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SchulterLang

Kein Sudern, sondern Losungen - Friseurkette bestehend aus
kleinen und mitftleren Friseursalons
Nicht der hdchste Preis, die hochste Auslastung zahlt

Vor kurzem waren wir bei Marcus Eisinger, Innungsmeister
Wien, in den neuen Riumlichkeiten der Wiener Innung ein-
geladen. Dort sprachen wir mit Sascha Jederman, dem
Griinder der ,Jederman Academy®, in den 2000er Jahren die
grofite private Friseurschule Osterreichs, und haben ihn zu
seinem neuen Projekt befragt.

Der Osterreichische Friseur (DOF): Hallo, Herr Jederman,
schon Sie zu sehen! Wie geht es Ihnen?

Sascha Jederman (SJ): Ich habe lange Jahre die von mir ge-
griindete Jederman Academy, die grofite private Friseurschule
Osterreichs, aufgebaut. Dazu kamen meine Salons an mehreren
Standorten in ganz Osterreich. Alles in allem hatte ich ein Team
von iiber 140 Mitarbeitern gefiihrt und dazu noch viele Schulun-
gen und Shows veranstaltet. 2012 habe ich dann verkauft und bin
in den letzten Jahren etwas kiirzer getreten.

DOF:Hatten Sie in dieser Zeit viel mit dem Friseurberuf zu tun?
SJ:  Selbstverstindlich! Ich war und bin Friseur aus Leiden-
schaft. Den Kontakt zur Branche habe ich nie verloren. Bei gro-
Beren Veranstaltungen und Podiumsdiskussionen war ich auch
immer eingeladen — das hat mir die Gelegenheit verschaftt, mich
intensiv mit Kollegen auszutauschen. Wihrend der letzten Jahre,
als ich die Branche mit mehr Distanz verfolgte, hat sich mein
Blick auf das Wesentliche geschérft. Und jetzt brennt es mir wie-
der unter den Négeln, etwas fiir den Friseurberuf und die Friseure
zu tun.

DOF: Was konkret planen Sie?

SJ: Die Friseure sind heute mit nie dagewesenen Problemen kon-
frontiert. Keine Mitarbeiter, mangelnde Auslastung und kein
Geld fir Nachwuchs, dazu der erhebliche Kostendruck. Zu alle-
dem kommen noch die vielen Selbermachen-Videos auf den ver-
schiedenen Plattformen als weiteres groBes Ubel fiir die Friseure.
Es sind stiirmische Zeiten fiir uns alle. Und doch bietet diese Si-
tuation auch Chancen: Wenn der Wind kommt, verkriechen sich

manche in ihren Hohlen, andere setzen die Segel Richtung Zu-
kunft!

DOF: Welche Chancen sehen Sie?

SJ: Generell wird aktuell zu viel gesudert (wienerisch fiir ,kla-
gen, Anm. d. Red.). Jeder hofft darauf, dass jemand anderer ihm
in der aktuellen Situation hilft. Viele jammern, schimpfen iiber
die Industrie, die Kollegen, die Branche, und verzweifeln immer
mehr. Stattdessen mochte ich konkrete Losungen anbieten, um
sie mit Friseuren umzusetzen.

DOF: Es mangelt den Friseuren doch nicht an Moglichkeiten,
sich iiber neue Ideen zu informieren!

SJ: Ich habe diese ganzen Podiumsdiskussionen zur ,,Zukunft
der Friseure* satt, wo am Ende nur geklagt wird und jeder aus-
schlieBlich Probleme diskutiert. Da gehe ich immer mit groBer
Hoffnung rein und komme mit Frust wieder heraus.

DOF: Was ist Thre Losung?
SJ: Eine Friseurkette!

DOF: Noch eine Friseurkette?

SJ: Ja, und zwar eine, die nicht den kleinen und mittleren Friseu-
ren das Leben schwer macht, sondern eine, bei der diese kleinen
und mittleren Laden Teil der Losung sind! Wir setzen auf Hilfe
zur Selbsthilfe mit einem einfachen, aber weitreichenden Kon-
zept, das wir ,,Schulterlang® nennen. Damit richten wir uns an
die vielen kleinen Friseurldden, deren Kréfte wir biindeln, um ge-
meinsam erfolgreich zu sein. Wir nutzen die Stérken der einzel-
nen Ldden, die Begeisterung der Friseure fiir ihren Beruf, aber
eben auch die Moglichkeiten der Zusammenarbeit. Mit ,Schul-
terlang® schaffen wir eine Dachmarke, die fiir die neue Art des
Haareschneidens steht.

DOF: Verliere ich als Friseur damit meine Unabhingigkeit?
SJ: Thr Salon bleibt weiterhin ihr Salon und auch der Name auf
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dem Salon ist weiterhin ihrer. Er wird lediglich durch die Zusatz-
marke ,Schulterlang* ergdnzt, um den Kunden die Zugehdrigkeit
zu signalisieren und einen gemeinsamen Marketingansatz zu er-
moglichen.

DOF: Was kennzeichnet Ihr Konzept?

SJ: Die Weiterentwicklung des Haareschneidens, neue Losungen
zu finden sind praktisch meine DNA. Uber die letzten Jahre habe
ich ein System entwickelt, wie die Dienstleistung am Kunden ef-
fizienter wird, ohne Kompromisse bei der Qualitdt einzugehen.
Die Weitergabe dieses Wissens und die standigen Updates zu ak-
tuellen Trends sind das erste Kernelement von ,,Schulterlang*

DOF: Was ist der zweite Teil?

SJ: Dazu mochte ich etwas ausholen: Wir alle haben diesen Be-
ruf aus der Begeisterung fiir das Haareschneiden, fiir das Gestal-
ten und aufgrund unserer Kreativitit gewahlt. In der Realitit ist
es dann aber so, dass Haareschneiden allein nicht ausreicht. Die
Fiihrung eines Friseursalons verlangt danach, sich iiber die Stra-
tegie des Salons Gedanken zu machen, die Positionierung, die
Preispolitik, es muss Marketing gemacht werden und neue Kun-
den sollen gefunden werden. Eigentlich alles Dinge, mit denen
wir nichts zu tun haben wollten. Bei ,Schulterlang* entlasten wir
die Friseure von diesen Tiatigkeiten der Unternehmensfiihrung,
indem wir das fiir sie erledigen.

DOF: Was hat der Friseur davon?

SJ: Mit unserem System kann der Friseur sich darauf konzentrie-
ren, was er kann und liebt — ndmlich Haare schneiden und den
Kunden beraten. Wir helfen dem Friseur, mehr Kunden in die Sa-
lons zu bringen. Das sorgt fiir eine hohere Auslastung und damit
mehr Umsatz und ein héheres Ergebnis.

DOF: Das klingt zu schon, um wahr zu sein! Funktioniert das in
der Praxis?

SJ: Wir haben das Konzept tatsdchlich schon mehrfach auspro-
biert. Immer wieder hat sich bestétigt, dass Friseure die neue Art
des Haareschneidens sehr schnell verinnerlichen. Durch die un-
ternehmerischen Aktivitdten um das Geschéaft herum, konnte in-
nerhalb von wenigen Wochen eine signifikant hhere Auslastung
und Ergebnisverbesserung erzielt werden.

DOF: Mit allem Respekt, Herr Jederman, - ganz schon grofie
Tone! Haben Sie ein Allheilmittel fiir die Branche entdeckt?

SJ: Ich vergleiche das gerne mit dem Motel One. Das ist die am
schnellsten wachsende Hotelkette weltweit — in einer Branche,
die es auch schon ein Weilchen gibt. Allein in einer Stadt wie
Wien finden Sie vier Hauser dieser Marke. Gehen Sie dort mal
rein, Sie werden iiberrascht sein: Der Anspruch an die Qualitét ist
aullerordentlich hoch, ebenso an die Effizienz der Leistungser-
bringung. Und wenn Sie dann den Preis sehen, sind Sie gleich
nochmals {iberrascht. Motel One bestitigt unser Konzept, dass
der Erfolg nicht iiber den hochsten Preis, sondern die hochste
Auslastung kommt. Erst wenn das Geschéft brummt, raschelt es
auch in der Kassa.

DOF: Was haben die Mitarbeiter davon?

SJ: Die hohere Auslastung fiihrt zundchst mal zu mehr Aktivitét
im Salon, damit sichern die Mitarbeiter ihre Jobs. Auflerdem
macht die Arbeit viel mehr Spall, wenn es etwas zu tun gibt.
Waihrend der Testphase gab es einen unerwarteten Nebeneffekt:
Die Mitarbeiter haben, wegen der verbesserten Dienstleistungs-
qualitdt und weil mehr Kunden kamen, deutlich mehr Trinkgeld

bekommen. Durch Top-Auslastung sind dann auch Top-Gehalter
moglich.

DOF: Welche Friseure kénnen an ,Schulterlang teilnehmen?
SJ: Wir richten uns an kleine und mittlere Ldden, sowie kleine
Ketten. Wichtig ist: Der Friseur muss sich auf die Verdnderung
einlassen. Wir wissen, dass unser Konzept funktioniert, sind al-
lerdings darauf angewiesen, dass die Friseure auch bereit sind,
ihren Beitrag zu leisten. Einfach daran teilzunehmen, in der
Hoffnung, dass wir die Arbeit fiir ihn machen, wird nicht ausrei-
chen. Wir konnen die Friseurbranche nicht dndern, wenn wir uns
nicht auch selbst dndern. Andererseits erleben wir fast immer,
dass die Friseure, sobald die ersten Erfolge sichtbar werden, ei-
nen riesigen Motivationsschub bekommen.

DOF: Wird das fiir den einzelnen Friseur teuer?

SJ: Uns ist klar, dass wir in der aktuellen Lage den Friseuren
nicht auch noch Investitionen von mehreren zehntausend Euro
auflasten konnen. Die Umgestaltung des Salons ist auch nicht un-
ser Kernthema. Natiirlich soll fiir den Kunden erkennbar sein,
dass es sich um einen Friseursalon handelt, der nach dem ,Schul-
terlang*-Prinzip arbeitet, dafiir muss ich aber nicht viel Geld aus-
geben. Sollte doch etwas Geld notwendig sein, um das Geschéft
aufzupeppen, wird ,Schulterlang® aushelfen. Daneben haben wir
eine duflerst geringe monatliche Gebiihr. Alles andere wird aus-
schlieBlich umsatzabhingig gestaltet — wir verdienen also erst
dann Geld, sobald sich der Erfolg fiir die Friseure einstellt.

DOF: Herr Eisinger, warum unterstiitzen Sie als Innungsmeister
dieses Konzept?

Marcus Eisinger: Ich unterstiitze das Projekt, weil die kleinen
und mittleren Friseure nicht darunter leiden, sondern Teil dieser
revolutiondren neuen Idee fiir die Friseurbranche sind. Die Ent-
wicklung der letzten Jahre verfolge ich mit wachsender Sorge.
Allen ist klar, dass etwas getan werden muss und wir als Innung
stehen den Friseuren unterstiitzend zur Seite. Bei ,Schulterlang®
gefallt mir, dass es sich tatsdchlich um einen l6sungsorientierten
Ansatz handelt, mit vielen konkreten Schritten, die jeder einzelne
Friseur umsetzen kann.

DOF: Herr Jedermann, machen Sie dieses Projekt alleine?

SJ: Schulterlang ist das gemeinsame Projekt von meinem Part-
ner Mag. Erik Petraschek und mir. Erik hat in Wien und Frank-
reich BWL studiert und war anschlieBend lange Jahre in der Un-
ternehmenssanierung im Ausland tétig. Seit vielen Jahren ist er
Unternehmer und hat unter anderem in Deutschland erfolgreich
eine Gielerei betrieben. Er kommt also aus einer anderen Ecke
und hat mit Haareschneiden nichts zu tun, dafiir umso mehr mit
der Unternehmensfithrung und der Entwicklung von Unterneh-
men. Wir leiten Schulterlang gemeinsam, Mag. Petraschek stellt
sicher, dass die Zahlen am Ende passen und alle miteinander
Geld verdienen.

DOF: Wo kann man mehr iiber ,Schulterlang * erfahren?

SJ: Im Janner 2024 bieten wir in Zusammenarbeit mit der Wie-
ner Innung Informationsveranstaltungen an. Dort mochten wir
auch die ersten ca. 10 Partner fiir die Pilotphase aussuchen, die
in Wien und Umgebung stattfinden wird.

DOF: Herr Jederman, vielen Dank fiir das spannende Gespréch
und alles Gute fiir ,Schulterlang ‘!
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