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Schlusslicht Friseurhandwerk

Auf den eigenen Salon darf man stolz sein. Dahinter
stehen  Mut,  Können,  Verantwortung  und  oft  viele
Jahre persönlicher Einsatz. Gerade deshalb müssen
wir auch über die wirtschaftliche Seite des Berufs
sprechen – nicht, um sie kleinzureden, sondern um
sie besser zu machen.

Viele  Inhaberinnen,  Inhaber  und  Teams  erleben
dieselbe Spannung: Die Arbeit ist anspruchsvoll und
persönlich, die Wertschätzung der Kundschaft ist da
– und dennoch reicht die Wertschöpfung oft nicht
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aus,  um  gute  Löhne,  sichere  Arbeitsplätze  und
unternehmerische Entwicklung selbstverständlich zu
machen.

28.000 €Jahresumsatz  je  tätiger  Person  nennt
die  zitierte  Auswertung  des  Statistischen
Bundesamtes  für  das  Friseurhandwerk.

46.000–48.000 €erzielten Konditoren, Bäcker
sowie  Maler  und  Anstreicher  in  derselben
Gegenüberstellung.

1.600  €brutto  monatlich  waren  die  im
Ausgangsbeitrag  genannten  tariflichen
Vergleichswerte  nach  der  Ausbildung.

Was hinter einer Kennzahl steckt
Die Gegenüberstellung macht einen Abstand sichtbar.
Ein  geringer  Umsatz  pro  tätiger  Person  bedeutet
nicht,  dass  Friseurinnen  und  Friseure  weniger
leisten.  Im  Gegenteil:  Beratung,  handwerkliche
Präzision, Kreativität, körperliche Arbeit und der
persönliche  Kontakt  verlangen  täglich  viel.  Die
Kennzahl  zeigt  vielmehr,  dass  diese  Leistung  im
Markt  oft  zu  niedrig  bewertet  und  zu  wenig  in
Wertschöpfung  übersetzt  wird.

Aus  dem  Umsatz  müssen  nicht  nur  Löhne  gezahlt
werden. Ein Salon finanziert daraus Miete, Energie,
Waren, Versicherungen, Investitionen, Ausfallzeiten,



Weiterbildung und Rücklagen. Wer die Zahlen kennt,
versteht besser, warum faire Entlohnung und niedrige
Preise nicht dauerhaft zusammenpassen müssen.

Unternehmertum gehört zum Handwerk
Ein  gutes  Salonkonzept  verbindet  künstlerische
Leidenschaft  mit  wirtschaftlicher  Klarheit.  Dazu
gehören  eine  nachvollziehbare  Kalkulation,  gute
Termin-  und  Ablauforganisation,  ein  klares
Leistungsangebot und regelmäßige Gespräche im Team.
Controlling  muss  dabei  kein  Fremdwort  sein.  Es
bedeutet  im  Kern  nur:  hinsehen,  verstehen  und
rechtzeitig steuern.

In  der  Beratung  wird  besonders  deutlich,  wie
wertvoll gute Führung ist. Mitarbeitende brauchen
Orientierung,  fachliche  Sicherheit  und  den  Mut,
Leistungen angemessen zu empfehlen. Kundennähe und
wirtschaftlicher Erfolg sind kein Widerspruch. Wenn
Beratung ehrlich ist und der Nutzen verständlich
wird, entsteht Vertrauen – und daraus kann auch mehr
Wertschöpfung entstehen.

Faire Löhne brauchen eine faire Grundlage
Über bessere Löhne zu sprechen, ist richtig. Damit
sie möglich werden, brauchen Salons einen Umsatz,
der  die  gesamte  Leistung  abbildet.  Das  betrifft
Preise genauso wie die Qualität der Beratung, die
Auslastung, die Produktivität und die Positionierung
eines Salons. Es betrifft auch die Bereitschaft, den



eigenen Wert nicht kleinzurechnen.

Auszubildende  gehören  dabei  zuerst  in  eine  gute
Lernumgebung.  Sie  können  und  sollen  schrittweise
Verantwortung  im  Salonalltag  übernehmen.  Ihr
wichtigster Platz bleibt jedoch der als Nachwuchs,
der fachlich begleitet wird und eine Perspektive
bekommt – nicht der als reine Kennzahl.

Veränderung beginnt im Alltag
Das  Friseurhandwerk  muss  sich  nicht  neu
erfinden.  Es  muss  seine  Stärke  konsequent
sichtbar machen: gute Arbeit, klare Führung,
verlässliche  Abläufe  und  ein  Preis,  der
Leistung ermöglicht. So entsteht ein Salon, in
dem  Kundinnen  und  Kunden  gerne  sind,  Teams
gerne  arbeiten  und  Unternehmertum  wieder
Perspektive  hat.

Die Vergleichswerte im Beitrag beziehen sich auf die
im  ursprünglichen  Text  zitierte  Auswertung  des
Statistischen  Bundesamtes  und  dienen  der
strukturellen Einordnung. Für aktuelle betriebliche
Entscheidungen sollten jeweils die eigenen Zahlen
und aktuellen Tarifdaten herangezogen werden.


