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Gunzenhausen (red). Die Friseur-
branche hat landlaufig ein eher
schlechtes Image: Belastende Ar-
beitszeiten, den ganzen Tag stehen
und sténdig nur Waschen, Schnei-
den, Féhnen. Die Lohne sind niedrig,

und nicht allein der berufliche Nach-
wuchs tut sich schwer, die Attrakti-
vitat des Traditionshandwerks noch
zu entdecken. Ist der Friseurberuf
aktuell in der Krise? Wir sprachen
mit Friseurmeister Wolfgang Schme-

Friseurberuf in der Krise?

Schmerer — der Friseur im Gesprach

rer aus Gunzenhausen, der kreative
Wege beschreitet, um seinen Traum-
beruf dennoch lebendig zuhalten.

Herr Schmerer, hat der klassische
Friseurberuf ausgedient?

Schmerer: Nein, ganz und gar nicht.
Die Nachfrage nach Friseurdienstleis-
tungen wird auch zukunftig stabil blei-
ben. Wir Friseure kénnen durchaus posi-
tivinunsere berufliche Zukunft blicken.
Aber die genannten Vorurteile machen
unserer gesamten Branche in der Tat
gerade sehr zu schaffen, dasievor allem
den beruflichen Nachwuchs abschre-
cken. Die stereotypen Argumentesind
zudem schlichtweg fal sch. Denn heute
als Friseur zu arbeiten, bedeutet Uiber
solides Fachwissen, soziale, psychologi-
sche und kaufméannische Fahigkeiten zu
verfugen. Neben Kreativitét, handwerk-
lichem Geschick und dem einfiihlsamen
Umgang mit Menschen benétigen Fri-
seurevor allem Managementkenntnisse
in den Bereichen Marketing, Finanzen,
Controlling, Strategieentwicklung, Per-
sonalfiihrung, Kommunikation und Of-
fentlichkeitsarbeit. Dasist allesandere
alseintonig.

AlsFriseur hat man auerdem viele
Maglichkeiten, sich entsprechend ei-
gener Interessen oder Vorlieben wei-
terzubilden und zu spezialisieren. Bei
Schmerer — der Friseur haben wir uns
zum Beispiel zusétzlich auf das Thema
»Zweithaar fokussiert und sind inzwi-
schen fuhrender Zweithaarspezialistim
Landkreis. Es gibt also wirklich viel
mehr zu tun als ,nur* zu waschen,
schneiden und zu féhnen!

Ein wesentliches Argument gegen
den Beruf des Friseurs ist die gerin-
ge Verdienstmaglichkeit. Uber einen
Mindestlohn kommen nur wenige
Friseure hinaus, oder?

Schmerer: Hier sollte man sehr deut-
lich unterschieden: In Betrieben, die
ihre Leistungen zu Dumpingpreisen
anbieten und als Discounter vor allem
auf Masse setzen, wird der Lohnimmer

entsprechend gering ausfallen. Wer je-
doch darauf achtet, in einem Salon zu
arbeiten, der qualitativ hochwertigen
Service anbietet und seine Mitarbeiter
dementsprechend bezahlt, wird davon
von Beginn an profitieren. Wer gute
Arbeit leistet und zufriedene Kunden
hat, wird zudem nicht nur ein verdientes
Trinkgeld erhalten, sondern auch regel-
maiig den Umsatz des Salons durch
einewachsende Zahl an Stammkunden
steigern. In die Zufriedenheit meiner
Mitarbeiter investiere ich z.B. sehr
gern, denn nur zufriedene Mitarbeiter
bedeuten auch zufriedene Kunden. Pro-
fessionelle Qualitét muss einfach ange-
messen honoriert werden. Deshalb zahle
ich guten Friseuren auch gutes Geld.
Ein engagierter und kreativer Mitarbei-
ter kann bei mir ein Jahresgehalt von
30.000 Euro erwarten, Jungfriseure mit
wenig Erfahrung kommenimmerhin auf
24.000 Euro, Lernbereitschaft und Mo-
tivation vorausgesetzt. Der branchen-
Ubliche Durchschnittsverdienst liegt
aktuell bei ca. 18.500 Euroin Vol zeit.

Was zeichnet einen ,,guten Friseur*
denn aus?

Schmerer: Nach meiner Erfahrung
kommt es auf drel Dinge besonders
an: Berufliche Passion, empathisches
Einfuhlungsvermdgen und exzellentes
handwerklichesKénnen. Der Kundesoll
sich rundumwohlfihlen kénnen bel und
mit der Personlichkeit seines Friseurs.
D.h. dieser sollte hoflich, empathisch
und zuvorkommend sein. Er muss in-
dividuelle Kundenbediirfnisse wahr-
nehmen und bei der Beratung richtig
einordnen. Zudem ist eswichtig, echte
Handwerksqualitét zu bieten und bei
der Arbeit in gutem Kontakt mit dem
Kunden zu bleiben. Esgeht nicht darum,
Probleme auf einem Kopf zu verwalten,
sondern sozusagen haargenau und kre-
ativ dagenige herauszuarbeiten, wasan
Veranderungsmoglichkeitenin diesem
Haar steckt, auf diesem Kopf, indieser
Person, in diesem Alter, etc. Ein guter
Friseur wird deshalb immer etwas an-
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ders machen als der vorherige, weil er
im Haar aktuel| Wandlungsmoglichkei-
ten erkennt, die andere bisher vielleicht
so nicht gesehen haben.

Und das ist wirklich alles?

Schmerer: Nicht ganz, es gibt auch
noch Betriebsgeheimnisse. Aber durch
diese Vorgehensweise erreicheich z.B.
inmeinem eigenen Salon eine sehr hohe
Kundenzufriedenheit. Und was gibt es
Besseresalszufriedene Kundinnen, die
mein Team und mich weiterempfehlen?
So ernte ich mittlerweile viel Erfolg
auch Uber die Landkreis- und sogar
L andesgrenzen hinweg. Durch einegute
Bezahlung erkenneich die L eistungen
meiner Mitarbeiter an, dadie Qualitéat
ihrer Arbeit einewesentliche Saule des
funktionierenden Empfehlungsmarke-
tings fur michist.

Sie stellen auch junge, frisch aus-
gebildete Friseure ein. Kénnen die-
se lhre Anspriiche denn tberhaupt
erfillen?

Schmerer: Sicherlich missen Jung-
kréfte die genannten Fahigkeiten erst
durch vidféltige Erfahrungen erwerben
und verfeinern. Deshalb ist es enorm
wichtig, frisch ausgebildete Fachkréafte
intensiv zu unterstiitzen, seinallen Be-
reichen unseres Berufes zu férdern und
ihnen fachliche und personlichkeitshil-
dende Fort- und Weiterbildungen zu er-
maglichen. Grundbedingung dafir sind
fur mich allerdingsdie Motivation und
das Engagement der Jungkraft. Fehlen
diese, bin auch ich nicht bereit, mein
Wissen, meine Energie und mein Geld
in diesen Mitarbeiter zu investieren.

Wie stellen Sie als Unternehmer si-
cher, dass ,,gute Leute auch gutes
Geld“ verdienen kénnen?

Schmerer: Wie das Wort ,,Unterneh-
mer" schon sagt, ist eswichtig, etwaszu
unternehmen, um alsFriseur erfolgreich
zu sein und zubleiben. In einer gesét-
tigten Marktsituation wie der heutigen

ist es zwingend notwendig, das eigene
Angebot ausdem Meer von austausch-
baren Friseur- und Beautydienstleistun-
gen herauszustellen. Tut man diesnicht,
wird allein der Preis den Ausschlag
dafiir geben, ob Kunden in den Salon
kommen oder nicht. Austauschbarkeit
setzt immer eine Abwartsspirale bei
den Preisenin Gang. Die Loéhnevieler
Friseurgesellen sind ja genau deshalb
so niedrig, damit billige oder gar Dis-
countpreise Uberhaupt geboten werden
konnen. Hier wird dieunternehmerische
Verantwortung komplett auf den Mit-
arbeiter abgewal zt, wasich personlich
untragbar finde.

Der Ausstieg aus dem Teufelskreis
des gegenseitigen Unterbietens ist das
richtige Marketing. Und das bedeu-
tet harte und konsequente Arbeit am
Image des Salons. Es sind langfristige
MaRnahmen, die die eigene Dienst-
leistung als einzigartig und eben nicht
austauschbar erkennbar machen kon-
nen. Ich habe dazu bereits vor vielen
Jahren ein schlissiges und tragfahiges
Unternehmenskonzept erstellt, dasich
regelmafdig Uberarbeite und anpasse.
Planloses Ausprobieren, was im Mar-
keting und Management des eigenen
Salons so funktionieren kénnte, fuhrt
zu nichts, verschwendet Energie und
Geld und verprellt qualifizierte Mitar-
beiter. Daskann und will ich mir nicht
leisten. Deshalb investiereich neben der
Salonausstattung und hochwertigen Fri-
seurprodukten auch viel in Marketing,
Kommunikation - und vor allem meine
Mitarbeiter. Darum bin ich auch heu-
te in meinem Beruf noch immer sehr
glucklich. Und erfolgreich.
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