Haut & Haar

Friseurfachkunde

Bearbeitet von
Gero Buhmann, Marie Isabell Feigel, Babett Friedewold, Britta ter Jung, Elbie Picker, Jutta Sauermann,
Annette Strecker

1. Auflage 2016. Buch. 530 S. Hardcover
ISBN 978 3 8085 6640 4
Format (B x L): 21 x 29,7 cm
Gewicht: 1780 g

schnell und portofrei erhaltlich bei
o®0

beck-shop.de

DIE FACHBUCHHANDLUNG

Die Online-Fachbuchhandlung beck-shop.de ist speziaisiert auf Fachbiicher, insbesondere Recht, Steuern und Wirtschaft.

Im Sortiment finden Sie alle Medien (Blicher, Zeitschriften, CDs, eBooks, etc.) aller Verlage. Erganzt wird das Programm

durch Services wie Neuerscheinungsdienst oder Zusammenstellungen von Biichern zu Sonderpreisen. Der Shop fihrt mehr
als 8 Millionen Produkte.


http://www.beck-shop.de/Buhmann-Feigel-Friedewold-Haut-Haar/productview.aspx?product=18376465&utm_source=pdf&utm_medium=clickthru_lp&utm_campaign=pdf_18376465&campaign=pdf/18376465

PA

Qs
73

L LRMITTEL

3

Haut und Haar
Friseurfachkunde

7. Auflage

VERLAG EUROPA-LEHRMITTEL - Nourney, Vollmer GmbH & Co. KG
Disselberger StraBe 23 - 42781 Haan-Gruiten

Europa-Nr.: 65810

—



Autoren:

Gero Buhmann, Recklinghausen

Isabell Feigel, Halle (Saale)

Babett Friedewold, Hamburg

Elbie Picker, Hamburg

Jutta Sauermann, Dinslaken

Annette Strecker, DUsseldorf

Britta ter Jung, Gelsenkirchen

Bernd Wiggelinghoff, Datteln (Autor bis zur 5. Auflage)

Verlagslektorat: Anke Horst

Illustrationen:

Grafische Produktionen Jirgen Neumann, 97222 Rimpar
Michael Hecht, 29614 Soltau

Erika Hedfeld, 42477 Radevormwald

Wolfgang Herzig, 45134 Essen

Henriette Rintelen, 52555 Velbert

Gabriele Timm, 41564 Kaarst

Fotografien:

Guido Adolphs, 42277 Wuppertal

Daniel Attia, 40233 Dusseldorf www.attia-fotografie.com
Stephan Werk, 20535 Hamburg

Fur die freundliche Unterstltzung bei der Erstellung des Buches danken wir besonders:
e Salon Schoén & Werden, Solingen — insbesondere Havva und Omer Aslan

e Haarmoden Beckmann, Recklinghausen — insbesondere Frau Randa Abdul-Maijid

e Katharina Rogalla, Warendorf (Hairstyling und Make-up)

7. Auflage 2016
Druck 54 3 21

Alle Drucke derselben Auflage sind parallel einsetzbar, da sie bis auf die Behebung von Druckfehlern untereinander
unverandert sind.

ISBN 978-3-8085-6640-4

Alle Rechte vorbehalten. Das Werk ist urheberrechtlich geschiitzt. Jede Verwertung auBerhalb der gesetzlich geregelten Falle muss
vom Verlag schriftlich genehmigt werden.

© 2016 by Verlag Europa-Lehrmittel, Nourney, Vollmer GmbH & Co. KG, 42781 Haan-Gruiten
www.europa-lehrmittel.de

Satz, Grafik, Illustration und Layout: tiff.any GmbH, 10999 Berlin
Umschlag: tiff.any GmbH, 10999 Berlin
Druck: Himmer GmbH, 86167 Augsburg



Vorwort

Vorwort

Die vorliegende 7. Auflage der Friseurfachkunde , Haut
& Haar" richtet sich sowohl an Auszubildende im Beruf
Friseur/Friseurin, als auch an die Absolventen der Meis-
terschulen. Der Inhalt basiert auf den 13 Lernfeldern

Behandlungsplan

Auf der vorderen Innenseite des Umschlags befindet
sich ein ausklappbarer Behandlungsplan. Dieser dient
als Leitfaden fur die vielschichtigen Beratungsgespra-
che, die innerhalb der Friseurdienstleistungen gefiihrt
werden.

Salon Haargenau

Kapitel 1. Ordnung werden mit einem Szenario einge-
leitet. Im Mittelpunkt steht jeweils der Friseursalon
Haargenau mit seinen Mitarbeitern, Auszubildenden
und Kunden. Der Grundriss des Salons wird auf den Sei-
ten 2 bis 3 prasentiert; die Beschriftung erfolgt parallel
in Deutsch und Englisch. Die Mitarbeiter werden im
Lernfeld 1 ab S. 17 vorgestellt.

Handlungsschleife

In jedes Lernfeld wird mit einer Handlungsschleife ein-
geflhrt. Diese beschreibt mittels eines handlungsorien-
tierten Szenarios die verschiedenen Phasen der spezifi-
schen Friseurdienstleistung.

Englisch

Am Ende jedes Lernfelds sind Englisch-Seiten integ-
riert, die sich inhaltlich mit der Thematik des Lernfelds
beschaftigen. Der Fokus dieser Seiten liegt auf der eng-
lischen Kommunikation, speziell dem Fiihren von Bera-
tungsgesprachen mit fremdsprachigen Kunden zu al-
len friseurexklusiven Dienstleistungen. Den Lernenden
wird das flr ein Beratungs- und Fachgesprach notwen-
dige (Fach-)Vokabular sowie ein authentischer und ein-
facher Sprachgebrauch nahegebracht. Somit werden
die Lernenden aller Niveaustufen befahigt, neben
Smalltalk und allgemeiner Kommunikation auch Bera-
tungs- und Fachgespréche mit Kunden und Kollegen
zu fuhren.

Des Weiteren werden Anknlpfungspunkte zu den
vorangehenden deutschsprachigen Fachbuchseiten her-
gestellt. Die Struktur des Fachbuches ermdglicht so,
neben einem separaten Englischunterricht, auch die
durch den Rahmenlehrplan angestrebte Integration von
Englisch in den Fachunterricht umzusetzen.

des KMK-Rahmenlehrplans. Zusatzlich gibt es weiterhin
den Naturwissenschaftlichen Exkurs mit Chemie und
Mathematik.

Fachmathematik

Zusatzlich zu den Mathematischen Grundlagen, die
ab S.488 vermittelt werden, enthalten die Lernfelder
Mathematikaufgaben. Alle Ergebnisse werden im dazu-
gehorigen Loser (Europa-Nr. 65853) angegeben.

Aufgaben, Aufgaben PLUS, Projekte
Abwechslungsreiche Aufgabenstellungen auf unter-
schiedlichen Niveaustufen, z.B. Gruppenarbeit, Projekt-
arbeit. Aufgaben PLUS fir leistungsstarke Lernende for-
dern die Kompetenzentwicklung und bereiten gezielt
auf die Gesellenprifung vor.

Innerhalb der Texte wird von der Friseurin, der Kosme-
tikerin und meistens auch von der Kundin gesprochen.
Die weibliche Form wurde bewusst gewahlt, weil der
groBte Teil der Auszubildenden weiblich ist. Wir bitten
die mannlichen Auszubildenden hierftr um Verstandnis.

Neu in der 7. Auflage

e Der Behandlungsplan wurde erganzt und bietet
nun auch die Grundlage fur die Kosmetikbehand-
lung und die Manikure.

e Im Lernfeld 7 wurde ein Exkurs zum Thema Haare
glatten erganzt.

e Im Lernfeld 10 wurden die Inhalte grundlegend ak-
tualisiert und dem aktuellen Anspruch an das mo-
derne Nail-Design angepasst.

e Im Lernfeld 13 sind vier neue Anlasse, an denen die
komplexe Dienstleistung beispielhaft umgesetzt
wird: Hochzeit, Oktoberfest, Vorstellungsgesprach
und Senatoren-Ball.

e Insgesamt wurden die Inhalte aktualisiert und Gber-
arbeitet.

Wir wiinschen allen Auszubildenden und denen, die

sich beruflich fortbilden wollen, viel Freude und Erfolg

mit diesem Buch.
Kritische Hinweise und Vorschlage, die der Weiter-

entwicklung der Fachkunde dienen, nehmen wir per E-

Mail dankbar entgegen: lektorat@europa-lehrmittel.de.

Im Herbst 2016 Autoren und Verlag

——
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lhrer Chefin die Aufgabe,
allen Bereichen zuzuarbeiten.
au Muller und das Team mit der
Frau Wilde, der Kosmetikerin Frau
d dem Mit-Auszubildenden Florian
sellin Randa mochten Sie so schnell
eam integrieren.

/
~_
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Verabschieden

Die Kundin wird mit den saloneigenen Verhal-
tensregeln von Ihnen verabschiedet und verlasst
den Salon.

Sie bereiten sich nun auf eine neue Kundin vor
und beginnen gedanklich wieder mit dem Prozess
der vollstandigen Handlung von der Kontaktauf-
nahme bis zur Verabschiedung.

Informieren

Sie sehen, dass die Rezeptionistin Frau Wilde fur
die Gesellin Randa eine Neukundin eingetragen
hat. Fur die Kundin sind zwei Zeit-Stunden im
Terminplan eingetragen.

Nachbereiten

Sie beobachten, wie die Gesellin ihr Arbeits-
ergebnis im Gesprach-mit der Kundin Uber-
priift.

Auch Sie reflektieren Ihren Arbeitsprozess in
Zusammenarbeit mit der Gesellin Randa und
gehen mit ihr dazu ins Gesprach.

Lob und Verbesserungsvorschlage werden
reflektiert und gedanklich in den Prozess fur
eine neue Kundin eingebaut.



In Ausbildung und

Beruf orientieren

Ausgangssituation ‘

analysieren

Sie gehen mit der Rezeptionistin ins Gesprach
und ermitteln welche Angaben die Kundin am
Telefon bereits bei der Terminvereinbarung ge-
macht hat.

Die Kundin hat sich zum Haarschnitt und zur
Farbveranderung angemeldet und deutlich
gemacht, dass ihr nur diese zwei Stunden als
Zeitfenster zur Verfligung stehen.

Handeln

Sie bereiten den Bedienungsplatz und den
Waschplatz vor und sorgen fiir hygienisch ein-
wandfreies und sauberes Material. Auch fir den
eigenen Hautschutz suchen Sie sich das geeignete
Material heraus und legen dieses zurecht.

Die BegriiBung der Kundin geschieht nach den
saloneigenen Verhaltensregeln. Sie fhren die
Kundin zum Bedienungsplatz und versorgen sie
mit Getranken und Zeitschriften. Die Gesellin
kann nun in Ihrem Beisein in das Gesprach mit
der Kundin gehen.

Entschei

Sie machen sich Ge n, welche Vorarbeiten
und Arbeiten auf Sie zukommen kénnen. Sie
besprechen diese mit der Gesellin, um bereits vor
dem.Eintreffen der Kundin planen zu kénnen.



Lernfeld 1

In Ausbildung und Beruf orientieren

SZENARIO

Der Friseurberuf — Das Berufsbild analysieren
und die eigene Rolle finden

Der erste Tag in der Berufsschule. Ehemalige Schiilerinnen aus dem 3. Ausbildungsjahr
begriiflen die neuen Schiilerinnen. Fiir die Auszubildende Anja aus dem Salon Haargenau
ergibt sich die Moglichkeit, einige ihrer neuen Mitschiilerinnen kennen zu lernen und mit

ehemaligen Schiilerinnen ins Gesprach zu kommen.

Im Gesprach stellt man schnell fest, dass die Eingewdhnungsphasen in den Salonalltag ahnlich
ablaufen, die Mitschiilerinnen d@hnliche Aufgaben, aber auch Unsicherheiten haben. Die ehe-
maligen Schiilerinnen berichten, dass die Rollenfindung und die Routine im Salonteam Zeit
brauchen. ,Ich kann mich noch gut an die ersten Wochen meiner Ausbildung im Salon erin-
nern.” Die Auszubildende Anja denkt: ,Was kommt da wohl auf mich zu?*

Sie haben sich fir eine Ausbildung in einem sehr vielfal-
tigen Beruf entschieden. Sie werden Friseurin oder Fri-
seur — ein Traumberuf.

Dieses Kapitel soll helfen, einen ersten Ein blick in das
Berufshild zu erlangen und den Einstieg in den Beruf zu
erleichtern. Es soll eine erste Orientierungshilfe im Be-
rufsalltag sein und dabei helfen, sich in der Rolle im Mit-
arbeiterteam des Ausbildungssalons als eigenverant-
wortlich, selbststandig und fachkundig arbeitende

_~ Friseurin und Friseur zurecht zu finden.

Anforderungen an den Friseurberuf

Von Friseurinnen oder Friseuren werden neben dem
handwerklichen Kénnen ein hohes Mal3 an fachlichem
Wissen, EinfUhlungsvermogen, Menschenkenntnis,
Kommunikationsfahigkeit, Kreativitdt und Flexibilitat
erwartet.

Daflr sind bestimmte Fertigkeiten und Kenntnisse
die Voraussetzung. Die Friseurin muss Haut und Haare
beurteilen, die gestalterischen Moglichkeiten abwagen
und die Wirkungen der Praparate kennen. Wichtig ist
auch, dass sie die Wiinsche der Kundin ermitteln und
Vorschlage, z. B. zur Frisurengestaltung, erldutern kann.
Bei der Beratung muss sie sich an den Grundsatzen der
Gestaltungslehre und den aktuellen Modetrends orien-
tieren.

Neben der reinen Dienstleistung erwarten Kun-
dinnen und Kunden heute von einer Friseurin, dass sie
sich in allen Fragen der Haar- und Hautpflege und bei
der Auswahl geeigneter Produkte fir die Heimbehand-
lung auskennt und sachkundig beraten kann.

Der Friseurberuf ist so vielseitig, dass man ihn kaum
in wenigen Satzen vollstandig beschreiben kann. In der
Tabelle 1 (s.S. 13) ist das moderne Berufsbild der Friseu-
rin/des Friseurs dargestellt.

Im Ubergang in die nun beginnende Ausbildung stehen
Veranderungen an. Wissenschaftliche Studien belegen,
dass es in der Ubergangsphase in die Ausbildung zu
Veranderungen kommt und sich die Anforderungen er-
hohen.

Die Auszubildenden erleben die ersten Wochen un-
terschiedlich. Nutzen Sie die methodische Hilfe der
komplexen Aufgabe auf Seite 41, um aus diesen Erfah-
rungen Themen fur den Unterricht zu gestalten.

Der Beginn der Aus-
bildung, die Orien-
tierung in einem
neuen Umfeld und
in einer neuen
Rolle der Auszu-
bildenden fordern
die Auszubilden-
den heraus. Aktu-
elle Studien stellen
drei zentrale Prob-
leme beim Ubergang in
den Beruf in den Vorder-
grund:

Bild 1 Auszubildende im Kunden-
gesprach in entspannter Atmosphére

e Die Zeit fUr Freizeitaktivitaten
wird weniger,

e die Angst, Fehler zu machen
steigt und

e die Sorge, nicht die notwendigen Fahigkeiten zu ha-
ben, belastet.

Bild 1 (s.S. 13) verdeutlicht, von welchen Seiten nun An-
forderungen an die Auszubildende gestellt werden.
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Modernes Berufsbild

® Kreativitat, Gestaltung, Design

® Kompetente und serviceorientierte Kundenberatung
und -betreuung

® Kommunikation und soziale Kompetenz
® Professionelle Produktprasentation
® Planung von Arbeitsablaufen

® Betriebswirtschaftliche Organisation

® Kontinuierliche Weiterbildung

Anforderungen an die Auszubildenden

personliche Ebene

betriebliche Ebene

Tabelle 1 Quelle: Zentralverband des Deutschen Friseurhandwerks,
Internetseite

Das Ziel der Berufsausbildung ist, die Auszubildenden
zur Austbung einer qualifizierten beruflichen Tatigkeit
zu befdhigen, die insbesondere selbststandiges Pla-
nen, Durchfihren und Beurteilen einschlieBt. Diese
Befahigung ist auch in der Zwischen- und Abschluss-
prafung nachzuweisen.

In der Dokumentation des Priifungsvorhabens fur die
Gesellenprifung des Friseurhandwerks (Teil 1 und 2)
muss ein Zeitplan fur den Prifungsablauf erstellt wer-
den (selbststandiges Planen).

Das situative Fachgesprach in der Praxisprifung ist
im Anschluss an die durchgeftihrte Prifungsleistung
das Instrument, eine kritische Analyse und Selbstbewer-
tung des Arbeitsergebnisses durchzufihren. Hier kann
unter Beweis gestellt werden, dass Fehler oder Prob-
leme bei der Ausfihrung erkannt werden. Es besteht
hier die Chance Alternativen aufzuzeigen, die beim
nachsten Mal zu einem besseren Ergebnis fiihren (Beur-
teilen).

Der Unterricht in der Berufsschule orientiert sich im-
mer an beruflichem Handeln. Um beruflich handlungs-

Informieren

Kontaktieren

Verabschieden

Nachbereiten

Bild 2 Handlungsschleife

Bild 1 Anforderungsprofil in der Eingangsphase der Ausbildung

fahig zu werden, arbeitet die Schule an Situationen, die
flr die Berufsausbildung wichtig sind. Berufliche Situa-
tionen werden in der Schule nur manchmal praktisch
ausgefuhrt, immer aber gedanklich nachvollzogen. Die-
ser gedankliche Prozess orientiert sich an folgenden
Schritten nach dem Prinzip der vollstandigen Handlung:
Informieren tber den Kundenwunsch
Ausgangssituation analysieren

Entscheiden — Beraten und Empfehlen
Handlungsplan umsetzen

Nachbereiten — Reflektieren und Uberpriifen

uhwN =

Diese Struktur findet sich in Form einer Abbildung zu
Beginn eines jeden Lernfeldes (s. Bild 2). Die Grundstruk-
tur der vollstandigen Handlung wird dabei mit einem
konkreten Beispiel verknUpft und dargestellt.

Die erste berufliche Situation, die Auszubildende zu
bewadltigen haben, ist die Orientierung im Salonalltag.
War die Auszubildende Anja aus dem Salon Haargenau
bis vor einiger Zeit selbst noch Kundin, so ist sie jetzt in
der Rolle der Dienstleisterin, der Verkauferin und der Zu-

Ausgangssituation
analysieren

@\

Entscheiden

Handeln

——
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In Ausbildung und Beruf orientieren

Rollenfindung als
Auszubildende im Team

/ \

Anpassung an den Berufstypische
neuen Lebensrhythmus Anforderungen

Auszubildender/
Auszubildende

= J

Bild 1 Spannungsfeld in der Eingangsphase nach Beginn der Ausbildung

horerin. Im direkten Kontakt mit den Kunden beeinflusst
Anja nun mit ihrem Verhalten nicht nur das Image des
Salons sondern auch die Servicequalitat und die Wahr-
nehmung der Kunden vom ersten Tag an (s. Bild 1)

Dazu kommt die Eingewdhnung in die Hierarchie im Sa-
lonteam und die Rolle, die sie als Auszubildende einneh-
men muss.

In den ersten Wochen seit Beginn der Ausbildung findet
ein reger Austausch Uber bisher gemachte Erfahrungen
im Arbeitsalltag statt. Die Auszubildenden stellen ge-
meinsam fest, dass die Eingewohnung Zeit braucht und
Unsicherheiten dazu gehoren. Viele Auszubildende fiih-
len sich immer noch unsicher, da immer neue Tatigkei-
ten auf sie zukommen und die Einarbeitung Zeit bené-
tigt. Auch der Umgang mit den Kunden ist noch sehr
ungewohnt.

Welche Mdglichkeiten hat die Auszubildende, sich mit
der noch neuen Situation im Salon schnell vertraut zu
machen und sich schnell zur Zufriedenheit im Salon ein-
zugewohnen?

In diesem Kapitel wird diese Fragestellung konkret im
Rahmen einer vollstandigen Handlung (s.S. 13, Bild 2)
betrachtet.

Bild 2 KundenbegrtiBung im Salon Haargenau

1. Phase: Informieren

In den ersten Wochen im Betriebsalltag ergeben sich die
konkreten Ziele den ersten praktischen Anforderungen
zu gendgen, sich in das Salonteam einzufinden und
schon im Rahmen der eigenen Moglichkeiten mitarbei-
ten zu koénnen.

2. Phase: Ausgangssituation analysieren

In dieser Phase sollte man sich Gedanken machen, wo

die bereits vorhandenen Starken und die groBten An-

passungsschwierigkeiten liegen.

Es bietet sich an, dies in ein persénliches Tagebuch zu

schreiben, um Veranderungen verfolgen zu kénnen.
Eine Grundvoraussetzung fur erfolgreiche Arbeit ist

der ,Wohlfuhlfaktor”. Wer sich an seinem Arbeitsplatz
wohlfthlt, geht gerne zur Arbeit, bleibt motiviert und
kann optimale Leistung erbringen. Zunachst kann die
personliche, also die Geflihlsebene, betrachtet werden.

Folgende Fragen helfen dabei:

e Wie fuhle ich mich?

e Belastet mich derzeit eine besondere Situation im
Betriebsalltag oder in der Umstellung auf den Ar-
beitsalltag?

e Was gelingt mir besonders gut?

e \Wo sehe ich meine Starken?

e Wo sehe ich meine Schwachen?

Folgende Fragen und DenkanstoBe bezogen auf die

fachliche Arbeit helfen weiter:

e Welche Aufgaben Ubernehme ich in diesen Wochen
ersten Wochen?

e Mache ich mir Sorgen, ,Fehler zu machen”? Wie
gehe ich mit dieser Unsicherheit um?

e Was erwarten die Mitarbeiter des Salons von mir?

* Wo sehe ich meine Rolle im Salonteam?

e Was sind eigentlich meine Aufgaben, wer teilt mir
diese zu?

e Welche Vorschriften sind zu beachten?

Bild 3 Erste Kontaktaufnahme der Auszubildenden mit der Kundschaft
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3. Phase: Entscheiden

In der Phase der Entscheidung kommt es gedanklich zu
einer Vorbereitung oder Vorwegnahme einer konkreten
Ausflhrung. Hier geht es insbesondere um Gedanken,
was wird bendétigt, um die personlichen Starken weiter-
hin auszubauen und Anpassungsschwierigkeiten zu ver-
bessern.

Mogliche Hilfsfragen:

e Welche Informationen benétige ich noch und wo
kann ich diese nachlesen oder erfragen?

e Welche Situation will ich konkret andern?

e Welche Fragen muss ich an die Mitarbeiterinnen
noch stellen?

e Wie gehe ich vor? Welche konkreten Schritte zur
Verbesserung der Situation will ich gehen?

4. Phase: Handlung umsetzen

In dieser Phase wird gehandelt. Man fihrt sein Vorhaben
durch und verschafft sich alle notwendigen Informatio-
nen. Antworten und Vereinbarungen halt man im Tage-
buch fest.

5. Phase: Nachbereiten, Reflektieren und
Uberpriifen

In dieser Phase muss kritisch hinterfragt werden, wie

weit man mit seinem Vorhaben gekommen ist.

Mogliche Hilfsfragen:

e Sind meine Ziele erreicht worden?

¢ Sind noch Ziele offen oder ergeben sich neue Ziele?

AbschlieBend setzt man sich konkrete Vorgaben/Zeit-
raume, um immer mal wieder auf die Situation zu
schauen, die Veranderungen bewusst wahrzunehmen
und aufzuschreiben.

Auch bietet diese Phase die Mdglichkeit, sich neue
Ziele zu setzen.

Der Salon Haargenau

Der Salon Haargenau ist Arbeits- und Ausbildungsplatz
der Auszubildenden Anja und Florian. Der Salon strahlt
eine exklusive Atmosphare aus. Er verwirklicht nicht nur

eine hohe Qualitat in den Friseurdienstleistungen, son-
dern auch die Aspekte Wellness und Entspannung ge-
horen zur Salonphilosophie.

Teamarbeit

Anja und Florian sind im Salon Haargenau in ein mehr
oder weniger gro3es Team von Mitarbeitern, wie Meis-
tern, Gesellen oder Facharbeitern, weiterer Auszubil-
dender und Hilfskraften eingebunden (Bild 1).

Die Teamarbeit im Friseurbetrieb ist Grundlage fir
erfolgreiches Arbeiten. Teamarbeit bedeutet, dass alle
Mitglieder mit ihren jeweiligen Fahigkeiten eingesetzt
werden sollten und so zur Erreichung der Teamziele bei-
tragen. Dabei mUssen die verschiedenen Rollen der Mit-
glieder des Teams festgelegt und die Arbeitsstile aufein-
ander abgestimmt werden. Alle Teammitglieder teilen
sich so die Aufgaben, die Verantwortung, motivieren
sich gegenseitig und verfolgen ein gemeinsames Ziel.

Auch die Auzubildenden tragen mit ihren Fahigkeiten,
die kontinuierlich erweitert werden, zum Gesamterfolg
des Teams bei.

Fahigkeiten, sogenannte SchlUsselqualifikationen
oder , Soft Skills”, die man durch die Arbeit in einem
Team erlernt, kann man auf jeden weiteren Beruf Uber-
tragen. Der Wechsel in ein anderes Team wird dadurch
enorm erleichtert.

Mit individueller, zum Image des Salons passender Klei-
dung kann man die Teamzugehorigkeit und das positive
Auftreten der Mitarbeiter unterstiitzen und die Arbeit in
einer ,erkennbar starken Gemeinschaft” tun. Man un-
terscheidet im Bereich Salonkleidung die Arbeitskleidung
von der Schutzkleidung. Blusen, Hosen, T-Shirts, Sweat-
shirts und Polohemden sind angenehm zu tragen und
aus einem pflegeleichten Gewebe, aus dem sich Verun-
reinigungen leicht entfernen lassen. Sie koénnen als
.Marketingflache” mit einem individuell auf den Salon
abgestimmten Aufdruck versehen sein. Schutzkleidung,
wie z.B. Schirzen oder Westen, sind im Besonderen
wasserdicht und abweisend gegentber Chemikalien.

Bild 1 Team des
Salons Haargenau
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In Ausbildung und Beruf orientieren

Die Fahigkeiten, sich sachgerecht, durchdacht und ver-
antwortlich zu verhalten, sind die Grundlagen, die jede
Auszubildende bis zum Ende der Ausbildung erlernt ha-
ben sollte.

Grundlage dafr ist die umfassende Vermittiung von
praktischen und theroetischen Inhalten in der Schule
wie auch im Ausbildungsbetrieb.

Die Gesamtheit aller Anforderungen, um den Friseur-
beruf professionell austiben zu kénnen, werden unter
dem Begriff berufl the Handlungskompetenz zusam-
mengefasst (Bild 1).

Berufliche Handlungskompetenz umfasst die Dimen-

sionen der Fachkompetenz, Human- und Sozialkompe-

tenz.

e Fachkompetenz ist die Fahigkeit und Bereitschaft,
Aufgabenstellungen selbststandig, fachlich richtig

und methodengeleitet zu bearbeiten und das Ergeb-
nis zu beurteilen.

® Sozialkompetenz ist die Fahigkeit und Bereitschaft,
mit anderen zusammenzuarbeiten, sich mit ihnen ra-
tional und verantwortungsbewusst auseinanderzu-
setzen und zu verstandigen.

e Humankompetenz ist die Fahigkeit und Bereit-
schaft, als Einzelperson Entwicklungschancen und
Zumutungen in Beruf, Familie und 6ffentlichem Le-
ben zu durchdenken und zu beurteilen, eigene
Begabungen zu entfalten sowie Lebensplane zu fas-
sen und fortzuentwickeln. In der folgenden Uber-
sicht wird dargestellt, welche Anforderungen in
den verschiedenen Kompetenzbereichen gestellt
werden.

Berufliche Handlungskompetenz

fachliche Qualifikation

Professionalitat in Dienst- Kritikfahigkeit

leistung, Beratung und

Verkauf

Teamfahigkeit

-

| |
|

daraus ergeben sich die

Anforderungen an die Friseurin

zialkompetenz Methodenkompetenz

Selbststandigkeit

Zuverlassigkeit

Verantwortungsbereitschaft

Kommunikationsfahigkeit

Organisationsfahigkeit
Zielorientierung

Planung von Arbeitsablaufen
Fahigkeit zur Problemlésung
Lernstrategien

Bild 1 Berufliche Handlungskompetenz

Die Auszubildenden Anja und Florian haben sich aus
verschiedenen Grinden im Salon Haargenau bewor-
ben. Der Salon ist fur Anja gut erreichbar. Der Standort
des Salons hat also fiir Anja den Vorteil der kurzen Weg-
strecke zum Arbeitsplatz. Florian war begeistert vom
vielseitigen Dienstleistungsangebot, dem Internetauf-
tritt und dem modernen Styling des Salons.

Die Inhaberin des Salons Haargenau, Frau Mdller, hat
eine Reihe anderer Entscheidungen durchdenken ms-
sen, bevor der Salon an diesem Standort und in dieser
GroBe entstanden ist. lhre Entscheidungen fur diesen

Organisatorischer Aufbau des Friseurbetriebes

Standort hat Frau Muller einer unternehmerischen Ana-
lyse unterzogen.

Gedanken zu rein betrieblichen Entscheidungen,
dem sogenannten Salonkonzept und der Dienstleis-
tungsphilosophie werden ebenso berlcksichtigt, wie
Ideen zur Darstellung des Salons nach auBen und die
Wahl der Unternehmensart.

Eine detailliertere Analyse des Salonkonzeptes und
weiterer unternehmerischer Aspekte wird in Lernfeld 12
erlautert.
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Das Mitarbeiter-Team des Salons Haargenau

Zum Mitarbeiter-Team des Salons Haargenau gehdren
neben der Chefin Frau Mdiller (Bild 1) noch zwei Auszu-
bildende. Auszubildende Anja ist im 1. Ausbildungsjahr
(Bild 2) Auszubildender Florian hat sein 3. Aus-
bildungsjahr begonnen (Bild 3). Das Team besteht wei-
terhin aus der Gesellin Randa sowie Frau Schneider und
Frau Wilde.

Frau Schneider (Bild 4) ist die Kosmetikerin im Salon
Haargenau. Sie hat auch eine Friseurausbildung und ar-
beitet sowohl im Friseurbereich als auch in der eigenen
Kosmetikkabine.

An der Rezeption arbeitet Frau Wilde (Bild 5). Sie ist
ausschlieBlich fur die Rezeption, den Wartebereich, den
Verkauf und die Aktualisierung der Homepage, also
den Internetauftritt des Salons, zustandig. lhre Aufga-
ben gehdren in den Bereich des Verkaufs und der Kun-
denbindung.

Gesellin Randa (Bild 6) arbeitet seit dem Abschluss ih-
rer Priifung bereits seit vier Jahren im Salon Haargenau
und hat ihre Meisterpriifung erfolgreich absolviert.

Die Salonkonzeption ist so gehalten, dass die ver-
schiedenen Salonbereiche mit unterschiedlichen Funk-
tionen raumlich und funktional voneinander getrennt
angelegt sind.

Der Salon ist in verschiedene funktionale Bereiche
aufgeteilt (s. S. 18, Bild 2):

Das Wissen zu den verschiedenen Funktionsberei-
chen im Salon ist eine wichtige Voraussetzung, um Ar-
beitsprozesse der Kollegen unterstlitzen oder diese
selbst vorbereiten zu kénnen.

Bild 1:
Frau Miiller,
Inhaberin

Bild 4: Frau Schneider,
Kosmetikerin

Der Eingangsbereich mit Rezeption und
Produktverkauf

Dieser Bereich dient dem Kundenempfang und der
Verabschiedung der Kunden.

Die ersten Augenblicke beim Betreten dieser Salon-
zone pragen auch die ersten Eindriicke der Kundin im
Hinblick auf die Saloneinrichtung und die Mitarbeiter.
Die Kundin orientiert sich in dieser Salonzone und ge-
langt dann zur Rezeption. Hier wird der erste personli-
che Kontakt hergestellt.

Zum Abschluss der Behandlung dient diese Zone der
Verabschiedung der Kunden. Die Kunden verweilen
hier meist einige Zeit und kénnen sich so Sonderange-
bote und Kleinstartikel vor dem Verlassen des Salons in
Vitrinen und Thekendisplays ansehen.

Die Warte-Lounge

Dieser Bereich dient der kurzzeitigen Uberbriickung von
Wartezeit. Einblicke in Frisurenzeitschriften mit aktuel-
len Trendthemen und das Angebot an einer Getranke-
bar verkirzen die Wartezeit. Ein Internetzugang an ei-
nem Computer fur Kunden bietet die Moglichkeit, die
Homepage des Salons und andere interessante Seiten
im Internet aufzurufen.

Der Wartebereich kann aber auch bereits eine erste
Kontaktzone fir Produktneuheiten und die aktuellen
Dienstleistungsangebote des Salons sein.

Bild 3: Florian,
Auszubildender

Bild 2: Anja,
Auszubildende

Bild 6: Randa, Gesellin

Bild 5: frau Wilde, Rezeptionistin
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Die Bedienplatze

In dieser Zone findet die eigentliche Dienstleistung statt.
Ausreichende und spezielle Beleuchtung unterstitzt die
kompetente Kundenberatung und die Arbeitsbedin-
gungen. Die Bedienplatze sind fir das Mitarbeiter-Team
des Salons Haargenau nach ergonomischen Gesichts-
punkten und somit arbeitserleichternd ausgestattet.
Zusatzliches Warenangebot in Regalen unterstiitzt hier
die Fachberatung zu Pflegeprodukten. Jede Mitarbeite-
rin arbeitet an diesem Arbeitsplatz mit ihren Werkzeu-
gen und Geraten, die auf Arbeitswagen abgelegt wer-
den kénnen.

Die Mix-Ecke und Waschplatze

Dieser Bereich ist unter ergonomischen und arbeits-
technischen Bedingungen optimal ausgestattet. Ruck-
wartswaschbecken mit héhenverschiebbaren Kunden-
stihlen erhéhen den Entspannungseffekt bei den
Kundinnen. Die Friseurin findet in dieser Zone das be-
notigte Arbeitsmaterial in Reichweite (z. B. Handtucher,
Pflegepraparate) und eine ,Handschuh-Bar” mit den
fir sie passenden Handschuhen, einem Hand-
schuhtrockner und einem eigenen Handtuch. Die
»Handschuh-Bar” bietet alle Handschuharten fir die
verschiedensten Tatigkeiten.

Der Pausenraum

Dieser Raum dient den Mitarbeitern zur Pausengestal-
tung. Er ist eine rauchfreie, helle und ausreichend ge-
luftete Zone zum Entspannen und zum Essen und Trin-
ken. Eine bequeme Ausstattung und ausreichend Platz
bieten die Gelegenheit fir eine rtckenfreundliche
Erholungspause, in der auch Ausgleichsiibungen zum
Salonalltag (s.S. 36f.) stattfinden kénnen.

Bild 1 Beispiel fur Eingangsbereich mit Rezeption und Produktverkauf

In Ausbildung und Beruf orientieren

Re o o
bed Pla

Eingang

Einen Platz fur private Utensilien und maogli-
cherweise ein paar Ersatzschuhe hat dieser
Raum auch anzubieten.

Hier halten sich ausschlieBlich Mitarbeiter auf
und dieser Bereich sollte vom Bedienungsbereich
raumlich abgetrennt sein.

Die Pflege-Oase
in der Kosmetikzone

Die eigene Kosmetikkabine bietet den Kundin-
nen einen exklusiven Hautpflegeservice in ruhi-
ger Atmosphare. Fir die Herrenkunden bietet
der Salon speziell einen abgetrennten Wellness-
bereich an. Der Friseurbesuch wird fiir diese Ziel-
gruppe durch das Zusatzangebot einer Wellness-
rasur in einer exklusiven Wohlftihlatmosphare
bereichert (s. S. 196).
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