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Nicht verstaubte Etikette-Regeln sind gefragt, sondern ein
rucksichtsvoller und aufmerksamer Umgang miteinander.
Hoflichkeit wird zum Erfolgsfaktor - gerade auch fur Frisore

Wussten Sie schon, dass das Anse-

'-hpn lhres Geschafts sehr stark
~durah Hiflichkeit und korrektes Be-

nehmen bestimmt wird? |hr Erfolg
hangt nicht nur von der Qualitat |h-
rer Dienstleistung ab, sandern zu
ainem sehr grofen Teil von lhrem
Auftreten und dem Umgang mit
lhren Kunden, Kollegen, Mitarbei-
tern und anderen Mit-Menschen,

Stil und Efikette sind die Visitenkar-
te lhres Unternehmens und die Vor-
aussatzung lhres Erfolgs. Es ist das

“w  Unzere Autorin Thea Simon-van de Ven ist
o . gelemte Kosmetikerin und Visagistin. Seit
1958 ist sie als Kommunikationstrainerin und

Beraterin fiir Vertrigh und Marketing titig. Ihr Coaching-Kon-
zapt «Training on the Johs wurde van der «Dewtschen Trainer
Ahkademies ausgezeichnet,
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perfekte Selbstmarketing. Darunter
versteht man ein stilvolles Auftreten
mit einem hohen MalR an zeit-
gemaler Hiflichkeit und Etikette
sowie die Art der Kommunikation
mit |hren Mitmenschen.

Manieren adeln

Das hirt sich vielleicht ganz simpel
an, In der Praxis ist 25 jedoch hdufig
gar nicht so aeinfach, Die Hiflich-
kaits- bzw. Benimmregaln missen
gelernt sein. Frither beherrschten
solche Regeln nur die Adeligen.
Adolph Freiherr von Knigge hat
dann verstanden, dass die Zeiten
sich gedndert haben und auch die
nichtadeligen und karrierefreudi-
gen Menschen ebenso die Etikette
fiir ihren Erfolg bendtigen.

Klar, es hat sich inzwischen einiges
gelockert und gedndert. Jedoch
schadan Unhtflichkeit und ain
schlechtes Benghmen lhrem Erfolg
als kompetente/r Friseur/in oder

Unternehmerfin dauverhaft. Auber-
dem ist gutes Benehmen gleichzei-
fig Voraussetzung {lir ein harmaoni-
sches Miteinandear. ﬂherlegen Sie
doch mal, wie hdufig Sie sich an
schlechtem Benehmen von Dritten
gestirt haben. Zum Beispiel: Eine
Tilr sehlagt gerade vor Ihrer Mase
zu. Sie werden auf der Strale ein-
fach angerempelt. Oder Sie sind mit
Kind, Kinderwagen und Einkaufsti-
te unterwegs und kein Mensch hilft
Ihnen beim Einsteigen in die Bahn,
Oder Sie sind schon seit Jahrén
Gast (Kunde) in einem Restaurant
und noch immer werden Sie nicht
mit [hrem Namen angesprochen. Es
gibt also viele Beispiele van Verhal-
tensweisen, die das harmonische
Miteinander erschweren.

Regeln helfen

Sie als Friseurfin verkaufen Ihra
Kompetenz in Form einer Dienstlais-
tung. Wichtig fir Sie ist, dass sich
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die Kunden (und lhre Mitarbeiter)
wohl fiihlen. Hoflichkeit erzeugt ge-
genseitige Achtung und Respekt. Da-
zu brauchen auch Sie die zeit-
gemalen Regeln der Hoflichkeit und
des Benehmens.

Gewusst wie?

Hier einige Beispiele
dazu:

Der erste Eindruck zéhit.

Wie stellt man wann jemanden vor?
Hier gilt nach wie vor: Rang geht vor
Alter und Geschlecht. Gedndert hat
sich zum Beispiel, dass auch die Frau
aufsteht, wenn ein Herr sie begriift.

Du oder Sie — wann ist es ange-
bracht, sich mit wem zu duzen?

Der Ranghdhere kann das »Dux an-
bieten. Dies ist jedoch immer abhén-
gig vom Unternehmensklima (wobej
dieses Thema immer noch sehr hei-
kel ist!). Der Kunde kann das »Du«
anbieten. Es ist aber &uBert unhéflich,
dem Kunden das »Du« von sich aus
anzubieten. Méchten Sie als Fri-
seurfin lieber vom Kunden geduzt
werden, kdnnen Sie folgendermaRen
vorgehen: »lch bin die Marion und ich
freue mich, Sie, Frau Miiller, heute
begriiBen zu diirfen.«

Den Kunden mit Namen anzuspre-
chen, kommt immer gut an.
Jedoch nicht, wenn der Name hinter
jedem Satz wiederholt wird (wirkt
dann gespielt und unecht).

Dem Kunden in den Mantel zu helfen
und zur Tiir zu begleiten,

ist eine wichtige Vorgehensweise
und macht gleichzeitig einen letzten
guten Eindruck, bevor der Kunde das
Geschéaft verlasst. Einer Dame helfen
Sie immer in den Mantel (wobei jiin-
gere Frauen es manchmal ablehnen,
dann iiberreichen Sie den Mantel),
Einem Mann jedoch reichen Sie
grundsétzlich den Mantel, Sie helfen
nur, wenn der Mann es deutlich zeigt
und Hilfe bendtigt.

In zur Situation passender Kleidung
zu erscheinen,

hat sich iiber die Jahre durch Mode-
Einflisse etwas gelockert, Unter-
schétzen Sie es dennoch nicht! [hre
Kunden schétzen lhre Kompetenz
groliteils anhand lhrer Kleidung ein.
Bei Einladungen oder groBen Veran-
staltungen ist es zu empfiehien, die
Kleiderordnung vorher zu erfragen. Im
Geschift hinterlassen ein kurzer Mi-
nirock mit hohen Stiefeln, ein unge-
pflegter Haarschnitt oder ein pene-
tranter Korpergeruch nicht unbedingt
einen professionellen Eindruck. Es ist
fiir die Mitmenschen eher unange-
nehm und l&stig.

Perfekte Umgangsformen umfassen
natiirlich noch mehr Verhaltens-Re-
geln. Es lohnt sich, sich damit ausein-
ander zu setzen, um lhren Erfolg zu
steigern und zu sichern.

Machen Sie einen guten Eindruck
und die Kasse klingelt!!



