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Sebastian Fiitterer,
Daozent, Betriebswirt des
I'riseurhandwerks (HIWK)

, , Es gibt Stamm-

kunden, {iber
deren Besuch wir uns
jedes Mal freuen, und es
¢ibt jene, bei denen man
sich fragt, was die eigent
lich bei uns wollen (Kun-
den, die ihre eigene Un-
zufriedenheit am Frisew
auslassen). Grundsétzlict
sollte sich jeder Friseur i1
die Lage des Kunden ver-
setzen, Gibt es einen Ort,
beispielsweise ein Res-
taurant, das man selbst
immer wieder gerne
besucht? Ein Grund hier
fiir ist sicherlich die
Qualitdt. Der Hauptgrun
liegt jedoch in der natiir-
lichen Herzlichkeit, der
Geborgenheit und dem
Gefiihl, als Gast will-
kommen zu sein. Genau-
so muss sich auch der
Kunde beim Friseurbe-
such fiihlen, um Stamm-
kunde zu werden. Das
Entscheidende hierfiir is
ein gutes Arbeitsklima,
hervorgerufen auch
durch einen guten Chef.
Wenn die Atmosphére
stimmt, wird auch die
Qualitit der Dienstleis-
tung besser. Immer wie-
der das Gleiche? Warum
nicht, wenn alle gliick-
lich sind? Die Symbiose
aus ausgefiithrter Dienst-
leistung und Freundlich-
keit ist wichtig. Klar gehi
es auch darum, Kunden
neue Ideen anzubieten.
Personlichkeitsseminare
sind aber manchmal
wichtiger als das neue
Farbseminar. Denken Sie
aus Kundensicht; Was
bringt ein leckeres Essen
wenn die Bedienung un-
freundlich ist? Sie gehen
da nicht mehr hin!“
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