελματική σχέση με τον υπάλληλό του αφού



34

θα πρέπει πρώτα να γνωρίσει τον χαρακτήρα του, να του εξηγήσει κάποιες

καταστάσεις ίσως σε αυστηρά επαγγελματικό τόνο ή ακόμα και να του κάνει κάποιες

συστάσεις, υποδείξεις και παρατηρήσεις.  Ο χρόνος όμως και η καθημερινή επαφή μ’

αυτό το άτομο εκτοπίζουν σιγά σιγά τον αυστηρό επαγγελματισμό και τον

αντικαθιστούν με πιο φιλικές σχέσεις στις οποίες όμως αναπόφευκτα τηρούνται

κάποια όρια ώστε να συνεχίζεται η κανονική ροή της δουλειάς και η λειτουργία της

επιχείρησης χωρίς εκμεταλλεύσεις, προστριβές και εμπόδια. Αυτό φαίνεται και μέσα

από τις φράσεις «Όταν έχεις χρόνια έναν συνεργάτη στην δουλειά, δεν μπορείς, αλλά

και δεν γίνεται να μείνεις μόνο σε επαγγελματική σχέση.  Είναι η καθημερινότητα, οι

συνθήκες που προχωράς και σε πιο προσωπικό επίπεδο» και «…πιστεύω ότι πρέπει να

υπάρχουν και φιλικές σχέσεις ειδικά με ένα άτομο που περνάς τόσες πολλές ώρες μαζί

και το εμπιστεύεσαι αλλιώς δεν θα βρισκόταν και στο χώρο σου.»  Χαρακτηριστική

είναι επίσης και η φράση «Όχι, δεν θα μπορούσα με κάποιον που περνάω τόσες πολλές

ώρες να μην έχω φιλικές σχέσεις, σέβομαι και εμπιστεύομαι τους υπαλλήλους μου,

διαφορετικά δεν θα συνεργαζόμουν μαζί τους, όπως και εκείνοι.  Πιστεύω ότι όπως

φέρεσαι θα σου φερθούν».

Όμως παρόλο που θεωρείται πως οι σχέσεις πρέπει να είναι καλές και

ισορροπημένες αναφέρθηκε από έναν απ’ τους συμμετέχοντες και το ότι ένας

εργοδότης δεν θα πρέπει να απασχολεί έναν εργαζόμενο για πολλά χρόνια γιατί

«αποκτάει δικαιώματα και αναπαύεται, δεν έχει την αγωνία της απόλυσης, πιστεύει ότι

είναι μόνιμος πλέον.  Χάνει το ενδιαφέρον του για τη δουλειά, δεν τον ενδιαφέρει να

ενημερώνεται και η απόδοσή του μειώνεται με τα χρόνια.  Με τους υπαλλήλους μου

είχα μόνο επαγγελματικές σχέσεις, δεν ανέπτυξα ποτέ μου φιλικές σχέσεις και ποτέ δεν

έχω κρατήσει υπάλληλο πάνω από τρία χρόνια για τους λόγους που ανέφερα

προηγουμένως.»
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Ενδιαφέροντα ήταν και τα σχόλια ενός απ’ τους συμμετέχοντες ότι η σχέση θα

πρέπει να είναι αυστηρά επαγγελματική αφού μια πιο φιλική προσέγγιση τις

περισσότερες φορές γίνεται αντικείμενο εκμετάλλευσης από τον υπάλληλο.  «Επειδή

το έχω ζήσει και έχω απογοητευθεί, θεωρώ ότι η σχέση πρέπει να είναι καθαρά

επαγγελματική.  Από όσες κοπέλες είχα στο χώρο μου δεν βρήκα ανταπόκριση, τους

φερόμουν όσο φιλικά γινόταν, αλλά δυστυχώς έχασαν την εμπιστοσύνη μου.  Έτσι

αποφάσισα να δουλεύω μόνη μου.»

5. Πώς αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Οι απαντήσεις σ’ αυτή την ερώτηση φέρνουν στο φως στοιχεία που σχετίζονται με

την συμπεριφορά του αισθητικού στα άτομα που δεν είναι άμεσα συνεργάτες τους ή

πελάτες τους αλλά εκπαιδευόμενοι που κυρίως είναι φοιτητές που έρχονται σε επαφή

με τον κόσμο της ομορφιάς επιλέγοντας να κάνουν την πρακτική τους άσκηση στο

συγκεκριμένο εργαστήριο.

Σε γενικές γραμμές οι αισθητικοί εμφανίζονται θετικοί, φιλικοί, ευγενικοί και με

διάθεση για συνεργασία και δεν απορρίπτουν τα άτομα που θέλουν να κάνουν κοντά

τους την πρακτική τους άσκηση ούτε και τα θεωρούν ως απειλή.  Είναι ανοικτοί στο

να μεταφέρουν την εμπειρία τους σε νέα άτομα στο χώρο του επαγγέλματός τους, να

εξηγούν με υπομονή όσα ενδεχομένως να μην καταλαβαίνουν και να τα βοηθήσουν

να μάθουν τα μυστικά της δουλειάς «Πάνω απ’ όλα θέλω να τους δείξω την εμπειρία

μου και να δημιουργήσω ένα “σχολείο” συναδελφικό, δεν κρύβω τα μυστικά μου πάνω

στο επάγγελμα γιατί δεν θεωρώ τα άτομα αυτά απειλή επειδή είναι νέα, ο καθένας

κρίνεται στη δουλειά του.» Ένας άλλος λέει «…τους εξηγώ κάθε φορά που κάνω μια

θεραπεία γιατί την κάνω, τι θα χρησιμοποιήσω και γενικά σε όλα τα περιστατικά που
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βλέπουνε υπάρχει ανάλυση και επεξήγηση για το τι πρόκειται να κάνουμε.  Απαντώ στις

ερωτήσεις και απορίες που έχουνε….Μ’ αυτό τον τρόπο θεωρώ πως αύριο που θα

ξεκινήσουν μόνοι τους τη δουλειά θα είναι έτοιμοι αφού έχουν μπει σ’ όλο το κλίμα

πλήρως και δεν έχουν σημαντικά κενά στις γνώσεις τους που μπορεί να τους

προξενήσει προβλήματα».

Θεωρούν επίσης σημαντικό το να έχουν οι νέοι επαγγελματίες τη δυνατότητα να

μάθουν κάποια πράγματα για το επάγγελμά τους με το να εκπαιδευτούν κοντά σε πιο

έμπειρους συναδέλφους τους και να μάθουν επίσης πώς να συμπεριφέρονται στους

πελάτες και είναι έτοιμοι να τους προσφέρουν αυτή την ευκαιρία.  Χαρακτηριστικές

είναι οι παρατηρήσεις «….έμαθαν πολλά στο χώρο μου, ανέλαβαν αρκετές

αρμοδιότητες σε σχέση με μένα που δεν μου δόθηκαν τόσες πολλές ευκαιρίες, γι’ αυτό

το λόγο θεωρώ τη συμβολή της πρακτικής άσκησης πολύ σημαντική για το μέλλον ενός

νέου επαγγελματία».  Πολύ θετικά βλέπουν επίσης και τα άτομα τα οποία δείχνουν

ενδιαφέρον και όρεξη.  Χαρακτηριστικά λένε «Προσπαθώ να τους δείξω όσα

περισσότερα μπορώ και χαίρομαι όταν βλέπω ότι έχουν όρεξη και γνώσεις για τη

δουλειά που επέλεξαν να κάνουν», «Όταν βλέπω ένα άτομο που έρχεται για πρακτική

να είναι θετικό σε αυτό που έχει σπουδάσει και ενδιαφέρεται να μάθει κάτι παραπάνω

το βοηθάω πολύ γιατί πιστεύω ότι το μέλλον της αισθητικής είναι οι καινούργιοι

επαγγελματίες» και «Βοηθάω πολύ τα άτομα που αγαπούν το επάγγελμα και θέλουν να

μάθουν κάτι περισσότερο γι’ αυτό».

Αναφέρθηκε επίσης ότι βασικό χαρακτηριστικό των ατόμων που κάνουν την

πρακτική τους, και το οποίο αποτελεί στοιχείο καλής συνεργασίας, θα πρέπει να είναι

η άψογη συμπεριφορά τους τόσο στους αισθητικούς όσο και στην πελατεία τους

καθώς και η απόλυτη εχεμύθειά τους.  «Αυτό που απαιτώ απ’ τα παιδιά είναι η σωστή

συμπεριφορά στους πελάτες, τα υπόλοιπα θα τα μάθουν στην πορεία».  «Θέλω να έχει
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όρεξη, να ξέρει τα βασικά και να συμπεριφέρεται άψογα στους πελάτες.»  Το στοιχεία

αυτά κάποιοι τα τοποθετούν σε πρώτη θέση και έπονται οι γνώσεις και οι δεξιότητες.

«Δέχομαι άτομα για πρακτική άσκηση στα οποία το μόνο που με ενδιαφέρει είναι η

συμπεριφορά τους σε εμένα πρώτα και μετά στους πελάτες, δεν με ενδιαφέρουν οι

γνώσεις που έχουν.  Κοντά σε μένα θα μάθουν, το καθετί έχει ένα συγκεκριμένο τρόπο

που δουλεύει.  Η συμπεριφορά τους είναι το πιο σημαντικό……»

Ωστόσο μέσα απ’ τις απαντήσεις τους διαφαίνεται ότι κάποιοι εκμεταλλεύονται τα

άτομα που κάνουν την πρακτική τους με το να τα βάζουν να κάνουν πράγματα που

είναι άσχετα με τον τομέα τους και το αντικείμενό τους.  Έτσι ένας αναφέρει

«Δέχομαι άτομα για πρακτική άσκηση αλλά κατόπιν επιλογής και δεν τα

εκμεταλλεύομαι, σε μένα ήρθαν για να μάθουν όχι για να καθαρίζουν, δεν τα πιέζω σε

θέμα χρόνου….»

Αξίζει επίσης να αναφερθεί και η αρνητική θέση ενός απ’ τους συμμετέχοντες στην

έρευνα που είπε ότι η εμπειρία του με άτομα που κάνουν την πρακτική τους άσκηση

δεν είναι καλή χωρίς όμως να φαίνεται μέσα απ’ τα λόγια του η δική του

συμπεριφορά απέναντι σ’ αυτά τα άτομα.  «Έχω δεχτεί πολλές φορές άτομα για

πρακτική άσκηση και δεν μπορώ να πω ότι έμεινα ευχαριστημένη ιδιαίτερα από τη

συμπεριφορά τους, δεν έδειχναν καθόλου ενδιαφέρον για να μάθουν κάτι καινούργιο

και δεν είχαν καλή επικοινωνία με τους πελάτες.  Με έκαναν να πιστεύω ότι πιέζονταν

που έρχονταν για δουλειά!»
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3.6. Ανάλυση των ευρημάτων – Συζήτηση

Από τα παραπάνω ευρήματα προκύπτει ότι η συμπεριφορά του αισθητικού τόσο ως

προς τον πελάτη όσο και ως προς τον υπάλληλο που απασχολεί αλλά και τον

εκπαιδευόμενο που κάνει τα πρώτα βήματα στην καριέρα του στο συγκεκριμένο

χώρο, αποτελεί σημαντικό στοιχείο για την ομαλή λειτουργία, την πορεία και την

ανοδική εξέλιξη του εργαστηρίου.

Για την καλύτερη κατανόηση της ανάλυσης των δεδομένων γίνεται η ακόλουθη

ταξινόμηση: α) συμπεριφορά του αισθητικού στην πελατεία του β) επιχειρήματα που

χρησιμοποιούνται για την προώθηση προϊόντων, γ) συμπεριφορά του αισθητικού

στους υπαλλήλους/συνεργάτες του και δ) συμπεριφορά του αισθητικού στους

εκπαιδευόμενους που στην παρούσα περίπτωση, όπως αναφέρθηκε, είναι φοιτητές

και φοιτήτριες που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στο εργαστήριο.

α) Συμπεριφορά του αισθητικού στην πελατεία του

Τα δεδομένα της παρούσας έρευνας έδειξαν ότι τα κίνητρα που ωθούν ένα άτομο

στην επιλογή του επαγγέλματος που σχετίζεται με την αισθητική παίζουν σημαντικό

ρόλο στη μετέπειτα αφοσίωσή του στο επάγγελμα αλλά και στον τρόπο που

αντιμετωπίζει την καθημερινή του ρουτίνα, τα προβλήματα στον εργασιακό του χώρο

αλλά κυρίως στην συμπεριφορά του που σχετίζεται με όλα τα άτομα με τα οποία

έρχεται σε επαφή.  Η αγάπη γι’ αυτό που κάνει ενεργεί ως αντίδοτο στην κούραση,

στην ένταση αλλά και στις ενδεχόμενες υπερβολικές απαιτήσεις των πελατών και των

συνεργατών που αναπόφευκτα αντιμετωπίζει.  Παράλληλα, η επιθυμία να επικοινωνεί

με άτομα που ενδιαφέρονται για τον εαυτό τους και να τα βοηθάει να βελτιώσουν την

εξωτερική τους εμφάνιση συμβάλλει όχι μόνο στην ανάπτυξη μιας άψογης

επαγγελματικής σχέσης αλλά και στην τόνωση της ψυχολογίας των ατόμων.
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Η πλειοψηφία των ατόμων που συμμετείχαν στην έρευνα θεωρούν ότι είναι

απαραίτητο να εφαρμόζουν στον εργασιακό τους χώρο κάποιους κανόνες

συμπεριφοράς σε σχέση με την πελατεία τους αφού η σχέση τους με την πελατεία

τους θεωρείται ως ο κύριος παράγοντας για την εξέλιξη της καριέρας τους.

Παρατηρείται όμως ότι είναι παραδεκτό απ’  όλους ότι η σωστή συμπεριφορά

αποκτάται με την εμπειρία και ότι στην αρχή αναπόφευκτα θα υπάρχουν και στιγμές

που θα γίνουν λάθη.

Η αισιοδοξία, το χαμόγελο, η ευγένεια και ο σεβασμός προς τον πελάτη

αντανακλούν την διάθεση για ανάπτυξη καλών σχέσεων και αποτελούν το θεμέλιο

λίθο που θέτει τα όρια ανάμεσα στην επαγγελματική συμπεριφορά και στη φιλική

στάση ώστε να υπάρχει η κατάλληλη αλληλεπίδραση ανάμεσα στις δύο τηρώντας

ταυτόχρονα τις απαραίτητες ισορροπίες.

Σε κάποιες περιπτώσεις διαφαίνεται μια έντονη διάθεση ως προς την τήρηση του

κανόνα «το δίκιο είναι πάντα με το μέρος του πελάτη» αφού αρκετοί συμμετέχοντες

αναφέρουν πως πρέπει με κάθε τρόπο να κρατούν τον πελάτη τους ευχαριστημένο, να

αποφεύγουν να επιβάλλουν τη γνώμη τους και να κάνουν ό,τι είναι απαραίτητο ώστε

να μην παρουσιάζονται παράπονα και δυσαρέσκειες.  Ωστόσο, υπήρξαν και αρκετοί

συμμετέχοντες οι οποίοι τόνισαν ότι αυτού του είδους η συμπεριφορά προς τον

πελάτη πολλές φορές εκλαμβάνεται ως «υποδούλωση του επαγγελματία από τον

πελάτη».

Τα δεδομένα της έρευνας δείχνουν επίσης ότι ο αισθητικός θα πρέπει να

συμπεριφέρεται στον πελάτη του ανάλογα με τον χαρακτήρα του και τις

ιδιαιτερότητές του γεγονός που σημαίνει ότι θα πρέπει να είναι εξαιρετικά

παρατηρητικός και να κατανοεί τις επιθυμίες, τις αδυναμίες και τα θέλω του πελάτη

του.  Αυτό συνεπάγεται την δημιουργία μιας ιδιαίτερης προσωπικής σχέσης που σε
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καμία όμως περίπτωση δεν θα πρέπει να ξεπερνάει τα όρια του επαγγελματισμού που

όπως τονίζει και η Τσικούρη (2002) ο αισθητικός δεν θα πρέπει ποτέ να αφήνει τον

πελάτη να πιστεύει ότι μπορούν να αναπτυχθούν ιδιαίτερες φιλικές σχέσεις μαζί του.

Ο αισθητικός, που πολλές φορές καλείται να παίξει το ρόλο του ψυχολόγου, πρέπει

να είναι ανοικτός και πρόθυμος να ακούσει ό,τι έχει να πει και να εκφράσει ο πελάτης

αλλά σε καμία περίπτωση δεν θα πρέπει –όπως τονίζεται και από τους συμμετέχοντες

στη συνέντευξη – να αναφέρει τα δικά του προσωπικά προβλήματα στον

επαγγελματικό του χώρο αφού αυτό όχι μόνο επηρεάζει τον πελάτη αλλά μπορεί και

να υπονομεύσει την εξέλιξη της καριέρας του.  Στο σημείο αυτό βέβαια εμπλέκονται

και η ειλικρίνεια και η εχεμύθεια που θεωρούνται απ’ όλους απαραίτητα στο χώρο

της αισθητικής.  Όλα αυτά υποστηρίζονται και απ’ τα βιβλιογραφικά στοιχεία που

ήδη αναφέρθηκαν και πιο συγκεκριμένα απ’ τις αναφορές της Τσικούρη (2002) η

οποία τονίζει ότι η δουλειά είναι ψυχοθεραπεία, ο αισθητικός είναι υποχρεωμένος να

ακούει τους πελάτες του, να είναι εχέμυθος και να τους συμβουλεύει χωρίς να

μεταφέρει τα προβλήματά τους σε άλλους αλλά και χωρίς να μιλάει για τα

προσωπικά του.

Αξίζει όμως να αναφερθεί εδώ ότι κανένας απ’ τους συμμετέχοντες δεν

αναφέρθηκε στο πόσο σημαντικό είναι να γνωρίζει ο αισθητικός το μικρό όνομα του

πελάτη του και να του μιλάει στον ενικό εάν αυτός είναι τουλάχιστον δέκα χρόνια

μικρότερός του ή στο πόσο μπορεί να βοηθήσει μελλοντικά η λήψη ενός ιστορικού

που αφορά την κατάσταση υγείας του πελάτη  (Τσικούρη, 2002) και που

αναμφισβήτητα αποτελεί δείγμα σοβαρότητας και επαγγελματισμού.  Εύκολα γίνεται

κατανοητό ότι το ιστορικό της υγείας του πελάτη μπορεί να κάνει τον αισθητικό

ιδιαίτερα προσεκτικό ώστε να αποφύγει πιθανές αλλεργίες, δερματικές ή άλλες
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βλάβες του πελάτη του.   Αυτό ίσως να συμβαίνει επειδή το θεωρούν δεδομένο και

άρα δεν επεκτάθηκαν σ’ αυτό.

Κάτι που επίσης δεν αναφέρθηκε από κανέναν είναι ότι ο αισθητικός θα πρέπει να

έχει την ίδια συμπεριφορά απέναντι σ’ όλα τα άτομα με τα οποία έρχεται σε επαφή

χωρίς να κάνει καμία απολύτως διάκριση φύλου, φυλής, θρησκείας, εθνικότητας,

ηλικίας, σεξουαλικού προσανατολισμού, κοινωνικής θέσης ή πολιτικής ιδεολογίας

(Τσικούρη, 2002 ).

β) Επιχειρήματα που χρησιμοποιούνται για την προώθηση προϊόντων

Οι τεχνικές προώθησης και πώλησης προϊόντων στο χώρο της αισθητικής είναι

ζωτικής σημασίας για την επιβίωση αλλά και την εξέλιξη ενόςεργαστηρίου.  Όμως οι

τεχνικές πώλησης συνεπάγονται και ανάλογη συμπεριφορά προς τον πελάτη αφού

είναι απαραίτητο ο αισθητικός να κερδίσει το σεβασμό και την εμπιστοσύνη του

πελάτη.

Η παρούσα έρευνα έδειξε ότι το κύριο επιχείρημα που χρησιμοποιείται είναι η

αναφορά των θετικών αποτελεσμάτων με τέτοιο τρόπο ώστε τα προσδοκώμενα

αποτελέσματα να αντιστοιχούν στις υποσχέσεις και να αποφεύγεται μια ενδεχόμενη

απογοήτευση του πελάτη.  Αυτό όμως, όπως αναφέρεται και απ’ τον Gerson (1994)

προϋποθέτει την πλήρη κατανόηση των αναγκών του πελάτη.  Έμμεσα, συνεπώς,

φαίνεται για άλλη μια φορά η ειλικρίνεια και ο σεβασμός στις επιθυμίες του πελάτη.

Στην έρευνα φαίνεται επίσης ότι η συζήτηση, οι εξηγήσεις, οι απαντήσεις στις

απορίες του πελάτη και η ικανότητα να κάνει ο αισθητικός τον πελάτη να νιώθει ότι

είναι εκείνος που αποφασίζει μετά από μια πλήρη ενημέρωση αναφορικά με το

προϊόν, αποτελούν σημαντικά βήματα για την επίτευξη της προώθησης και της

πώλησης.  Ο αισθητικός ωστόσο θα πρέπει, διακριτικά αλλά σταθερά, να παραμένει
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το άτομο που έχει τις απαραίτητες γνώσεις και την απαραίτητη εμπειρία για να

προτείνει ένα προϊόν (Τσικούρη, 2002).

Απαραίτητη επιπλέον προϋπόθεση φαίνεται να είναι και η εμπιστοσύνη του πελάτη

προς τον αισθητικό, την οποία ο αισθητικός πρέπει να έχει φροντίσει να κερδίσει με

τη συμπεριφορά του, πολύ πριν προωθήσει ένα προϊόν.

γ) Συμπεριφορά του αισθητικού στους υπαλλήλους/συνεργάτες του

Μια άλλη παράμετρος που εξετάζεται στην έρευνα είναι η σχέση εργοδότη-

υπαλλήλου και πιο συγκεκριμένα η συμπεριφορά ενός ιδιοκτήτη εργαστηρίου στους

υπαλλήλους του αλλά και γενικότερα στους συνεργάτες του.

Τα αποτελέσματα έδειξαν ότι η πλειοψηφία των συμμετεχόντων θεωρεί πως η

σχέση αυτή δεν θα πρέπει να είναι αυστηρά επαγγελματική αλλά ούτε και να αγγίζει

τα όρια μια φιλικής σχέσης, ώστε να διατηρούνται οι απαραίτητες ισορροπίες και ο

υπάλληλος να αποδίδει όσο γίνεται καλύτερα προς όφελος της επιχείρησης, στοιχεία

που συμφωνούν με τη βιβλιογραφία στην οποία αναφέρεται ότι δεν θα πρέπει να

δημιουργούνται χάσματα στις σχέσεις μεταξύ υπαλλήλου και εργοδότη (Τσικούρη,

2002)

Αναφέρεται όμως πως όταν ένας αισθητικός προσλαμβάνει έναν υπάλληλο δεν

μπορεί αμέσως να αποφύγει μια καθαρά αυστηρή επαγγελματική σχέση αφού

απαιτείται ένα χρονικό διάστημα κατά το οποίο θα πρέπει γνωριστούν καλύτερα και

στη συνέχεια να περάσουν σε μια σχέση που θα είναι μεν επαγγελματική δεν θα

μπορεί όμως να χαρακτηριστεί ως «αυστηρά» επαγγελματική.  Πρέπει να

διευκρινιστεί εδώ ότι με τον όρο «αυστηρά» επαγγελματική σχέση εννοείται εκείνη η

σχέση κατά την οποία ενδέχεται να υπάρχουν συστάσεις, υποδείξεις και

παρατηρήσεις σε απόλυτα αυστηρό επαγγελματικό τόνο.
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Η εμπιστοσύνη, η αλληλοκατανόηση και η αποφυγή εκμετάλλευσης αναφέρονται

κι εδώ ως απαραίτητα χαρακτηριστικά για μια καλή σχέση.  Φαίνεται όμως ξεκάθαρα

στα αποτελέσματα της έρευνας ότι δεν θα πρέπει να παραχωρούνται αρμοδιότητες

στους υπαλλήλους πέρα απ’ αυτές που μπορούν να αναλάβουν. Βέβαια στο σημείο

αυτό πρέπει να αναφερθεί ότι μένουν κάποια κενά στην έρευνα αφού δεν

διευκρινίζεται εάν η μη παραχώρηση επί πλέον αρμοδιοτήτων στους υπαλλήλους

συνεπάγεται απροθυμία του εργοδότη να τους εξηγήσει κάποια μυστικά και

ιδιαιτερότητες της επιχείρησής του και ενδεχόμενος περιορισμός στην εξέλιξή τους

αφού σήμερα μπορεί να μην κατέχουν καλά ένα συγκεκριμένο θέμα ή τεχνική αλλά

στη συνέχεια μέσα απ’ την αφοσίωσή τους στην δουλειά, τη θέλησή τους για μάθηση

και την εμπειρία που αποκτούν με το πέρασμα του χρόνου θα μπορούσαν να

προχωρήσουν και σε περαιτέρω αρμοδιότητες.  Η Τσικούρη (2002) αναφέρει ότι

πρέπει ο εργοδότης να βοηθάει τον υπάλληλό του ώστε να μάθει όσα περισσότερα

μπορεί, να βοηθάει στην εξέλιξή του και να του δίνει την ευκαιρία να παίρνει

πρωτοβουλίες σε κάποιες αποφάσεις που μπορεί να αφορούν μια θεραπεία ή την

πώληση ενός προϊόντος.

Σημαντικό είναι επίσης και το ότι οι συμμετέχοντες τονίζουν πως δεν θα πρέπει να

υπάρχουν συναισθήματα ανάμεσα σε έναν εργοδότη και έναν υπάλληλο στον

εργασιακό χώρο.  Αν και ο χρόνος σιγά σιγά οδηγεί σε μια πιο φιλική σχέση αυτό δεν

σημαίνει ότι θα πρέπει να παραβιάζονται κάποια όρια που είναι απαραίτητα για την

κανονική ροή της δουλειάς, χωρίς προστριβές και εκμεταλλεύσεις.

Αξίζει επίσης να τονιστεί ότι αναφέρθηκε και πως ένας εργοδότης δεν πρέπει να

κρατάει έναν υπάλληλο για πολλά χρόνια στην επιχείρησή του γιατί αυτός τότε

αναπόφευκτα αποκτάει κάποια δικαιώματα, θεωρεί ότι είναι μόνιμος και ενδεχομένως

να επαναπαύεται και να παραμελεί τα καθήκοντά του.  Ωστόσο αυτό δεν αποτελεί
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σημαντικό στοιχείο της παρούσας έρευνας αφού αναφέρθηκε μόνο από ένα

συμμετέχοντα.

Ένα στοιχείο όμως που δεν αναφέρθηκε καθόλου απ’ τους συμμετέχοντες είναι ότι

όπως αναφέρει ο Gerson (1994) θα πρέπει να υπάρχει σωστή καθοδήγηση τόσο για

τις βασικές ανάγκες του επαγγέλματος όσο και για αυτές που έχει ορίσει ο εργοδότης

καθώς και ότι η υποδειγματική προσπάθεια του υπαλλήλου θα πρέπει να

επιβραβεύεται.  Δεν έγινε επίσης καμία αναφορά στο γεγονός ότι ο υπάλληλος

έρχεται σε επαφή με τον πελάτη και συνεπώς ο εργοδότης μπορεί να πληροφορηθεί

απ’ αυτόν αρκετά στοιχεία για την πελατεία του προς όφελος της επιχείρησής του

καθώς και καμία αναφορά για την αμοιβή του υπαλλήλου που συνήθως αποτελεί το

ισχυρότερο κίνητρο για εργασία (Τσικούρη, 2002).

δ) Συμπεριφορά του αισθητικού στους εκπαιδευόμενους που εκπονούν την πρακτική

τους άσκηση στην επιχείρησή τους.

Όσον αφορά την συμπεριφορά του αισθητικού στους φοιτητές που εκπονούν την

πρακτική τους άσκηση στην επιχείρησή τους τα δεδομένα της έρευνας έδειξαν ότι οι

απαντήσεις των συμμετεχόντων φανερώνουν περισσότερο τις προσδοκίες που έχουν

οι ίδιοι απ’ τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση όσον αφορά στη

συμπεριφορά τους απέναντι στους ίδιους και στην πελατεία τους και πολύ λιγότερο

τη δική τους συμπεριφορά προς αυτά.  Τονίζουν λοιπόν ότι πιστεύουν πως βασικό

χαρακτηριστικό των εκπαιδευομένων πρέπει να είναι η άψογη συμπεριφορά τους

τόσο προς τους αισθητικούς όσο και προς τους πελάτες του ινστιτούτου αλλά και οι

γνώσεις τους και οι δεξιότητές τους.

Ωστόσο, στην πλειοψηφία τους θεωρούν ότι και οι ίδιοι πρέπει να είναι ευγενικοί

προς τους εκπαιδευόμενους, φιλικοί, θετικοί, συνεργάσιμοι, και πρόθυμοι να τους
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μεταδώσουν την εμπειρία που απέκτησαν ώστε να τους προετοιμάσουν κατάλληλα

για τη μελλοντική τους καριέρα.  Το ίδιο υποστηρίζει και ο Τζωρτζάκης (1988) όταν

λέει ότι ο επιχειρηματίας θα πρέπει να ενημερώνει τον εκπαιδευόμενο πάνω σε

θέματα κανονισμού, ασφάλειας και θέματα επιχειρηματικής πολιτικής.

Επιπλέον, η παρούσα έρευνα έδειξε ότι οι επαγγελματίες αισθητικοί δεν θεωρούν

τους εκπαιδευόμενους ως απειλή αφού πιστεύουν πως είναι απαραίτητο για ένα νέο

επαγγελματία να αποκτήσει πρώτα κάποια εμπειρία κοντά σε έμπειρα άτομα πριν

κάνει τα επόμενα βήματά του για τη μελλοντική του εξέλιξη.

Ένα άλλο σημαντικό στοιχείο που αποκαλύπτεται απ’ τα δεδομένα της έρευνας

αναφορικά με τη σχέση αισθητικού-εκπαιδευόμενου είναι το γεγονός ότι αρκετές

φορές οι εκπαιδευόμενοι γίνονται αντικείμενο εκμετάλλευσης απ’ τους αισθητικούς

οι οποίοι τους ζητούν να κάνουν πράγματα που είναι άσχετα με τον αντικείμενό τους

και τον τομέα τους. Ίσως αυτό να δείχνει ένα δισταγμό απ’ την πλευρά των

αισθητικών να φερθούν στους εκπαιδευόμενους ως συναδέλφους και ισότιμους.

Ωστόσο έρχεται σε αντίθεση με ότι αναφέρει ο Τζωρτζάκης (1988) όταν σημειώνει

πως ο επαγγελματίας θα πρέπει να φροντίζει ώστε ο εκπαιδευόμενος να ενταχθεί με

τον καλύτερο δυνατό τρόπο και όσο το δυνατόν συντομότερα στην υπόλοιπη ομάδα

για να αποφευχθεί οποιοδήποτε αρνητικό αντίκτυπο θα μπορούσε να έχει η παρουσία

του στη λειτουργία της επιχείρησης.
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ΜΕΡΟΣ Δ΄

4. Συμπεράσματα

Η άρτια επαγγελματική κατάρτιση που πρέπει να έχει ένας αισθητικός πρέπει

απαραίτητα να συνδυάζεται με το γνήσιο ενδιαφέρον του για τον πελάτη του το οποίο

αντικατοπτρίζεται κυρίως στη συμπεριφορά του προς αυτόν.

Στην παρούσα εργασία έγινε μια προσπάθεια να ανιχνευθεί και να εξετασθεί η

συμπεριφορά του αισθητικού στο εργαστήριο αισθητικής τόσο στους πελάτες και

τους συναδέλφους ή υπαλλήλους του όσο και στους εκπαιδευόμενους που κάνουν τα

πρώτα τους επαγγελματικά βήματα.

Τα αποτελέσματα δείχνουν ότι οι σχέσεις αυτού του είδους δεν είναι ούτε

δεδομένες ούτε αυτονόητες αλλά χτίζονται με βάση την εμπειρία και το χρόνο.  Όταν

ο αισθητικός επικοινωνεί με τους πελάτες του θα πρέπει να είναι πολύ προσεκτικός

αφού ακόμη και η παραμικρή λεπτομέρεια στη συμπεριφορά του είναι σημαντική και

θα πρέπει να είναι επαγγελματική και εξατομικευμένη.  Ο κάθε πελάτης έχει το δικό

του χαρακτήρα, τις δικές του ανάγκες και τις δικές του επιθυμίες και η αφοσίωση του

αισθητικού σ’ αυτόν ως ξεχωριστή προσωπικότητα είναι ευθύνη και δέσμευση.  Το

χαμόγελο, η ευγένεια, η ειλικρίνεια και ο σεβασμός προς τον πελάτη οδηγούν την

πορεία του εργαστηρίου.  Η σχέση ανάμεσα στον αισθητικό και στον πελάτη

αναπτύσσεται καθώς ο πελάτης εκτιμά στον αισθητικό τις γνώσεις του, την ικανότητά

του και το ενδιαφέρον του να τον βοηθήσει να λύσει το πρόβλημά του.   Μέσα απ’ τη

συμπεριφορά του αισθητικού μεταδίδεται το μήνυμα για την οργάνωση, τη

σοβαρότητα και τη συνέπεια του εργαστηρίου ώστε ο πελάτης να ξεχάσει τους

δισταγμούς του και να το εμπιστευτεί.

Η ίδια συμπεριφορά πρέπει να επικρατεί και σε σχέση με το προσωπικό που ο

αισθητικός απασχολεί στο εργαστήριο του περιλαμβάνοντας σ’ αυτό και τα άτομα



47

που εκπαιδεύονται στο εργαστήριο, όπως είναι οι φοιτητές που εκπονούν σ’ αυτό την

πρακτική τους άσκηση.  Η αλληλοκατανόηση, η εμπιστοσύνη, η προθυμία για

εξηγήσεις και βοήθεια είναι απαραίτητα χαρακτηριστικά για μια καλή επαγγελματική

σχέση.

Προστριβές, αντιπαραθέσεις, έντονες διαφωνίες και συμπεριφορές που δείχνουν

εκμετάλλευση των εργαζομένων και των εκπαιδευομένων ή συμπεριφορές που

ανεβάζουν τον πελάτη σε ένα πολύ ψηλό βάθρο και του δίνουν το δικαίωμα να

«υποδουλώνει» τον αισθητικό βασιζόμενος στο «το δίκιο είναι πάντα με το μέρος του

πελάτη» θα πρέπει να αποφεύγονται.  Θα πρέπει επίσης να αποφεύγονται διακρίσεις

με βάση το φύλο, τη θρησκεία, την εθνικότητα, τη φυλή, την ηλικία, την κοινωνική

θέση, την πολιτική ιδεολογία ή το σεξουαλικό προσανατολισμό του κάθε ατόμου.

Ωστόσο, το δείγμα της παρούσας έρευνας είναι μικρό και συνεπώς τα

συμπεράσματα που προκύπτουν δεν μπορούν να γενικευθούν αλλά ούτε και να

θεωρηθούν ασφαλή.  Προτείνεται επομένως περαιτέρω μελέτη σε ένα μεγαλύτερο

αριθμό ατόμων και σε μια πιο εκτεταμένη περιοχή ώστε να διεξαχθούν ασφαλέστερα

συμπεράσματα.

Τέλος πρέπει να τονιστεί ότι τα ερευνητικά δεδομένα που παρουσιάζονται στην

παρούσα εργασία και τα συμπεράσματα που προκύπτουν απ’ αυτή στοχεύουν στο να

αποτελέσουν σημείο εκκίνησης για μια πιο εκτεταμένη μελλοντική έρευνα που θα

αναδεικνύει σε μεγαλύτερο βαθμό και εύρος στοιχεία που αφορούν τη συμπεριφορά

του αισθητικού σε σχέση με τους πελάτες του, τους υπαλλήλους και τους

εκπαιδευόμενους στο εργαστήριο που διευθύνουν.
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ

Συνεντεύξεις

1η Συνέντευξη

Ε: Ποια είναι η ηλικία σας;

Φ.Μ. : 52

Ε: Πόσα χρόνια διατηρείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Φ.Μ.: 30 χρόνια.

Ε: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Φ.Μ.: Από μικρή ηλικία μου άρεσε να καλλωπίζομαι, αλλά ο πραγματικός λόγος που

με παρακίνησε να ασχοληθώ με το επάγγελμα ήταν η θεία μου που διατηρούσε

ινστιτούτο στην Αθήνα, οπότε κοντά σε εκείνη έμαθα και εγώ να αγαπώ και να τελώ

σωστά τη δουλειά μου.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;

Φ.Μ.: Οι κανόνες συμπεριφοράς είναι βασικοί, ειδικά για έναν καινούργιο

επαγγελματία για να αποκτήσει πελατεία και για να τη διατηρήσει για πολλά χρόνια.

Οι αισθητικοί πρέπει να είναι ευγενικοί με τους πελάτες τους και να μάθουν να

συμπεριφέρονται ανάλογα με το χαρακτήρα του κάθε πελάτη και ανάλογα με τη

ψυχολογία του κατά τη διάρκεια της θεραπείας.  Επίσης, ο ρόλος του ψυχολόγου

είναι απαραίτητος για πολλούς πελάτες.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Φ.Μ.: Καλό θα ήταν στην επιχείρηση να υπάρχουν αρκετές εταιρείες προϊόντων,

ώστε να μην αισθάνεται ο πελάτης ότι θέλω να του πουλήσω κάποιο συγκεκριμένο
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προϊόν.  Ανάλογα με το πρόβλημά του το οποίο το γνωρίζει και ίδιος, θα μου ζητήσει

να του προτείνω το κατάλληλο προϊόν, ώστε να βελτιώσει την εικόνα του, οπότε η

πώληση θα είναι πολύ εύκολη αν αποκτήσει εμπιστοσύνη σε εμάς και οπωσδήποτε

εφόσον απορροφήσει τις συμβουλές που του έχουμε δώσει. Στις θεραπείες

προσώπου και σώματος αν ο πελάτης αγαπάει τον εαυτό του και θέλει να βελτιώσει

τις ατέλειές του θα ακολουθήσει χωρίς άρνηση τη θεραπεία που του προτείνουμε.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Φ.Μ.: Κατ’ αρχάς κρίνουμε το χαρακτήρα του υπαλλήλου, η σχέση του εργοδότη με

τον υπάλληλο δεν πρέπει να είναι αδελφική, ούτε στυγνή επαγγελματική.  Πρέπει

γενικά να διατηρείται μια απόσταση αλλά η σχέση να είναι φιλική, ο υπάλληλος

δηλαδή να είναι συνεργάτης και όχι απλά υπάλληλος.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Φ.Μ.: Η στάση μου στα άτομα αυτά είναι φιλική.  Πάνω από όλα θέλω να τους δείξω

την εμπειρία μου και να δημιουργήσω ένα "σχολείο" συναδελφικό, δεν κρύβω τα

μυστικά μου πάνω στο επάγγελμα γιατί δεν θεωρώ τα άτομα αυτά απειλή επειδή είναι

νέα, ο καθένας κρίνεται στη δουλειά του.  Τα άτομα αυτά ήρθαν στην επιχείρησή

μου για να μάθουν, δεν υπάρχει λόγος να τους στερήσω αυτό το δικαίωμα.  Η

ευγένεια και η συνεργασία πιστεύω ότι θα ωφελήσει και εμάς και τους πελάτες.

2η Συνέντευξη

Ε. Ποια είναι η ηλικία σας;

Κ.Α.: 36 ετών.

Ε.: Πόσα χρόνια διατηρείτε το εργαστήριο αισθητικής;
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Κ.Α.: 6 έτη.

Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Κ.Α: Μου άρεσε η επαφή με τον κόσμο, ήθελα να κάνω τους ανθρώπους να

αισθάνονται καλά με τον εαυτό τους, να τον αγαπάνε και να αποκτήσουν

περισσότερη αυτοπεποίθηση, βελτιώνοντας την εξωτερική τους εμφάνιση διότι

κάποιου θα βοηθήσει πολύ στην ψυχολογία του.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;

Κ.Α.: Βεβαίως, δείχνοντας σεβασμό στους πελάτες μας δεχόμαστε σεβασμό και από

αυτούς.  Πολλές φορές όμως αυτή η λέξη παρερμηνεύεται ως υποδούλωση του

επαγγελματία από τους πελάτες για αυτό το λόγο χρειάζονται λεπτοί χειρισμοί για να

παρουσιάσουμε τη γνώμη μας ώστε να έχουμε θετικά αποτελέσματα.  Πρέπει λοιπόν

να υπάρχει αλληλοσεβασμός και να θέτονται κάποια όρια.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Κ.Α.: Προσπαθώ να χρησιμοποιώ επιχειρήματα βελτίωσης του προβλήματος του

πελάτη και όχι πολύ υποσχετικά για το λόγο του ότι τα πολλά επιχειρήματα και οι

φοβερές υποσχέσεις μπορεί να μην γίνουν πραγματικότητα και να υπάρξει

απογοήτευση, οπότε προσπαθώ να είμαι με κοντά στην αλήθεια χωρίς να υπερβάλλω

και έτσι προωθώ τα προϊόντα μου.  Λειτουργώ ανάλογα με τις ανάγκες που μπορεί να

έχει ένα πρόσωπο ή σώμα για αυτό και αποκτάω την εμπιστοσύνη των πελατών μου.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Κ.Α.: Όχι.  Πιστεύω πως ένας υπάλληλος αποδίδει καλύτερα όταν η σχέση του με τον

εργοδότη είναι και φιλική και επαγγελματική, δηλαδή πρέπει να υπάρχει μία
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ισορροπία, μία μεσαία κατάσταση να μην ξεπερνιούνται τα όρια των δύο λέξεων. Να

υπάρχει εμπιστοσύνη και αλληλοκατανόηση και όχι εκμετάλλευση.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Κ.Α.: Είχα άψογη συνεργασία με όσα άτομα έχω δεχτεί στην επιχείρησή μου για

πρακτική άσκηση, έμαθαν πολλά στο χώρο μου, ανέλαβαν αρκετές αρμοδιότητες σε

σχέση με μένα που δεν μου δόθηκαν τόσες πολλές ευκαιρίες, γι’ αυτό το λόγο θεωρώ

τη συμβολή της πρακτικής άσκησης πολύ σημαντική για το μέλλον ενός νέου

επαγγελματία. Απέκτησαν επίσης εμπειρία ως προς τη συμπεριφορά τους στους

πελάτες κάτι που θεωρώ εξίσου βασικό και έναν από τους πιο δύσκολους τομείς του

επαγγέλματος.

3η Συνέντευξη

Ε.: Ποια είναι η ηλικία σας;

Δ.Κ.: 54.

Ε.: Πόσα χρόνια διατηρείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Δ.Κ.: 32 έτη λειτουργίας.

Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Δ.Κ.: Μου αρέσει το όμορφο, το ωραίο.. Να δίνω στους ανθρώπους όσα μπορώ και

να νιώθουν καλύτερα με τον εαυτό τους.. Να αισθάνονται καλά και να βλέπω να

αντανακλάται ομορφιά στο πρόσωπό τους. Και αυτό θεωρώ ότι μόνο μέσα από το

επάγγελμα του αισθητικού θα το κατάφερνα, γι’ αυτό και το επέλεξα από την πρώτη

στιγμή.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;
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Δ.Κ.: Σαφώς και πρέπει να υπάρχει ανάλογη συμπεριφορά και όλα να γίνονται με

μέτρο. Το επάγγελμα είναι τέτοιο που οι άνθρωποι σου ανοίγονται εύκολα. Θα

καθίσεις να ακούσεις και τα προβλήματά τους, αλλά όλα μέσα σε ένα συγκεκριμένο

χρόνο, χωρίς να πηγαίνει η δουλειά πίσω. Επίσης τους δείχνεις με τον τρόπο σου για

ποιο λόγο είναι εδώ, μέχρι πιο σημείο απαντάς πλέον στις ερωτήσεις τους και πως

υπάρχουν κάποια όρια τα οποία δεν γίνεται να ξεπερνιούνται κάθε φορά.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Δ.Κ.: Προσωπικά, αν ένα προϊόν δεν μπορεί να πείσει εμένα για τα αποτελέσματα

που μπορεί να δώσει, δεν θα μιλήσω γι’ αυτό σε κάποια πελάτισσα μου. Βλέπω ένα

δέρμα τι ανάγκες έχει και τι χρειάζεται, το συζητώ με την πελάτισσα, της εξηγώ τι θα

ήταν καλύτερο να κάνει και ποια θεραπεία αν έκανε θα είχε καλύτερα αποτελέσματα

για την ίδια και θα έβλεπε βελτίωση και ανάλογα πράττω. Αναλύω δηλαδή, ανάλογα

με την περίπτωση, την θεραπεία που προτείνω, πόσος χρόνος και υπομονή θα

χρειαστεί και ποια είναι τα αποτελέσματα που πρόκειται να φέρει και από εκεί και

πέρα είναι θέμα της πελάτισσας τι θα αποφασίσει να πράξει.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Δ.Κ.: Όλοι είμαστε άνθρωποι. Εντάξει στην αρχή μέχρι να ενταχθεί ο υπάλληλος

στην δουλειά είναι κάπως επαγγελματική η σχέση, γιατί θα δεις πως τα πηγαίνει, θα

γίνουν κάποιες επεξηγήσεις και παρατηρήσεις που αφορούν την δουλειά. Αλλά όχι

δεν μένεις μόνο εκεί. Όταν έχεις χρόνια έναν συνεργάτη στην δουλειά, δεν μπορείς,

αλλά και δεν γίνεται να μείνεις μόνο σε επαγγελματική σχέση. Είναι η

καθημερινότητα, οι συνθήκες που προχωράς και σε πιο προσωπικό επίπεδο. Δεν

γίνεται αυτό στην αρχή, αλλά στην πορεία, όταν βλέπεις από τον συνεργάτη σου, ότι
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είναι σωστός στην δουλειά του, δεν προξενεί προβλήματα, υπάρχει εμπιστοσύνη και

δείχνει το ενδιαφέρον και την αγωνία του και αυτός μαζί με σένα για την πορεία της

δουλειάς σου, τότε υπάρχει άλλη σχέση.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Δ.Κ.: Δέχομαι ευπρόσδεκτα τους φοιτητές που ζητούν να κάνουν στην επιχείρησή

μου την πρακτική τους άσκηση. Προσπαθώ να τους δείξω όσα περισσότερα μπορώ

και χαίρομαι όταν βλέπω ότι έχουν όρεξη και γνώσεις για την δουλειά που επέλεξαν

να κάνουν. Εντάσσονται στο κλίμα της δουλειάς και της συμπεριφοράς που πρέπει

να έχουν σε ένα ινστιτούτο, τους εξηγώ κάθε φορά που κάνω μια θεραπεία γιατί την

κάνω, τι θα χρησιμοποιήσω και γενικά σε όλα τα περιστατικά που βλέπουνε υπάρχει

ανάλυση και επεξήγηση για το τι πρόκειται να κάνουμε. Απαντώ στις ερωτήσεις και

απορίες που έχουνε και έτσι προσπαθώ να τους μάθω αρκετά πράγματα και

βλέποντας ότι μπορούν να ανταπεξέλθουν σ' αυτά αναλαμβάνουν μόνοι τους να

κάνουν τις θεραπείες. Μ' αυτόν τον τρόπο θεωρώ πως αύριο που θα ξεκινήσουν

μόνοι τους την δουλειά, θα είναι έτοιμοι, αφού έχουν μπει σε όλο το κλίμα πλήρως

και δεν έχουν σημαντικά κενά στις γνώσεις τους που μπορεί να τους προξενήσει

προβλήματα.

4η Συνέντευξη

Ε.: Ποια είναι η ηλικία σας;

Β.Μ.: 40 ετών.

Ε.: Πόσα χρόνια διατηρείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Β.Μ.: 15 χρόνια.
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Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Β.Μ.: Έχουν περάσει πολλά χρόνια από τότε που αποφάσισα να ασχοληθώ με το

επάγγελμα από τα δέκα οχτώ μου συγκεκριμένα! Θυμάμαι ότι δεν με ενδιέφερε ο

καλλωπισμός σε προσωπικό επίπεδο, αλλά μου άρεσε η ιδέα ότι θα ασχολούμαι

περισσότερο με γυναίκες, θα φροντίζω την εμφάνισή τους και αισθανόμουν

ανακούφιση όταν έβλεπα το αποτέλεσμα.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;

Β.Μ.: Θεωρώ ότι είναι τιμή μου όταν ένας πελάτης επιλέγει το ινστιτούτο μου, ενώ

υπάρχει τόσο μεγάλος ανταγωνισμός εκεί έξω! Οι πελάτες έχουν πάντα δίκιο και

πρέπει να σεβόμαστε τα θέλω τους περισσότερο από ότι εκείνοι τα δικά μας. Δεν

πρέπει να προσπαθούμε να τους επιβληθούμε, πρέπει να αισθανόμαστε υπόχρεοι που

μας επέλεξαν και να τους περιποιηθούμε όπως τους αρμόζει και σύμφωνα με τις δικές

τους απαιτήσεις.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Β.Μ.: Η επιχειρηματολογία διαφέρει από επαγγελματία σε επαγγελματία, εξαρτάται

βέβαια και από τι προϊόν θέλεις να πουλήσεις προσώπου ή σώματος, ο κάθε πελάτης

έχει τις προσδοκίες του, εσύ μπορεί να χρησιμοποίησες σωστά επιχειρήματα αλλά ο

πελάτης να ήθελε κάτι άλλο! Νομίζω ότι πρέπει να είσαι ικανός να καλύπτεις όλες

τις προσδοκίες που μπορεί να έχει κάποιος για να λέγεσαι επαγγελματίας.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Β.Μ.: Κανονικά δεν θα πρέπει να υπάρχουν συναισθήματα μεταξύ εργοδότη και

υπαλλήλου, αλλά εγώ δεν μπορώ να λειτουργήσω έτσι. Με την υπάλληλό μου
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δουλεύουμε μαζί δεκαπέντε χρόνια, όσες κοπέλες έχουν δουλέψει στην επιχείρησή

μου δεν μπόρεσα να τους συμπεριφερθώ όπως συμπεριφέρομαι σε εκείνη, δεν

μπόρεσε κανένας να κερδίσει την εμπιστοσύνη μου, δεν θα μπορούσα να φανταστώ

την καθημερινότητα μου μαζί τους! Γενικά η δουλεία είναι δουλειά δεν πρέπει να

υπάρχει συναίσθημα σε αυτό.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Β.Μ.: Δέχομαι άτομα για πρακτική άσκηση στα οποία το μόνο που με ενδιαφέρει

είναι η συμπεριφορά τους σε εμένα πρώτα και μετά στους πελάτες, δεν με

ενδιαφέρουν οι γνώσεις που έχουν, κοντά σε μένα θα μάθουν, το καθετί έχει ένα

συγκεκριμένο τρόπο που δουλεύει. Η συμπεριφορά τους είναι το πιο σημαντικό γιατί

ο πελάτης μπορεί να μας εκμυστηρευτεί κάτι προσωπικό του, με ενδιαφέρει να μη

διαρρέει τίποτα έξω από το χώρο μου και να είναι πολύ περιποιητικοί με τον κόσμο

όλα τα άλλα θα μαθευτούν στην πορεία!

5η Συνέντευξη

Ε.: Ποια είναι η ηλικία σας;

Χ.Ε.: 60 ετών.

Ε.: Πόσα χρόνια λειτουργείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Χ.Ε.: 35.

Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Χ.Ε.: Μου άρεσε πολύ ο τομέας του μακιγιάζ, ιδιαίτερα το καμουφλάζ μακιγιάζ,

είναι μαγικό το πόσο εύκολα μπορείς να διορθώσεις τις ατέλειες κάποιου. Οι

αισθητικές περιποιήσεις όπως ο καθαρισμός δεν μου άρεσαν όταν ξεκίνησα να
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ασχολούμαι με το επάγγελμα, αργότερα έβλεπα ότι η πελατεία μου ζητούσε

περιποιήσεις προσώπου και επειδή μου αρέσει η προσφορά στον κόσμο δεν ήθελα οι

πελάτες μου να είναι δυσαρεστημένοι, έτσι ασχολήθηκα με τον τομέα των

περιποιήσεων και τελικά τον λάτρεψα. Σε αυτό το επάγγελμα δεν υπάρχει δεν θέλω,

μόνο μπορώ και θέλω.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία:

Χ.Ε.: Καταρχήν η πελάτισσα δεν είναι ποτέ φίλη και η καθεμία έχει το δικό της

τρόπο μεταχείρισης, είναι πολύ σπουδαίο να ξέρεις να κερδίζεις τον πελάτη. Πρέπει

να του λέμε πάντα την αλήθεια και αν εκείνη την στιγμή είναι δύσπιστος όταν θα

σκεφτεί αυτά που του είπαμε θα πράξει ανάλογα. Το χαμόγελο, η αισιοδοξία, η

ευγένεια και η εχεμύθεια απαραίτητα για τη δουλεία μας, δεν πρέπει τίποτα να

διαρρέει από το χώρο εργασίας μας.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Χ.Ε.: Επειδή έχω ασχοληθεί και με την κοσμετολογία και γνωρίζω πολύ καλά τα

συστατικά των προϊόντων μου, ξέρω ακριβώς ποιο ταιριάζει σε κάθε πελάτη

αναλόγως βέβαια με τον τύπο και τις ιδιαιτερότητες του κάθε δέρματος. Δεν

προσπαθώ να επιβληθώ στους πελάτες μου, είμαι ειλικρινής μαζί τους, προτείνω αυτό

που πραγματικά πιστεύω ότι τους ταιριάζει. Τα προϊόντα που χρησιμοποιώ στις

περιποιήσεις μου προτείνω στους πελάτες να τα δοκιμάζουν και στο σπίτι για να

συντηρήσουν τη θεραπεία αλλά και για να έχουν καλύτερα και γρηγορότερα

αποτελέσματα.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;
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Χ.Ε.: Πιστεύω ότι έναν υπάλληλο δεν μπορείς να τον κρατάς για πολλά χρόνια γιατί

αποκτάει δικαιώματα και αναπαύεται, δεν έχει την αγωνία της απόλυσης πιστεύει ότι

είναι μόνιμος πλέον. Χάνει το ενδιαφέρον του για τη δουλειά, δεν τον ενδιαφέρει να

ενημερώνεται και η απόδοσή του μειώνεται με τα χρόνια. Με τους υπαλλήλους μου

είχα μόνο επαγγελματικές σχέσεις, δεν ανέπτυξα ποτέ μου φιλικές σχέσεις και ποτέ

δεν έχω κρατήσει υπάλληλο πάνω από τρία χρόνια για τους λόγους που ανέφερα

προηγουμένως.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Χ.Ε.: Όταν βλέπω ότι ένα άτομο που έρχεται για πρακτική είναι θετικό σε αυτό που

έχει σπουδάσει και ενδιαφέρεται να μάθει κάτι παραπάνω το βοηθάω πολύ γιατί

πιστεύω ότι το μέλλον της αισθητικής είναι οι καινούργιοι επαγγελματίες. Θέλω να

έχει όρεξη, να ξέρει τα βασικά και να συμπεριφέρεται άψογα στους πελάτες. Πρέπει

τα νέα παιδιά να εκμεταλλευτούν σωστά την ευκαιρία που τους δίνεται και να μάθουν

όσο το δυνατόν περισσότερα, για να γίνουν άξιοι επαγγελματίες.

6η Συνέντευξη

Ε.: Ποια είναι η ηλικία σας;

Β.Σ.: 40 χρονών.

Ε.: Πόσα χρόνια λειτουργείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Β.Σ.: 18.

Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Β.Σ.: Το λατρεύω αυτό το επάγγελμα! Μου αρέσει πολύ η ομορφιά, η υγεία, φυσικά

δεν θα ήθελα να είμαι σε ένα χώρο με αρρώστιες, οπότε η αισθητική ήταν η
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ασφαλέστερη επιλογή γιατί είναι στα επαγγέλματα υγείας και πρόνοιας. Να

βρίσκομαι με κόσμο είναι κάτι που μου άρεσε από μικρή, να βοηθάω και να

προσφέρω και να επικοινωνώ.  Οπωσδήποτε θα το ξανάκανα!

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;

Β.Σ.: Απόλυτα και μάλιστα αυστηρότατοι κανόνες! Η πελάτισσα μας είναι η

βασίλισσα μας, ο χώρος μας είναι ένας χώρος χαλάρωσης και ευεξίας, σε εμάς

έρχεται για να κάνει κάτι για τον εαυτό της, για να ξεχάσει τα προβλήματά της άρα

όλη η συμπεριφορά μας πρέπει να μοιάζει σαν ένα «ντάντεμα», να την

αγκαλιάσουμε. Πιστεύω ότι η σωστή συμπεριφορά μπορεί να φτάσει έναν

επαγγελματία στα ύψη, αλλά μπορεί και να τον ισοπεδώσει!

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Β.Σ.: Έχω μάθει να ακούω την ανάγκη του άλλου και να μην τοποθετούμε

κατευθείαν και εφόσον τον ακούσω του λέω τι του χρειάζεται πραγματικά χωρίς

πολυλογίες, αυτή πιστεύω ότι είναι και η επιτυχία μου. Δεν πρέπει να νομίζει η

πελάτισσα ότι εμείς έχουμε το πάνω χέρι, την αφήνουμε να εκφραστεί, να συμμετέχει

στη συζήτηση, να κάνει τις ερωτήσεις της και έπειτα τη δρομολογούμε σωστά στις

θεραπείες που πιστεύουμε ότι πρέπει να ακολουθήσει για να αντιμετωπίσει το

πρόβλημα της.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Β.Σ.: Όχι πιστεύω ότι πρέπει να υπάρχουν και φιλικές σχέσεις ειδικά με ένα άτομο

που περνάς τόσες πολλές ώρες μαζί και τον εμπιστεύεσαι αλλιώς δεν θα βρισκόταν

και στο χώρος σου. Δεν θα πρέπει να αισθάνεται δυσαρεστημένος που συνεργάζεστε,

πρέπει να έρχεται με όρεξη στη δουλειά γιατί αυτό έχει αντίκτυπο και στους πελάτες.
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Σύμφωνα πάντα με τη δική σου δομή εργασίας να αναπτύξει την προσωπικότητα του

και μαζί να συμβάλλουμε στην καλή λειτουργία του ινστιτούτου.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Β.Σ.: Κανονικά σαν να είναι συνεργάτες μου, στην αρχή τους αφήνω να γνωρίσουν

το χώρο, τους υπόλοιπους συνεργάτες μου, να συνηθίσουν τους πελάτες, το ήθος της

πελατείας, τους εξηγώ τα εργαλεία που χρησιμοποιώ στις περιποιήσεις και στην

πορεία τους βάζω κάποιες αρμοδιότητες αφού πρώτα κρίνω ότι είναι ικανοί να

φέρουν εις πέρας αυτό που τους ζήτησα. Βοηθάω πολύ τα άτομα που αγαπούν το

επάγγελμα και θέλουν να μάθουν κάτι περισσότερο γι' αυτό.

7η Συνέντευξη

Ε.: Ποια είναι η ηλικία σας;

Ζ.Σ.: 55 ετών.

Ε.: Πόσα χρόνια λειτουργείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Ζ.Σ.: 15 χρόνια.

Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Ζ.Σ.: Αγαπώ πολύ αυτό το επάγγελμα, είναι το ησυχαστήριό μου, ο χώρος μου είναι

ο παράδεισος μου. Ήθελα να ασχολούμαι με γυναίκες, να αλλάζω την εμφάνιση

τους, να τις κάνω να αισθάνονται καλά με τον εαυτό τους. Μου αρέσει η περιποίηση

πιστεύω ότι σου αλλάζει την ψυχολογία, από μικρή δεν σταμάτησα ποτέ να

περιποιούμαι και αυτό άρεσε στους πελάτες μου.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;
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Ζ.Σ.: Αν δεν ξέρεις να συμπεριφέρεσαι στην πελάτισσα, την χάνεις. Η καθεμία είναι

διαφορετική, ακούς το πρόβλημά της, γίνεσαι ψυχολόγος της, δεν μεταφέρεις αυτά

που σου λέει, βοηθάς όπου μπορείς και είσαι πάντα ευγενική. Μιλάς στον ενικό ή

στον πληθυντικό όπως θέλει εκείνη και πρέπει να ξέρεις να την συμβουλεύεις σε ότι

σου ζητήσει.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Ζ.Σ.: Δουλεύω περισσότερο με θεραπείες σώματος, δεν έχω προϊόντα για

μεταπώληση μόνο αυτά που χρησιμοποιώ μέσα στο χώρο μου. Προσπαθώ να δώσω

στην πελάτισσα να καταλάβει ότι θέλω και τη δική της βοήθεια για να ολοκληρώσω

μια θεραπεία π.χ. μασάζ κυτταρίτιδας, ότι πρέπει να ακολουθήσει συγκεκριμένη

διατροφή για να δει αποτελέσματα. Συνήθως όμως οι πελάτισσες έρχονται

συνειδητοποιημένες, ξέρουν τι θέλουν και βοηθούν στην εξέλιξη της θεραπείας.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Ζ.Σ.: Επειδή το έχω ζήσει και έχω απογοητευθεί, θεωρώ ότι η σχέση πρέπει να είναι

καθαρά επαγγελματική. Από όσες κοπέλες είχα στο χώρο μου δεν βρήκα

ανταπόκριση, τους φερόμουν όσο φιλικά γινόταν, αλλά δυστυχώς έχασαν την

εμπιστοσύνη μου. Έτσι αποφάσισα να δουλεύω μόνη μου.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Ζ.Σ.: Δέχομαι άτομα για πρακτική άσκηση αλλά κατόπιν επιλογής και δεν τα

εκμεταλλεύομαι, σε μένα ήρθαν για να μάθουν όχι για να καθαρίζουν, δεν τα πιέζω

σε θέμα χρόνου μπορούν να παρακολουθούν όσες ώρες θέλουν, αλλά μέχρι τώρα

κανένα δεν έδειξε ιδιαίτερο ενδιαφέρον για να μάθει κάτι περισσότερο. Αν θέλουν
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και κρίνω εγώ ότι μπορούν με βοηθούν με τις περιποιήσεις, διαφορετικά δεν τους

εξαναγκάζω να προσφέρουν κάτι άλλο.

8η Συνέντευξη

Ε.: Ποια είναι η ηλικία σας;

Μ.Π.: 29 χρονών.

Ε.: Πόσα χρόνια λειτουργείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Μ.Π.: 3 χρόνια.

Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Μ.Π.: Από μικρή ήταν το όνειρό μου! Ήθελα να ασχοληθώ με το χώρο της ομορφιάς

και να έχω κάτι δικό μου, γι’ αυτό και όταν τελείωσα τις σπουδές μου έφτιαξα

κατευθείαν το χώρο που ήθελα και προσπάθησα και προσπαθώ ακόμη να κάνω

σωστά αυτά που διδάχτηκα.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;

Μ.Π.: Φυσικά! Πρέπει να είσαι ευγενικός με τους πελάτες σου, να είσαι ειλικρινής

μαζί τους και να τους προσφέρεις ότι σου ζητήσουν χωρίς όμως να τους αφήσεις να

έχουν εκείνοι το πάνω χέρι, με τις γνώσεις σου τους αποδεικνύεις τι πρέπει να γίνει.

Να μάθεις να τους ακούς και να τους βοηθάς όταν έχουν την ανάγκη σου.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Μ.Π.: Δεν μπαίνω σε διαδικασία να προωθήσω κάτι αν δεν μου τεθεί κάποια

ερώτηση. Αν δεν ασχοληθεί η πελάτισσα με το πρόβλημά της, δεν πρόκειται εγώ να

της πω ότι έχει κάποιο πρόβλημα και πρέπει να κάνει οπωσδήποτε κάποια θεραπεία.

Αφού αφήσω την πελάτισσα να με ρωτήσει , τότε εγώ θα της πω την άποψή μου και
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είμαι πολύ ειλικρινής μαζί τους. Αν κάτι δεν μπορώ να το κάνω δεν το κάνω, είναι

καλύτερο από το να γίνουν λάθη.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Μ.Π.: Πιστεύω ότι πρέπει να είναι περισσότερο επαγγελματική από ότι φιλική. Σε

όλες τις διαπροσωπικές σχέσεις πρέπει να υπάρχουν όρια τα οποία σε καμία

περίπτωση δεν πρέπει να ξεπεραστούν για το καλό της επιχείρησης στη δική μας

περίπτωση. Εξαρτάται βέβαια και από το χαρακτήρα των ατόμων που συνεργάζεσαι

και εννοείται από τα δικαιώματα που θα τους δώσει ο εργοδότης.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Μ.Π.: Τα αντιμετωπίζω με τον καλύτερο τρόπο γιατί και εγώ κάποια στιγμή ήμουν

στη θέση τους και σέβομαι ότι θέλουν να μάθουν κάτι παραπάνω και με τιμάει που

διάλεξαν εμένα και το χώρο μου. Αυτό που απαιτώ από τα παιδιά είναι να έχουν

σωστή συμπεριφορά στους πελάτες, τα υπόλοιπα θα τα μάθουν στην πορεία.

9η Συνέντευξη

Ε.: Ποια είναι η ηλικία σας;

Μ.Κ.: 35 ετών.

Ε.: Πόσα χρόνια λειτουργείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Μ.Κ.: 6 χρόνια

Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Μ.Κ.: Ήθελα ένα επάγγελμα που να με κάνει να χαίρομαι με αυτό που δημιούργησα,

μου άρεσε και μου αρέσει να είμαι περιποιημένη και αυτό θέλω να το βλέπω και
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στους άλλους, θεωρώ ότι η γυναίκα περισσότερο από τον άντρα οφείλει να είναι

περιποιημένη πρώτα για τον εαυτό της και μετά για τους γύρω της.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;

Μ.Κ: Είναι ότι πιο σημαντικό πρέπει να τηρεί ένας επαγγελματίας στην επιχείρησή

του με αυτόν τον τρόπο θα κρατήσει την πελατεία του για πολλά χρόνια. Τη σωστή

όμως συμπεριφορά δεν την μαθαίνεις κατευθείαν, χρειάζεται εμπειρία χρόνων για να

την αποκτήσεις. Ο πελάτης πρέπει να αποκτήσει εμπιστοσύνη στην αισθητικό του

άρα χρειάζεται να είμαστε ειλικρινής και να μην κάνουμε λάθη.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Μ.Κ.: Δεν χρησιμοποιώ επιχειρήματα για να προωθήσω τα προϊόντα μου ή τις

θεραπείες μου, απλά προτείνω αυτό που ακριβώς έχει ανάγκη ο πελάτης χωρίς

περιττά λόγια, εμπιστεύομαι τα προϊόντα μου, τα χρησιμοποιώ κι εγώ και εφόσον ο

πελάτης βλέπει τα αποτελέσματα στο δέρμα μου δεν φοβάται να τα δοκιμάσει.

Θεωρώ χρέος μου να είμαι η πρώτη που θα δοκιμάσει τα προϊόντα και τις θεραπείες

πριν τα δεχτούν οι πελάτες μου, έτσι αποκτώ την εμπιστοσύνη τους.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Μ.Κ.: Όχι, πιστεύω ότι ένας εργοδότης πρέπει να αποκτήσει μια σχέση

«οικογενειακή» με τον συνεργάτη του και ό,τι συμβαίνει στο ινστιτούτο να το

συζητάνε και να βρίσκουνε μαζί λύσεις εφόσον και οι δύο είναι υπεύθυνοι όταν

υπάρχει συνεργασία. Πρέπει να του φερόμαστε δίκαια να μην του δίνουμε

περισσότερες αρμοδιότητες από όσες μπορεί να καλύψει, έτσι δεν του δίνουμε

κανένα δικαίωμα άσχημης συμπεριφοράς απέναντι μας.
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Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Μ.Κ.: Τα αντιμετωπίζω σαν να ήταν πραγματικοί μου συνεργάτες, προσπαθώ να τους

δείξω τη δουλεία μου και να τους μάθω όσα περισσότερα μπορώ, εξαρτάται βέβαια

και από το ενδιαφέρον που μου δείχνουν, αν πραγματικά έχουν θέληση το

καταλαβαίνεις από την αρχή. Με ενδιαφέρει να γνωρίζουν τα βασικά τα υπόλοιπα

μαθαίνονται, όρεξη να υπάρχει, είναι πολύ σημαντικό.

10η Συνέντευξη

Ε.: Ποια είναι η ηλικία σας;

Μ.Π.: 50 ετών.

Ε.: Πόσα χρόνια λειτουργείτε το εργαστήριο αισθητικής;

Μ.Π.: 20 χρόνια.

Ε.: Ποιοί είναι οι λόγοι που σας παρακίνησαν να ασχοληθείτε με το επάγγελμα της

αισθητικού;

Μ.Π.: Μου αρέσει πολύ να περιποιούμαι τον εαυτό μου πόσο μάλλον να

περιποιούμαι τους άλλους. Αυτό το επάγγελμα είναι όλη μου η ζωή δεν κουράζομαι

ποτέ όταν δουλεύω, κάθε μέρα ανακαλύπτω καινούργια πράγματα, κάνω νέες

γνωριμίες δεν είναι ρουτίνα, η μέρα σου περνάει ευχάριστα. Πάνω από όλα πιστεύω

ότι πρέπει να αγαπάς αυτό που κάνεις, αλλιώς μην το κάνεις καθόλου.

Ε.: Πιστεύετε ότι πρέπει να υπάρχουν κανόνες συμπεριφοράς ως προς την πελατεία;

Μ.Π.: Θα ήταν παράλογο αν δεν υπήρχαν, από τη συμπεριφορά σου εξαρτάται και το

είδος αλλά και το νούμερο των πελατών που θα έχεις. Πρέπει να είσαι πάντα

χαμογελαστή και ευγενική, δεν πρέπει να μεταφέρεις τα προβλήματά σου στο χώρο

εργασίας σου, να ακούς τον πελάτη και να μην ασκείς κριτική σε αυτά που σου λέει,



67

όπου σου το επιτρέπει η συζήτηση να δίνεις συμβουλές και να είσαι πάντα

ετοιμόλογη.

Ε.: Τι επιχειρήματα χρησιμοποιείτε για να προωθήσετε ένα προϊόν ή μια θεραπεία

σώματος ή προσώπου;

Μ.Π.: Αν ο πελάτης είναι αποφασισμένος να κάνει κάτι για να διορθώσει το

πρόβλημά του δεν χρειάζεται να κάνεις κάτι για να τον πείσεις, από μόνος του θα σε

ρωτήσει αυτά που θέλει και εσύ απλά θα του πεις τη γνώμη σου. Δεν είναι σωστό να

«βομβαρδίζεις» τους πελάτες σου με πολλά επιχειρήματα, θα είσαι ειλικρινής και

ξεκάθαρη μαζί τους, έτσι μόνο θα αποκτήσεις την εμπιστοσύνη τους και δεν θα

έχουν αμφιβολίες για σένα.

Ε.: Όσον αφορά τους υπαλλήλους-συνεργάτες πιστεύετε ότι η σχέση μεταξύ

εργοδότη και υπαλλήλου πρέπει να είναι μόνο επαγγελματική;

Μ.Π.: Όχι, δεν θα μπορούσα με κάποιον που περνάω τόσες πολλές ώρες να μην έχω

φιλικές σχέσεις, σέβομαι και εμπιστεύομαι τους υπαλλήλους μου, διαφορετικά δεν θα

συνεργαζόμουν μαζί τους, όπως και εκείνοι. Πιστεύω ότι όπως φέρεσαι θα σου

φερθούν.

Ε.: Πως αντιμετωπίζετε τα άτομα που εκπονούν την πρακτική τους άσκηση στην

επιχείρησή σας;

Μ.Π.: Έχω δεχτεί πολλές φορές άτομα για πρακτική άσκηση και δεν μπορώ να πω

ότι έμεινα ευχαριστημένη ιδιαίτερα από τη συμπεριφορά τους, δεν έδειχναν καθόλου

ενδιαφέρον για μάθουν κάτι καινούργιο και δεν είχαν καλή επικοινωνία με τους

πελάτες. Με έκαναν να πιστεύω ότι πιέζονταν που έρχονταν για δουλειά!


