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~ Uberall Gewinner

Durch Fairness zum Erfolg — der Verhaltenskodex fiir Friseure soll es méglich machen.
Die Initiative ,Der faire Salon” macht sich fiir seine Umsetzung stark
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in faires Miteinander fithrt zu wirt-
E schaftlichem Erfolg. Das ist stark

verkiirzt die Aussage des Verhaltens-
kodex ,Leitlinien fiir europaische Friseure”,
der von den europdischen Sozialpartnern,
Coiffure EU und UNI-Europa, unterschrieben
wurde und von der Europdischen Kommissi-
on unterstiitzt wird. In Kooperation mit TOP
HAIR hat Friseurmeister René Krombholz
die Initiative ,Der faire Salon" gegriindet, die
den Kodex bekannt machen soll. Denn, wird

* . der Kodex konsequent umgesetzt, gewinnen

alle: Unternehmer, Mitarbeiter, Kunde.

Was ist der Verhaltenskodex?

Den Kodex gibt es seit 2001. Die darin ver-
fassten Leitlinien richten sich an die Arbeit-
geber und -nehmer im Friseurgewerbe. Die
Verfasser des Kodex sind sicher, dass gutes
Arbeitsklima und Geschaftserfolg nicht von-
einander zu trennen sind. So sieht der Kodex
etwa vor, dass im Salon alle an einem Strang
ziehen sollen, Schwarzarbeit bekdmpft wird
und der Unternehmer gegeniiber seinen Mit-
arbeitern transparent agiert. Gesundheits-
schutz soll grof geschrieben, Weiterbildung
und lebenslanges Lernen gefordert und
gefordert werden. Faire Lihne sollen die
besten Auszubildenden anziehen, Qualitit
garantieren und damit den Geschéftserfolg
sichern. Denn das eine ist ohne das andere
nicht zu haben.

Verstdndnis fir und Kenntnis von der Situa-
tion aller Beteiligten fiihrt zu mehr Arbeits-
und Lebensqualitat und wird so fiir alle zum
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Gewinn. Was das konkret im Salonalltag, fiir
Unternehmer, Mitarbeiter und Kunden heift,
stellen wir in einer kleinen Serie vor. Zum

Auftakt sprachen wir mit Der faire Salon™

Initiator René Krombholz.

TOP HAIR: Herr Krombholz, warum
engagieren Sie sich fiir die Umsetzung des
Kodex?

René Krombholz: Der Kodex entspricht
meinen personlichen Wertvorstellungen.

AuBerdem bin ich der Uberzeugung, dass
nur die Unternehmen langfristig erfolg-
reich sind, die nach dem Win-win-Prinzip
arbeiten, Wenn also mein Vorteil zugleich
der Vorteil des anderen ist. Nach meiner
Uberzeugung bietet der Kodex viele Lo-
sungswege an. So wie es der Untertitel ver-
spricht: ,Wie man miteinander auskommt."

Welche Probleme kann der Kodex lésen?
Keine — und gleichzeitig fast alle! Der



Kodex kann nur ,bewusst machen" mit
dem Ziel, dass sich die Betroffenen an die
Arbeit machen. Es geht um gegenseitiges
Verstehen und einen gemeinsamen Dialog
als Grundlage eines erfolgreichen Mitein-
anders. Die dann daraus resultierenden
Handlungsweisen l&sen die Probleme.

Welche Probleme kann er nicht lésen?
Die Grenzen setzen lediglich die Menschen,
die ihn leben — oder eben nicht. Die Um-
setzung erfordert eine hohe Konsequenz,
Bereitschaft zur Veridnderung und den
Willen, an sich zu arbeiten.

Sind die Forderungen des Kodex in
Deutschland nicht schon lingst umge-
setzt?

Bei uns sehe ich zur Umsetzung noch viel
Handlungsbedarf. Die soziale Absicherung
haben wir realisiert, lebenslanges Lernen
ist moglich, aber nicht die Normalitat. Aber
der Kodex spricht auch von wirtschaftlich
gestinden Betrieben und von der Beseiti-
gung der Schwarzarbeit als Grundvoraus-
setzung. Wer die deutsche Friseurbranche
kennt weil, dass dies derzeit Utopie ist!
Wenn im Kodex von fairen Lohnen die
Rede ist, denke ich nicht nur an Léhne im
Osten Deutschlands, sondern weil3, dass
hierzulande weit verbreitet Tarifvertrige
ausgehebelt werden. Aber ich denke auch
an das Einkommen der Unternehmer, denn
auch das ist nicht immer fair. Nicht jeder
Unternehmer erreicht die H8he des Min-

destlohns. Aber das sind nur einige Punkte,
bei denen es in Deutschland an der Umset-
zung fehlt, es gibt gentigend weitere.

Was erhoffen Sie sich von der Initiative
,Der faire Salon“?

Der Kodex ist fiir viele Friseure zu abstrakt.
Er spricht von ausreichenden Gewinnen,
einem fairem Miteinander, Weiterbildung
und Wachstum. Aber wie soll der ehrlich
und engagiert arbeitende Friseur das um-
setzen? Besonders wenn rundherum immer
mehr Kunden abwandern, fehlen Antworten
und Lésungen. Aber die gibt es! Kunden
haben ganzlich verschobene Vorstellungen
liber das, was dem Friseur als Gewinn iibrig
bleibt. Mitarbeiter tibrigens auch — und es
demotiviert sie, wenn sie fiir wenig Lohn
arbeiten miissen in dem (Irr)glauben, nur
fiir das Vermégen des Chefs zu arbeiten.
Hier ist die Aufkldrung tiber wirtschaft-
liche Fakten dringend notwendig, so wie

es der Kodex empfiehlt. In einfacher Art
miissen die Mitarbeiter die wirtschaftlichen
Notwendigkeiten verstehen lernen, um das
dann gegebenenfalls an Kunden weiterge-
ben zu kénnen, wenn das Gesprich auf die
vermeintlich hohen Friseurpreise kommt.
Mit der Internetseite www.der-faire-salon.
de soll auch bei den Kunden ein anderes
Bewusstsein geweckt werden.

Lesen Sie das ganze Interview auf
www.tophair.de
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Das Logo ::: t* . **

::: Entworfen wurde das Logo von
TOP HAIR Art Directorin Vanessa
Willmann. Damit ein Logo sich gut
einpragt, sollte es nur aus wenigen
Elementen bestehen. Die runde
und geschlossene Form des ,fairen
Salons" steht dabei fur die Be-
griffe der Fairness und der Sicher-
heit, die 16 Sterne symbolisieren
den européischen Gedanken und
sind angelehnt an die européische
Flagge. ::

Die Initiative :::

Den gesamten
Verhaltenskodex
fiir européische
Friseure finden Sie
auf der Internetsei-
te von Friseurmeis-
ter und Unter-
nehmer René Krombholz www.
friseur-news.de. Dort gibt es auch
Tipps und Material zur Umsetzung
sowie Informationen zur Initiative
.Der faire Salon" von René Kromb-
holz in Kooperation mit TOP HAIR
International. Unternehmer kdn-
nen sich dort auch fir die Inter-
netseite www.der-faire-salon.de
registrieren lassen. Diese Seite ist
an Ihre Kunden gerichtet, klart auf
und stellt die Vorteile eines fairen
Salons heraus. Weisen Sie lhre
Kunden darauf hin!

:: Bendtigt die Branche
einen Verhaltenskodex?
Stimmen Sie dariiber ab
www.tophair.de

Redaktion Yvonne Riihle
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