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EDITORIAL

Liebe SFB-Kolleginnen und Kollegen,

was war das fur ein Frihling! Unsere
SFB-Community hat in den vergange-
nen Monaten wieder einmal eindrucks-
voll gezeigt, was in ihr steckt: Ob beim
grofl3en Kongress in Berlin oder dem
Unplugged Beauty Day in Ostringen

- Uberall splrte man die Energie, die
Leidenschaft und den Willen, gemein-
sam Neues zu gestalten.

Auch in den Aktivgruppen wurde flei-
Big gearbeitet, diskutiert, ausprobiert
und sich fachlich auf héchstem Niveau
ausgetauscht. Es ist genau dieser
Spirit, der uns ausmacht - die Bereit-
schaft, voneinander zu lernen und
miteinander zu wachsen.

Ein starker Partner an unserer Seite:
La Biosthétique! Innovationen wie

das neue Head Spa, die aktuellen
Trendimpulse und Produktneuheiten
- darunter die Méthode Sensitive Skin
Serie oder die neue Velvet Finish Paste
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- zeigen einmal mehr: Wir sind mehr
als ,nur” Friseure. In unseren Salons
verbinden wir Haar, Kosmetik, Wellness
und Make-up zu einem ganzheitlichen
Beauty-Erlebnis - kompetent geschult
von Top-Experten bis zum Diplom. Ge-
rade in wirtschaftlich herausfordern-
den Zeiten ist das ein entscheidender
Wettbewerbsvorteil. Mit Angeboten
wie dem exklusiven Workshop von
Marlon Tietze ,Was von 100 Euro Ubrig-
bleibt” erhalten wir

zusatzlich wichtige Impulse fur nach-
haltigen unternehmerischen Erfolg.

Auch die Umsetzung neuer Dienst-
leistungen gelingt uns - weil wir sie
gemeinsam tragen. So wurde etwa das
Head Spa-Konzept von den Teamlei-
tern erfolgreich in die Aktivgruppen
eingebracht und dort mit Leben gefullt.
Und unsere Young Talents? Sie sind das
beste Gegenbeispiel zur oft zitierten
»Quiet Quitting”-Generation. Mit ihrer
mitreiRenden Show in Berlin haben sie

auf alle Personen.

Hinweis zum Gendern: Aus Griinden der besseren Lesbarkeit

Social Media

Folgt uns und macht mit unter #sfbcommunity #welovesfb
#exchange #sfbfamily #labiofamily #strongertogether

www.instagram.com/sfbcommunity

www.instagram.com/hairandbeautyartist_de_at

www.facebook.com/hairbeautyartist

eindrucksvoll bewiesen, was Engage-
ment, Herzblut und Kreativitat bewe-
gen kénnen.

All das erfullt uns mit Stolz - auf jede
und jeden Einzelnen von euch. Und

es bestarkt uns in der Uberzeugung:
Unsere SFB-Community ist etwas ganz
Besonderes. Mit dieser neuen Ausgabe
des Campus Magazins, die wir euch in
einem frischen, Uberarbeiteten Layout
prasentieren, mochten wir diese Be-
geisterung mit euch teilen. Lasst euch
inspirieren - und zeigt weiterhin, wie
viel Kraft und Schénheit in unserer Ge-
meinschaft steckt.

Wir freuen uns auf euer Feedback zur
neuen Campus unter office@sfb-d.de.

Herzlichst, eure Gabi Stern und
Angela Schréder

verzichten wir im CAMPUS Magazin auf das Gendern.
Die verwendeten Personenbezeichnungen beziehen sich gleichermalen

Société Francaise Biosthéthique
www.sfb.world/de
www.hair-and-beauty-artist.de/
SFB-App:
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Expertise trifft Wohlgefuhl -
Willkommen, Head Spa!

Es ist ein ganzheitliches Verwohnerlebnis, das den
Friseurbesuch auf eine neue Ebene katapultieren
wird: das neue Head Spa-Konzept von La Biosthé-
tique! Inspiriert ist diese angesagte Service- und
Dienstleistungsinnovation von den wohltuenden
Kopfhaut- und Haarritualen Asiens, bei denen
anspruchsvolle Kundinnen und Kunden pfle-
gende und revitalisierende Auszeiten, tiefe Ent-

Claudia Zandron, Head of training design & senior consultant
cosmetic La Biosthétique

spannung und umfassendes Wohlgefuhl erleben.
Kurz gesagt: Mit dem Head Spa-Konzept konnen
Salonpartner ihre biosthetische Haar- und Kopf-
hautexpertise dank attraktiver Treatments und
Wellness-Packages zu 100 % erlebbar machen.
Modern. Jung. Lukrativ. Willkommen in der Welt
moderner Haarpflege.

Claudia, du warst federfihrend bei der Entwicklung
des La Biosthétique Head Spa-Konzepts. Was war die
Intention fir die Einfuhrung dieser Neuheit?

Wir beobachten in den Massenmedien und vor allem auch auf
Social Media sehr stark, dass sich das Kopfhautbewusstsein der
Verbraucher verandert. Produkte und Treatments zur Haar-
und Kopfhautpflege werden nicht mehr als droge Problemldser,
sondern als kosmetische Treatments gehandelt, die neben ei-
nem hohen Wellnessfaktor auch zu tollen Traumhaaren fihren
kdnnen. Auch die Bereitschaft fur Diagnose und Beratung steigt
stetig. Das Thema Head oder auch Hair Spa spielt in diesem Zu-
sammenhang eine immer groflere Rolle. Bei La Biosthétique ge-
horen Kopfhaut- und Hautpflege bereits seit 1948 zur DNA des
Unternehmens. Mit dem Head Spa-Konzept haben wir ein mo-
dernes Dienstleistungsangebot, das nun auch eine beautyaffi-
ne, jingere Zielgruppe fur Kopfhautthemen und biosthetische
Kompetenz begeistern kann. Denn letztlich haben wir angesag-
te kosmetische Behandlungen wie Detox, Peeling, Tiefenreini-
gung und Wellnessmassagen, die derzeit ein starker Beauty-
trend sind, passgenau auf Haar- und Kopfhaut-Anwendungen
Ubertragen.
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Man sieht ja haufig, dass solche Head Spa-Behand-
lungen auf kostspieligen Liegen mit Stirnguss-Ringen
etc. in separaten Spa-Raumlichkeiten gezeigt wer-
den. Das ware ein groRer Invest flr Salonunterneh-
metr...

Ja, genau! Daher war es unser Ziel, ein salontaugliches Head
Spa-Konzept zu entwickeln, mit dem unsere Partnersalons
ohne grole Investitionen sofort loslegen kdnnen. Wir haben
zum Beispiel sehr lange nach einem wirklich bequemen und ex-
klusiven Nackenkissen gesucht, mit dem fur die Kundin pure
Entspannung auch in einem herkdmmlichen Waschsessel mog-
lich ist. Und wir haben es gefunden! Aulerdem bieten wir einige
praktische und wunderbar asthetische Tools an, mit denen die
Umsetzung der La Biosthétique Head Spa-Treatments stilecht
moglich ist, etwa Wasserkaraffen fur den lauwarmen Aroma-
Stirnguss. Auf Wunsch stellen wir auch Kontakt her zu Anbie-
tern hochwertiger kuscheliger Kissen und Decken etc.

Unser Head Spa-Konzept soll so einfach und erfolgreich wie
moglich umgesetzt werden kénnen. Darum umfasst unser An-
gebot fur Salonpartner auch umfangereiches Marketingmaterial
wie ein Social Media Video fur die Werbung, Gutscheine fir
Head Spa-Erlebnisse, unterschiedliche Werbemittel sowie infor-
mative Massagevideos im Home of Education.

Nun ist ja in den meisten Salons die Personaldecke
recht diinn. Sind da solche aufwéandigen Treatments
Uberhaupt umsetzbar?

Diese Situation ist uns mehr als bewusst. Daher haben wir drei
grofSe und langere Treatments sowie mehrere kleine Anwen-
dungen entwickelt, damit ganzheitliche Me-Time genauso mog-
lich ist wie kleinere Genussmomente von 15 oder 20 Minuten.
Diese sind einfach zu erlernen, lassen sich einfach in den Salon-
ablauf einbauen und sind je nach Wunsch und zeitlichen Mog-
lichkeiten und Mitarbeiterstruktur individuell ausbaubar. Inter-
essant ist dieses Angebot auch, weil es nicht zwingend
Friseurinnen und Friseure selbst ausfihren mussen, sondern
Beautyassistenten in wenigen Stunden angelernt und eingear-
beitet werden kdnnen. Viele biosthetische Salonpartner bieten
ja bereits schon lange Kopf- und Nackenmassagen an. Mit dem
Head Spa-Konzept verbinden wir diese einzelnen, zum Teil
schon bekannten Verwdhn- und Pflege-Bausteine mit der Bera-
tungskompetenz der Friseure zu einem ganzheitlichen und mo-
dernen Pflege- und Verwohnerlebnis. Das Gesamtpaket ,Head
Spa”ist neu inszeniert: Mit modernem Wording, Kopfhaut-
Know-how, Produktqualitat und sinnlichem Erlebnis begeistert
es Friseure und Kunden gleichermal3en.

Wie schatzt du in dem Zusammenhang die Umsatz-
chancen - auch fur den Produktverkauf - ein?

Keine Frage: Fur Friseurunternehmer 6ffnet diese Dienstleis-
tung ein interessantes, neues Feld fur zusatzliche Umsatze. Es
gibt Salons, die eigene Head Spa-Events fur stattliche Preise an-
bieten, bei denen Kundinnen und Kunden stundenlang umsorgt
und verwohnt werden. In solchen Zeiten kann der Profi natur-
lich viel eingehender beraten und Produktempfehlungen aus-
sprechen, die sich im Verkauf deutlich abbilden. Aber auch kur-
ze, 20-minUtige Treatments, die mit 30 oder 40 Euro berechnet
werden, sorgen fur gute Umsatze. Vor allem bei sinkender Kun-
denfrequenz. Spannend dirfte dieses Konzept auch fur Salons
mit 4-Tage-Woche sein, die z. B. am flUnften Tag statt des nor-
malen Programms mit Schnitt und Farbe ausschliel3lich Head
Spa-Termine vergeben, die optional auch von Beauty-Assisten-
ten durchgefuhrt werden konnten. Dann ist es im Salon ruhig
und gechillt - es gibt also eine Menge Mdglichkeiten.

INTERVIEW
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Irene Dangel, Teamleitung La Biosthétique Consulting

,Der Wellnessmarkt boomt - viele Kundinnen und Kunden suchen heute in ihrem Friseur-
salon nicht nur einen Haarschnitt, sondern ein Erlebnis! Mit unserem Konzept lassen
sich Head Spa-Elemente flexibel integrieren, z. B. als kurze, entspannende Treatments
mit dem Shampooing Ritual oder dem Detox Care & Relax. Zudem gibt es auch voll
umfassende Packages von 45 bis 90 Minuten. Head Spa-Behandlungen verwan-
deln den Friseurbesuch somit in eine Mini-Auszeit - und das schafft emotionale
Bindung.

AufSerdem ist Head Spa in vielen Regionen noch ein Nischenangebot - genau das
macht es zu einem strategischen Alleinstellungsmerkmal im lokalen Wettbewerb.
Das ganzheitliche Konzept steht flir Achtsamkeit, Stressabbau und Gesundheit -
Werte, die sich in vielen Zeitschriften und auf Social Media wiederfinden und so
absolut am Puls der Zeit sind. Saloninhaber sprechen somit nicht nur Beauty-Kun-
dinnen an, sondern auch Menschen mit Verspannungen, Schlafproblemen oder men-
taler Erschdpfung - dies ist ein wertvoller, wachsender Markt.”

Benjamin Schmitt, Biosthetiker aus Reichartshausen

,Wir gestalten in unserem Salon regelmdpfig exklusive Kundenevents wie etwa kirzlich erst
den ,Head Spa- & Detox-Tag”. An einem solchen Tag haben wir als 8-képfiges Salon-
team genau 8 Kundinnen, die wir dann 1:1 betreuen kénnen. Das neue Head Spa-
Konzept ist ganz hervorragend! Daher haben wir es zur grofSen Freude unserer Teil-
nehmer direkt eingebunden. Die 2 ¥5-stlindige Event-Teilnahme kostet die Kundin
199 € - und dank der exklusiven Zeit, die wir mit den Gdisten verbringen und der
damit einhergehenden, ausgiebigen und individuellen Beratung, liegt der zusctz-
liche Verkaufsumsatz bei Haar- und Kopfhautpflegeprodukten nicht selten bei
200-300 Euro, manchmal sogar bei 500 Euro.

Auch im laufenden Salonalltag spielen Head Spa-Anwendungen inzwischen eine
grofie Rolle. Wir haben alle 8 Wochen neue Salonthemen und Dienstleistungsan-
gebote, die wir aktiv an alle Kunden kommunizieren. Derzeit (und vermutlich lang-
fristig) sind es die verschiedenen Head Spa-Treaments, die zwischen 20, 30 und 40
Minuten dauern und daher sehr gutim Vorfeld eingeplant werden kénnen. Ich bin
Uberrascht, dass vor allem die langen Behandlungen gern gebucht werden. Werden die
kiirzeren Treatments spontan angefragt, bauen wir sie nach Mdglichkeit in den Ablauf ein.
Ich habe mir mittlerweile angewdhnt, mich mit meinem Marketingplan an dem von La
Biosthétique zu orientieren. So habe ich immer aktuelle News fur meine Kunden und das Thema Marketing
ist fir mich extrem zeitsparend geworden, weil ich mich an den dsthetischen und durchdachten
Materialien aus der C & S bedienen kann."

WELLNESS
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Sonja Holzinger, Biosthetikerin aus Ostringen

,Wir haben Head Spa-Dienstleistungen bereits Anfang des jahres eingefihrt, weil wir das
grofSe Glick haben, dass wir Camilla Schrader in unserem Salonteam haben, die auch
bei La Biosthétique als Trainerin das Head Spa-Konzept schult. In nur zwei mal vier
Stunden hat sie unser komplettes Team fit gemacht und regelrecht angefixt, das
Ganze mit Spaf im Salon umzusetzen! Als langjdhrige Biosthetiker sind wir dank

des Total Beauty Ansatzes natdrlich bereits mit vielen Bausteinen des Konzepts

wie etwa den Kopfmassagen und Ampullenanwendungen vertraut. Daher fan-

gen wir nicht bei Null an. Aber dieser Ansatz, all unsere Kompetenzen in der

Haar- und Kopfhautpflege in einer ganz neuen und extrem modernen Dienstleis-

tung - dem Head Spa-Konzept - zu bindeln und modulartig upzugraden,

macht einen erheblichen Unterschied!

Die Asia Spa Root Massage ist inzwischen ein richtiger Bestseller. Aufserdem ma-

chen wir einmal monatlich einen Head Spa-Abend, an dem wir zwischen 17 und 19

Uhr nur Kundinnen fur diese Behandlung im Salon haben. Dann dimmen wir das

Licht und spielen spezielle Entspannungsmusik, um im Salon eine total ruhige und relax-
te Spa-Atmosphdre zu schaffen. Wir Friseurinnen lieben diese Dienstleistung, weil wir auch
selbst dabei entspannen und runterkommen kénnen. Unsere Kunden sind begeistert tiber diese

neuen Angebote im Salon, die wir immer direkt bei der Terminvergabe und der Terminerinnerung an sie
kommunizieren. Um eine breite Bekanntheit zu erreichen, nutzen wir zudem die Méglichkeiten, das emotionale
Wohlftihl-Erlebnis mit allen Tools - von der Kuscheldecke tiber die Stirnguss-Karaffe bis zum Kissen und zur
Wérmflasche - lebendig und emotional auf Social Media riiberzubringen.”

Was bedeutet ,,Head Spa“?

Head Spa bedeutet weit mehr als ,nur” eine Kopfmassage
oder Pflege. Am Anfang jedes Spa-Erlebnisses steht das
Shampooing Ritual. Es hebt die klassische
Verwohnhaarwasche auf ein neues Niveau. Durch eine
durchblutungsférdernde Blrstenmassage, einen Aromaguss
mit dtherischen Olen und tiefenwirksamer Reinigung werden
die Kopfhaut belebt und das Haar von Riickstanden befreit
und gepflegt. Dieses Ritual bildet das Herzstlck aller Head
Spa Behandlungen.

Welche Kunden spricht das Head Spa-Konzept an?

e Entspannungsorientierte Gaste (gestresste Berufstatige)

¢ Kunden mit Haar- oder Kopfhautproblemen (trockene,
fettige, schuppige Kopfhaut/ Haarwachstumsstérungen)
Beauty-Liebhaber (anspruchsvolle Gaste ca. 30 bis 60
Jahre)

Manner mit Fokus auf Haar- und Kopfhautgesundheit
Wellness-Fans (Yoga, Spa-Liebhaber)

Junge, trendbewusste Gen Y & Z
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LA BIOSTHETIQUES

Ein tolles Make-up ist die wohl schonste Neben-
sache der Welt, oder? In Zeiten sinkender Be-
suchsfrequenzen beim Friseur, dem Wunsch der
Kundinnen nach ganzheitlicher Schonheit und ho-
hem Kostendruck in Salons kommt Make-up als
Dienstleistung noch eine weitere Rolle zu: die des
Umsatz-Boosters! Biosthetische Salons haben das
Gluck, aus einem wahren Fullhorn an Maoglichkei-

Steffen, ganz ehrlich: Kann ein Friseurbesuch ohne
abschlieBendes Make-up ein gelungener Friseurbe-
such sein? Oder anders: Wie wichtig ist Make-up im
Total Beauty-Konzept von La Biosthétique?

Make-up ist das finale Element des Total Beauty-Gedankens. Es
bringt nicht nur den Look zum Strahlen, sondern auch die Per-
sonlichkeit. Ein Haarschnitt oder eine Coloration sind erst dann
vollkommen, wenn der Teint der Kundin ausgeglichen, die Au-
gen betont und die Lippen belebt sind. Das ist es, was einen gu-
ten Look von einem grol3artigen Look unterscheidet. Mein Tipp
fur Teams, die Make-up neu integrieren mochten: Speziell fur
sie bieten wir das zweitagige Seminar Make-up for Beginners
an - ein idealer Einstieg in die dekorative Welt im Salonalltag.

So wird {Mke-up zum Umsatz-Boost

er
ten zu schopfen, um bei ihren Salongasten nicht
nur in Sachen Haar, sondern auch bei Hautpflege
und Maquillage einen bleibenden Eindruck zu hin-
terlassen. Wir haben mit Steffen Zoll, La Biosthé-
tique Creative Director Make-up, Uber erfolgreiche
Strategien fur Make-up im Salon, die passende

Weiterbildung und seinen aktuellen Lieblings-
Trendlook gesprochen.

Dein Lebensmittelpunkt ist in New York, und du
kennst die Szene durch und durch. Wie sieht es in
New York mit Make-up-Angeboten im Salon aus?

In New York gehoren schnelle Make-up-Services zum Standard.
Nach dem Blow-out wird direkt ein Touch-up angeboten - Au-
genbrauen, Lippen, ein Hauch Teint. Alles unkompliziert, profes-
sionell und auf den Punkt. Viele Salons arbeiten mit modularen
Angeboten oder kleinen "Beauty Add-ons”. Das zeigt: Make-up
muss nicht aufwendig sein, um Eindruck zu machen. Genau das
vermitteln wir auch in unseren Seminaren - von Einsteigertrai-
nings bis zur Beautify Masterclass.
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Seit Corona krankelt das Salongeschaft mit der de-
korativen Kosmetik etwas. Welche Tipps hast du fir
Friseure, die diese wunderbare Dienstleistung wieder
in ihren Salons beleben méchten?

Wichtig ist: Weniger planen - mehr machen! Schon ein kurzer
Touch-up am Ende der Dienstleistung kann unkompliziert ein
Verkaufsgesprach anstofSen. Statt aufwandiger Sessions emp-
fehleich, lieber gezielte Angebote wie Brautservice oder Event-
looks zu kommunizieren. Und: Das Team muss sich wirklich si-
cher fuhlen, um Make-ups souveran, dsthetisch und
professionell im Salon anbieten zu kdnnen. Mit unserem Semi-
nar Make-up for Beginners und der intensiven Beautify Mas-
terclass schaffen wir genau diese Basis - mit praxisnahen Inhal-
ten, die sofort im Salon umsetzbar sind.

Brautservice ist im Salon tatsachlich ein sehr lukra-
tives Business! Um ihn professionell umzusetzen,
hast du kirzlich fur Salonpartner den ,,Bride Guide"
kreiert. Was ist das Besondere an diesem Tool und
wie unterstitzt er Friseure im Salon?

Der Bride Guide ist mehr als ein Styling-Plan - er ist ein praxis-
nahes Tool zur Beratung. Er hilft Friseuren, den Brautservice
strukturiert und emotional aufzubauen: mit Farbideen passend
zum Kleid, Look-Vorschlagen fur verschiedene Typen und einer
klaren Checkliste fur den Beratungstermin. Erganzend bieten
wir im Rahmen der Beautify Masterclass ein Brautmodul an, das
Theorie, Technik und Kundenerlebnis ideal miteinander verbin-
det.

Steffen Zoll, La Biosthétique Creative Director Make-up

MAKLE! ME! UP!
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Seit einiger Zeit bist du bei La Biosthétique als Crea-
tive Director Make-up der ,Master of Maquillage”.
Auf welche Neuerungen und Impulse durfen wir uns
freuen?

Als Creative Director Make-up fur La Biosthétique bringe ich
das Wissen aus Uber 35 Jahren internationaler Erfahrung ein
-von den Fashion Weeks der Metropolen bis zum Salonalltag.
Mein Ziel ist es, Produkte, Texturen und Farben auf internatio-
nalem Niveau zu halten. Dabei denke ich bei all unseren Ent-
wicklungen an beide Welten: die Bihne ebenso wie den Stuhl
im Salon. Mein Versprechen: Unsere Produkte funktionieren
Uberall - sie sind intuitiv, hochwertig und inspirierend. Neue
Texturen, smarte Tools und praxisorientierte Looks werden die
kommenden Kollektionen pragen.

Last but not least: Welcher der Looks aus der aktuel-
len Kollektion ist dein Liebling - und warum?

Das ist eine schwierige Frage - denn jeder Look tragt meine
Handschrift und ist Teil einer eigenen kreativen Idee, die sich
aus der Sweet Escape Make-up Trend Collection entwickelt hat.
Die unterschiedlichen Styles spiegeln meine Vision der La
Biosthétique Kundin im Frihjahr/Sommer 2025: selbstbewusst,
verspielt und emotional verbunden mit ihrer Vergangenheit. Es
geht um die Erinnerung an unbeschwerte Kindheitsmomente -
transformiert ins Hier und Jetzt. Der Blick in den Spiegel offen-
bart Leichtigkeit und Mut zugleich.

How to ... Die La Biosthétique Trainingsformate fiir jedes
Level

Make-up for Beginners

Das zweitagige Einsteigerseminar fur alle, die Make-up neu
entdecken oder professionell in den Salon integrieren moch-
ten. Ideal fur Friseur*innen ohne Vorkenntnisse. Fokus:
Grundtechniken, Produktsicherheit und schnelle Salon-Ser-
vices.

Beautify Make-up Class

Das intensive 5-tdgige Profi-Training fur Fortgeschrittene.
Perfekt fur alle, die bereits Make-up anbieten, aber mehr
Technik, Struktur und kreatives Repertoire erlernen méchten.
Von Contouring Uber Augenformen bis zum Braut-Look - in-
klusive Praxismodulen und Facechart-Arbeit.

Make-up Aufsteller: Make-up erfolgreich im Salon
verkaufen! So gelingt's:

1. Sichtbar machen: Make-up-Station oder Trolley in die
Beratung einbeziehen

2. Kurz und effektiv: 5-Minuten-Touch-ups direkt nach dem
Haarschnitt anbieten

3. Lust auf Farbe wecken: Produkte in der Anwendung
zeigen - nicht nur ausstellen

4. Momente schaffen: Schmink-Events, saisonale Looks,
Brauttage

5. Team mitnehmen: Mit Make-up for Beginners und
der Beautify Masterclass Know-how aufbauen
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Der SFB Live! Kongress in Berlin -
Gemeinschaft lieben! Gemeinschaft leben!

Ein Kongress ist dann ein Volltreffer, wenn er alle
Teilnehmer begeistert von den Stuhlen reif3t! In
diesem Sinne: Mission mehr als erfullt! Beim heif
ersehnten SFB Live! Kongress in Berlin, der im Mai
in Kooperation mit La Biosthétique stattfand, ging
es mehr als nur rund: 600 begeisterte Biosthe-
tiker aus Deutschland erlebten in den Berliner
Bolle Festsalen einen Tag mit Emotionen pur und

viel spannendem Input rund um Zukunftsvisionen
und Mental Health. Fur tolle Fashion-Inspiratio-
nen sorgten die SFB Young Talents sowie das La
Biosthétique Artistic Team um Alex Dinter und
Steffen Zoll. Und wie immer, wenn die SFB-Com-
munity live zusammentrifft, wurde ein wahres
Feuerwerk aus Herzensverbindungen geztindet!
What a day.
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René Borninkhof

,Fur mich war der SFB Kongress eine Mischung aus inspirierenden Personen und
modernem Lifestyle. Die Speaker haben mich sehr abgeholt, und besonders beeindru-
ckend fand ich die Young Talent Show mit Ihrer aufSergewbhnlichen Umsetzung der vier
Elemente. Ich hatte viele Magic Moments mit Kollegen und lieben Menschen. Diese ganze
Mischung hat es fur mich zu einem ganz besonderen Erlebnis gemacht.”

Nicole Cross

,Der Besuch des La Biosthétique Events 2025 in Berlin mit meinem gesamten Team war
ein voller Erfolg! Gemeinsam neue Impulse zu erleben, stdrkt nicht nur unseren Teamgeist,
sondern auch unsere Leidenschaft fur Frisuren, Mode und aktuelle Trends - essentielle Ele-
mente unseres Berufs. Besonders inspirierend war die Young Talent Gruppe, die mit Kreati-

vitdt und Engagement zeigt, wie viel Potenzial in der Zukunft unseres schénen Handwerks
steckt. Voller Energie und Ideen blicken wir motiviert nach vorn!”

Rena Rados

,Mir hat beim SFB Kongress vor allem die Verbundenheit gefallen; dieses Gefiihl, mit allen
an einem Ort zu sein. Die Inspiration war stark - besonders der Moment mit der Psycholo-
gin. Sie hat auf den Punkt gebracht, was wir wirklich leisten. Mein Wunsch ist es, dass Psy-
chologie als Fach in der Friseurausbildung gelehrt wird. Unser Beruf ist so viel mehr als
Haareschneiden. Dieser Kongress bleibt im Herzen und im Kopf.”

Gabi Stern

,Ich war von der fantastischen Stimmung in Berlin und von dem Family-Gefihl total be-
geistert. Endlich sind sich alle wieder begegnet nach dieser langen Auszeit. Hoffnungsvoll
stimmt mich die Jugend, die bei ihrer Bihnenshow mega abgeliefert hat - allen Unkenru-
fen zum Trotz. Eine weitere tolle Botschaft des Kongresses: ,Wir sind nicht verloren”, hat

mir Tristan Horx glaubwtiirdig und auf unterhaltsame Weise vermittelt.”

Micha Pelz

,Mein Highlight des Kongresses war der Vortrag von Tristan Horx. Er hat mich mit seinem
Blick in die Zukunft begeistert. Besonders gefreut habe ich mich (ber das Wiedersehen mit
so vielen tollen Kolleginnen und Kollegen. Denn der direkte Austausch mit Gleichgesinnten
ist und bleibt fur mich einfach unschlagbar.”

Stefanie Ehrich

,Der SFB-Kongress in Berlin war fir mich ein bewegender Moment voller Aufbruch,

Stolz und Miteinander. Junge Talente standen auf der grofsen Blihne - nicht als Nachwuchs,
sondern als echte Stimmen der Branche. Es war inspirierend zu sehen, mit welchem Feuer,
Wissen und Herzblut sie aufgetreten sind. Die Atmosphdre war geprdgt von gegenseitigem
Respekt, Offenheit und ehrlicher Begeisterung. Und auch die Speaker auf der Hauptbiihne
haben mit Zeitgeist, Tiefgang und nahbarer Présenz bleibende Impulse gesetzt. Flir mich war
das nicht nur ein Fachkongress - es war ein Statement fir die Zukunft unseres Berufs.”
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Norma, Ihr habt mit dem Young Talent Team beim
Berliner Kongress mit einer eigenen Show richtig die
Buhne gerockt. Erzahl, wie kam es zu diesem grol3-
artigen Auftritt?

Die Idee dahinter war es, der Jugendarbeit innerhalb der SFB
noch mehr Raum und vor allem auch Bihne als bislang zu ge-
ben. Daich das jungste Mitglied im Prasidium bin, war schnell
klar, dass ich diese Aufgabe Gbernehme. Gemeinsam mit Theo
Dimitri, der Uber viel Erfahrung bei Shows und bei der Fashion
Week verfugt, und Roberta Metallo haben wir dieses Projekt ins
Leben gerufen. Uns war es dabei wichtig, dass die jungen Talen-
te und Azubis aus ganz Deutschland kommen sollten.

Die Azubis on Stage waren sichtbar bis in die Haar-
spitzen motiviert. Wie haben sie es geschafft, dass
sie dabei sein durften?

Ja, wir hatten im Team von Tag eins an ein unglaubliches Enga-
gement und eine riesige Motivation. Die insgesamt 13 Teilneh-
mer - 8 auf der Buhne und 5 backstage - kamen aus zwei Be-
reichen: zum einen waren es Mitglieder der zwei SFB
Jugendgruppen, die wir im Norden und im Raum Frankfurt Main
haben. Zum anderen hatten wir Gewinner der Talent Trophys
am Start. Dank der Erfahrungen, die die Youngsters bereits in
denJugendgruppen und durch ihre Teilnahme an den Wettbe-
werben gesammelt haben, konnten sie gleich durchstarten und
sprudhten nur vor Ideen.

Was mussten die jungen Talente alles fiir diese scho-
ne Buhnenshow vorbereiten?

Eigentlich alles! Sie haben das Thema ,Wasser, Feuer, Erde, Luft”
eigenstandig erarbeitet - auch die Inspiration selbst kam aus
der Gruppe. Umsetzung der Themen in den Haaren und als
Make-up, die Auswahl der Klamotte, der Musik, der Choreogra-
phie - das alles fiel in ihren Kompetenzbereich. Und sie haben
es unglaublich professionell umgesetzt! Wir als Trainer und Or-
gaunterstltzung haben sie wirklich nur flankierend begleitet
und haben ihnen Support gegeben, wenn er gefragt war. Man
muss dazu sagen: Wir haben uns als gesamtes Team tatsachlich
nur 2 x online und 1 x in Prasenz getroffen, weil wir ja aus allen
Teilen Deutschlands kommen. Es war enorm, wie toll sich Azu-

bis weitestgehend selbststandig organisiert und sich gegensei-
tig durch einen intensiven Austausch Uber WhatsApp unter-
sttzt haben. Die Stimmung miteinander war einfach nur
klasse.

Gibt es schon Plane, wie es mit tollen Aktionen wie
diesen weitergeht?

Nach dieser mehr als gelungenen Premiere haben wir alle Lust,
dass es irgendwie weitergeht. Momentan sind wir noch in der
Findungsphase, aber wir mochten diesen positiven Spirit auf je-
den Fall gern weiterfUhren und ihn als Startrampe fUr eine neue
und breitere Jugendarbeit innerhalb der SFB nutzen. Fest steht,
dass es die Talent Trophys weiterhin geben wird. Mit etwas
Glick kdnnen wir mit Projekten wie diesen auch wieder Ausbil-
der und ihren Nachwuchs fur die Grindung weiterer Jugend-
gruppen motivieren. Fur Azubis kann dieses ,Out of-the box"-
Denken und dieses Gefuhl, auf der Buhne abzuliefern und dafur
gefeiert zu werden, jedenfalls ein Gamechanger sein - in Sa-
chen Motivation und auch was die Karrieremoglichkeiten in die-
sem wunderbaren Beruf angeht.

Norma Garwels, SFB Prasidiumsmitglied
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SFB Unplugged:
Beauty Tasting - ein Tag
far alle Sinne

Wie sich fachlicher Austausch, Inspira-
tion und Herzlichkeit perfekt verbinden
lassen, zeigte die Region 7 beim SFB Un-
plugged ,Beauty Tasting” am 13. April im
badischen Ostringen. Rund 100 Teilneh-
mer folgten der Einladung von Gastgebe-
rin Sonja Holzinger und ihrem Vor-
standskollegen Benjamin Schmitt ins
stimmungsvolle Weingut Honold - ein
Ort, der wie gemacht war fur dieses be-
sondere Event.

Herzstlck des Tages waren sechs ,Beau-
ty-Tasting"-Stationen, die im Halbstun-
dentakt besucht wurden: von Aromathe-
rapie und Haut-Haar-Identitest bis zur
Prasentation der Pflegeserien Methode
Régénérante und Sensitive Skin Care.
Auch das neue ,Head Spa“-Ritual wurde
live erlebbar - ein multisensorisches Ver-
wohnerlebnis fur Kopfhaut, Haar und
Seele. Marlon Tietze informierte zum
Thema Salonmarketing und stellte die
Weiterbildungsplattform ,Home of Edu-
cation” vor.

Beim Make-up-Spot wurde der Frih-
jahrs-/Sommerlook 2025 vorgestellt -

begleitet von kleinen Verwdhnmomenten
wie Augenpads und Aroma-Towels. ,Wir
wollten echtes Beauty-Tasting: erleben,
ausprobieren, genielRen”, so Holzinger
und Schmitt.

Nach dem Mittagessen Uberraschte Mar-
cus Matthes mit einer Qi-Gong-Session
fur alle - ein wohltuender Kontrapunkt
zum inspirierenden Input des Tages.
Weinverkostung und Tapas rundeten das
Erlebnis ab. Zum Abschluss wurden neue
Mitglieder in die SFB aufgenommen, ein
Gewinnspiel verlost und Goodie-Bags
verteilt.

TOP Salons 2025: Drei La Biosthétique
Teams unter den Besten

Einmal im Jahr wird’s in DUsseldorf richtig spannend: Bei der
Fachmesse TOP HAIR International trifft sich die Creme de la
Créme der Friseurwelt - und kampft um das wohl begehrteste
GUtesiegel der Branche: den TOP Salon - The Challenge.

Seit Uber 20 Jahren zeichnet dieser Wettbewerb Salons aus, die
nicht nur kreativ sind, sondern auch unternehmerisch richtig
was draufhaben. Nur wer hier glanzt, darf aufs Treppchen -
und das haben in diesem Jahr wieder gleich drei La
Biosthétique-Salons geschafft!

Herzlichen Glickwunsch an Eileen Ege Friseure, Biberach an
der Ri3 (Kategorie Best Practice), Louise & Fred, Minchen (Ka-
tegorie Design), Haar & Beauty Zauber by Ute Berg, Hattingen
(Kategorie Employer & Eco Future)

Fotocredit: Messe DUsseldorf / ctillmann
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Makeover Challenge 20025 -
Kreativitat trifft Community

Was fur ein Debut! Die Makeover Challenge 2025 von SFB und La
Biosthétique war mehr als ein Wettbewerb - sie war ein kreatives
Feuerwerk junger Friseurtalente. Vom 24. Februar bis 24. Marz
zeigten Nachwuchsstylisten in 60-sekindigen Instagram-Reels

ihre Makeover-Interpretationen - von Cut und Colour bis Make-up
und Fashion. Alles mit Produkten von La Biosthétique, alles mit
maximaler Freiheit!

Innovation, Mut und echtes Handwerk standen im Fokus. Teilneh-
men durften alle Young Stylists vom 1. Lehrjahr bis zum 8. Gesel-
lenjahr - gepostet wurde direkt auf Instagram unter #sfbmakeo-
verchallenge.

Die Gewinner, ermittelt von einer hochkaratigen

Fachjury:

1. Madeleine & Nafiz, Eileen Ege Friseure

2. Lisa, Salon Bahrenburg
3. Zehra & Aylin, Salon Zehra Ho

Der Siegerlook: coole Blondnuancen, blaue Langen, knalliges
Make-up - Fashion-Statement pur! Die Challenge war ein voller Er-
folg - voller Kreativitat, Leidenschaft und Teamspirit. Und: Die Erst-
platzierten fahren zur Fashion Week Berlin 2025!

Abgeliefert! Die La
Biosthétique Testkun-
den-Challenge 2025

,Zeigt, was Ihr konnt!” - diesem Aufruf
sind im Marz viele La Biosthétique-Sa-
loninhaber gefolgt. Bei der grol3en Test-

SFB-Prasidiumssitzung
in Kassel: Ideen, Aus-
tausch und echtes
Teamwork

Vom 27. bis 29. April wurde in Kassel

nicht nur diskutiert, sondern richtig ran-
geklotzt: Das SFB-Prasidium traf sich zur
Frihjahrstagung - mit jeder Menge The-

men im Gepack und einer klaren Mission:

die Zukunft der SFB aktiv gestalten!
Ganze 1,5 Tage widmete sich das Team
allein der Hair & Beauty Artist Ausbil-
dung - dem Aushadngeschild fir Qualitat
im Friseurhandwerk. Ziel: Noch sichtba-

wrm

kunden-Challenge 2025 ging's ans Einge-
machte: Anonyme Testkunden haben
sich undercover in die teiilnehmenden
Salons geschlichen und genau hinge-
schaut - und zwar bei Optik, Beratung,
Erlebnis und Ergebnis. Das Fazit? Alle
Teilnehmer haben grof3artig performt -
mit Kompetenz, Herz und Stil!

rer machen, weiterentwickeln und mit
voller Power pushen! Auch weitere zu-
kunftsweisende Themen kamen auf den
Tisch: Young Talents Offentlichkeitsarbeit
& SFB-Campus, Website & App sowie
Events wie der SFB-Kongress in Berlin
und die beliebten Unplugged-Formate in
den Regionen. Naturlich wurde auch an
den SFB Exklusiv-Angeboten gefeilt -
stay tuned!

,Unsere Agenda war lang - aber wir ha-
ben sie mit Herz und Verstand durchge-
arbeitet”, berichtet SFB-Prasidentin Gabi
Stern. ,Demokratisch, herzlich und auf
Augenhohe - genau so soll es sein!”,
freut sich die Prasidentin.

And the winners are...

Sandra Hoops, Karlsruhe

Ursula Beier, Minchen

Friseur Naturel, Pasewalk

Uta Groth, Karlsdorf-Neuthard
Andrea Zacher, Oberpframmern
Christine & Marc, Vocklamarkt
Beauty-Park Happel-Reiling,
Pforzheim

Ute Borsdamm, Tarmstedt
Friseur Schraufstetter,
Stral3kirchen

10. Gabi Stern beauty-team, Asperg
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Gemeinsam stark -

Ideen teilen! Impulse setzen!

,Bei uns hiefs es kiirzlich: kleine Wellness-Auszeit beim Thema
Head Spa. Wir haben uns gefragt: Worin besteht der echte
Mehrwert fiir unsere Kunden? Wie positionieren wir uns als Ex-
perten? Und wie kénnen wir uns exklusiv verkaufen - mit all den
grofSartigen Produkten und Mdglichkeiten von La Biosthétique?
Es war ein richtig inspirierender Austausch. Inputs aus dem So-
cial-Media-Seminar und von der Top Hair Messe haben unseren
Tag perfekt abgerundet. Kollegen zu begeistern und zu motivie-
ren - genau das brauchen wir in dieser Zeit!"

Jana Ebenroth, Aktivgruppe Elbflorenz
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,Unsere Aktivgruppe besteht seit vielen Jahren aus denselben
Mitgliedern und hat sich zu etwas ganz Besonderem entwickelt.
Uber die regelmdfigen Treffen hinaus sind wir nicht nur gemein-
sam dlter geworden, sondern auch enger zusammengewachsen.
Was als beruflicher Austausch begann, hat zu tiefen Freund-
schaften geftihrt, die weit tiber die Arbeit hinausgehen. Wir tei-
len nicht nur unser Wissen und unsere Leidenschaft fiir La Bio-
sthétique, sondern auch unsere Lebenserfahrungen,
Herausforderungen und Erfolge. Selbst zu denen, die inzwischen
in den Ruhestand gegangen sind, ist der Kontakt nie abgebro-
chen - sie bleiben ein wertvoller Teil unserer Gemeinschaft. Die-
se Verbundenheit macht uns zu einer Familie, die sich gegensei-
tig inspiriert und untersttitzt, sowohl beruflich als auch privat.”

Sabina Gotz, Aktivgruppe Oberpfalz

,Ein grofartiger Tag bei Coiffeur Marcello in Remscheid - wir
haben uns mit Emmanuel Shesher intensiv dem Thema Fade
und Taper gewidmet. Fazit: Wir Friseure sollten uns viel 6fter an
die Maschine trauen! AufSserdem hatten wir einen zweiten fantas-
tischen Aktivgruppen-Tag mit Lisa von Kiwiblu - Thema: Braut &
besondere Anldsse. Es wurde fleifSig gesteckt, gestylt und getif-
telt. Wir nehmen ganz viel Inspiration mit zurtick in den Salon!”

Sabine Erber, Aktivgruppe Remscheid

LUnser Treffen in Wermelskirchen stand ganz im Zeichen von
Freehand-Techniken und Color & Gloss Farbveredelung - unter
der Leitung von Katja Salewski. Von Brush Lights (ber Air Touch
bis hin zu Face Framing und Rootshadow: Wir haben nicht nur
besprochen, sondern auch direkt praktisch umgesetzt. Alle Teil-
nehmer konnten sich kreativ entfalten - und unsere Modelle wa-
ren einfach super drauf!”

Linda Spitzer, Aktivgruppe Rhein-Berg/Mettmann
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,Wir sind die Aktivgruppe Stuttgart!

Gemeinsam sind wir kitiger, kreativer und erfolgreicher als allein
- genau deshalb schdtzen wir den offenen Austausch in unserer
Gruppe. Seit rund 14 Jahren treffen wir uns regelmdpfig, um tber
fachliche Themen, neue Produkte, betriebswirtschaftliche und
personelle Fragen zu sprechen. Dabei kommt auch der personli-
che Austausch nicht zu kurz - gemeinsames Lachen gehdrt ge-
nauso dazu wie wertvolle Impulse fir unseren Berufsalltag. Un-
sere Treffen finden in Salons, Restaurants oder bei spannenden
Unternehmungen statt. Zudem organisieren wir Seminare ftr
uns und unsere Teams. Offenheit, Ehrlichkeit und gegenseitige
Unterstdtzung sind uns besonders wichtig. Arbeitest du in der
Region Stuttgart und hast Lust, dabei zu sein? Dann melde dich
- wir freuen uns auf dich!”

Fabian Tietz, Aktivgruppe Stuttgart

VOLL

,Wir hatten Florian Lanzel bei uns im Salon - und der Tag war
prall gefillt: Color Protection, Skin Care, Haarausfall, neue Pro-
dukte ... es ging richtig in die Tiefe! Jeder von uns hat sich ein
Produkt aus dem Regal geschnappt, bei dem wir noch unsicher
waren - und Florian hat alles super verstdndlich erkldrt. Ein
spannender, lehrreicher Austausch fiir uns alle!”

Conny ReiB3, Aktivgruppe Visagisten Region 8
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,Wir hatten mit der Aktivgruppe Bonn ein intensives Seminar
aus der How to Care-Reihe - Thema: Damaged Hair. Wir sind
tief in die Haarstruktur eingestiegen und haben erlebt, wie
kraftvoll unsere Pflegeprodukte sind.

Es war ein Vormittag voller Input, Motivation und echtem
Know-how. Genau das brauchen wir, um unsere Kunden noch
besser zu beraten und zu begeistern!”

Stephan Sundermann, Aktivgruppe Bonn

,Unsere Aktivgruppe zeichnet sich durch den gemeinsamen Wil-
len zur Weiterentwicklung aus. jeder bringt Erfahrungen ein,
und alle profitieren durch den Austausch wertvoller Erkenntnis-
se. Unsere Treffen bieten eine Plattform, um Herausforderungen
zu diskutieren, Ideen zu prdsentieren und Best Practices zu tei-
len - in einem Umfeld ohne Missgunst und Konkurrenzdenken.
Neben informellen Gesprdchen gehdren auch strukturierte Prd-
sentationen und Workshops dazu, oft mit Experten, die spezifi-
sche Themen vertiefen. Offenheit und Vertrauen erméglichen es,
Herausforderungen und Erfolge ehrlich zu teilen.

Dieser regelmdfSige Austausch stdrkt unser Gemeinschaftsge-
fahl, unterstitzt uns im Alltag und inspiriert uns, wahrend wir
unsere Ziele weiterverfolgen.”

Uwe Posorski, Aktivgruppe Harz

,Wir hatten einen richtig gelungenen Info-Abend zur Dermosthé-
tique Serie - offen gestaltet, voller Austausch und mit ganz viel
Freude daran, unser Wissen weiterzugeben. Gemeinsam mit Su-
sanne Brandis haben wir nicht nur die Produkte vorgestellt, son-
dern auch intensiv Uber Zielgruppen, Wirkstoffe, Hautwirkung
und Pflegeroutinen gesprochen. Unsere Gdste konnten alles
selbst ausprobieren - das kam super an! Ein schoner, erfolgrei-
cher Abend mit echten Aha-Momenten ftr Kundinnen und Kolle-
ginnen gleichermafen.”

llona Brand-Fuhrmann, Aktivgruppe Stidoldenburg

,Das Seminar Hair & Scalp Care 1 mit Frank Hermanns war fir
uns ein echtes Highlight! Wir haben spannende Einblicke in die
Kopfhautgesundheit erhalten und gelernt, wie wichtig professio-
nelle Beratung und gezielte Pflegeprodukte dabei sind. Beson-
ders stark war die Kombination aus Theorie und Praxis: Wir
konnten Beratungsgesprdche simulieren, Massagetechniken
ausprobieren und die hochwertigen Produkte direkt anwenden.
Der Austausch unter Kollegen und mit Frank als Experten hat
das Ganze zu einer richtig inspirierenden und lehrreichen Erfah-
rung gemacht!”

Tobias Behrendt, Aktivgruppe Bingen/Koblenz
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Die SFB-Community trauert
Peter Schiinemann ist gestorben

Die SFB-Community trauert um ihren ehemali-  Ein grofSer Verlust nicht nur fur seine Familie
gen Prasidenten und Schatzmeister Peter Schu-  und Freunde, sondern auch fur die SFB und
nemann, der am 17. Marz 2025 plotzlich und das gesamte Friseurhandwerk.

unerwartet im Alter von 75 Jahren verstarb.

Seit 1979 war Peter Schiinemann mit Leib und Seele Biosthetiker und
Friseurunternehmer. Obwohl er seinen Salon im westfalischen Hamm
bereits Ende 2009 an seine Kinder Michael und Nicole Gibergeben

hatte, konnte ihn nichts davon abhalten, jeden Freitag weiterhin
seine treuen Stammkunden zu bedienen. Denn Haare schneiden
war fir ihn nicht nur Beruf, sondern Passion.

In der SFB engagierte sich Peter Schinemann Uber vier Jahrzehnte lang un-

ermudlich und durchlief nahezu alle Positionen: vom Sekretar Gber den

Prasidenten bis hin zum Schatzmeister, letztere Funktion teilte er sich viele

Jahre mit seinem Kollegen, Freund und Weggefahrten Ewald Dinter. Ge-

meinsam bildeten die beiden als ,Schatz & Meister” ein unschlagbares Duo,

das die SFB nicht nur monetar erfolgreich fUhrte, sondern auch mit Herz

und Humor pragte. Morgendliche Verspatungen bei Tagungen - um 7.00 Uhr

war das Frihsttck angesagt - wurden mit einem Augenzwinkern quittiert
(,Hast du verschlafen?”), und bei abendlichen Treffen lie8 es sich Peter Schiine-
mann nicht nehmen, die Runde mit seinem westfalischen Charme zu erheitern
(,Wir treffen uns bei Anne!” - gemeint war ,anne"” Bar).

Sein Engagement wurde seitens der SFB sowie von La Biosthétique vielfach gewUrdigt. Neben seiner Liebe zum Friseurhand-

2011 wurde ihm die Ehrenmitgliedschaft der SFB verliehen. Was Peter Schinemann werk war das Wandern seine grof3e Lei-
besonders auszeichnete, war seine Fahigkeit, Probleme auf eine Art und Weise anzu- denschaft, bevorzugt mit seiner Marita
gehen, dass sie am Ende gar keine mehr waren. Er war ein Diplomat mit unerschutter- sowie mit den gemeinsamen Freunden

lichem Vertrauen in seine Mitmenschen. Ewald und Marianne Dinter. ,Auf diesen
Touren wurden die besten Ideen und
Strategien fur die SFB geboren”, erinnert

sich Ewald Dinter.

Als Familienmensch durch und durch,
hinterlasst Peter Schiinemann seine ge-
liebte Frau Marita, seine Kinder Michael
und Nicole sowie sechs Enkelkinder, die
sein ganzer Stolz waren. Die SFB-Com-
munity verneigt sich vor Peter Schune-
mann in Dankbarkeit und mit schénen
Erinnerungen an einen humorvollen,
herzlichen und inspirierenden Men-
schen, der flr immer ein Herzstuck der
SFB bleiben wird.

Gleichermalien schatzte und erwartete er auch, dass ihm das gleiche Vertrauen ent-
gegengebracht wurde. Noch im vergangenen Jahr organisierte Peter Schiinemann ge- Und so, wie er immer als Letzter die Tur

hinter sich schloss, hat er es diesmal
wieder getan - leider zum allerletzten
Mal, aber sicherlich mit der Gewissheit,
Peter Schiinemann fand immer die richtigen Worte, wenn andere sprachlos oder rat- dass alle gut aufgehoben sind.

los blieben. Er war stets der Letzte, der einen Raum betrat, nochmal nach drauf3en bli-

ckend, ob auch niemand fehlen wiirde und dann die Tur hinter sich schloss - ein ech-

ter ,Herdenschutzer”.

meinsam mit Ewald Dinter fur Anfang Mai den SFB-Platin Circle-Treff und erlebte mit
rund 20 SFB-,Veteranen” ein unvergessliches Wochenende im Kinzigtal.
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Was bleibt vo 100 Euro Umsatz

im Salon ubrig?

Die ernuchternde Antwort: Oft sind es nur wenige
Euro! Auch wenn 100 Euro Umsatz zunachst mal
nach einem erfolgreichen Termin im Salon klingt,
lautet die existenzielle Frage, wie viel nach Ab-

zug von Lohnen, Miete, Produkten, Energie, etc.
am Ende davon wirklich als Gewinn Ubrigbleiben.
Dass Preisgestaltung kein Bauchgefuhl ist, son-
dern betriebswirtschaftliches Handwerk, erklart

Marlon, warum ist es gerade fiir Friseure wichtig, sich
mit dem Thema Wirtschaftlichkeit und Preisgestal-
tung intensiver zu beschaftigen?

Marlon Tietze: Der Friseurmarkt ist hart umkampft. Wirtschaft-
liche Stabilitat und eine professionelle Preisstrategie sind daher
entscheidend. Der wirtschaftliche Erfolg eines Salons hangt
maligeblich von einem gesunden Verhaltnis zwischen Umsatz,
Kosten und Mitarbeiterkapazitat ab. Die Preisgestaltung spielt
dabei eine zentrale Rolle - sie beeinflusst direkt den Umsatz
und damit die finanzielle Leistungsfahigkeit des Betriebs. Viele
Salons passen ihre Preise nicht regelmal3ig an veranderte Kos-
tenstrukturen an. Besonders im Bereich der Gemeinkosten

(z. B. Miete, Energie, Produktverbrauch) wird haufig zu nachlas-
sig kalkuliert.

Was bleibt typischerweise von 100 Euro Umsatz in
einem Friseursalon ubrig?

Leider oft weniger als 5 Euro - manchmal sogar deutlich darun-
ter! Viele unterschatzten, wie stark Fixkosten, Personalkosten
und Wareneinsatz den Umsatz schmalern. Nur wer seine Zah-
len kennt und wirtschaftlich denkt, kann seinen Salon nachhal-
tig und gewinnbringend fUhren.

Marlon Tietze, La Biosthétique Consultant, exklu-
sivim Campus-Interview. Darin zeigt er auf, wel-
che Denkfehler in vielen Salons gemacht werden,
warum Verkauf und Auslastung entscheidend
sind - und wie wirtschaftliches Verstandnis zu
mehr Selbstbewusstsein und monetaren Erfolg
im Salonbusiness fuhren kann.

Welche Denkfehler sind besonders haufig?

Viele unterschatzen die Fixkosten pro Mitarbeiter: In vielen Sa-
lons sind die Fix- und Gemeinkosten - also Miete, Energie, Ver-
waltung, Versicherungen etc. - im Verhaltnis zur Anzahl der pro-
duktiven Krafte zu hoch. Das bedeutet, dass diese
unvermeidbaren Kosten auf zu wenige Schultern verteilt wer-
den. Das macht sich besonders in kleineren Betrieben bemerk-
bar.

Zudem werden die Preise oft zu selten oder zu zogerlich ange-
passt, obwohl steigende Kosten (z. B. durch Inflation, hohere
Lohne oder Energiepreise) eine kontinuierliche Anpassung not-
wendig machen wirden. Die Folge: Die realen Margen schrump-
fen, und selbst engagierte Arbeit rechnet sich am Ende nicht
mehr.

Wer langfristig wirtschaftlich arbeiten will, muss sich regelmafig
mit der eigenen Kostenstruktur auseinandersetzen und auf die-
ser Basis mutige, aber fundierte Preisentscheidungen treffen.
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Warum tun sich so viele Friseure schwer damit, an-
gemessene Preise zu verlangen - und wie kann man
diese innere Hiirde Giberwinden?

Viele Friseurunternehmer sind bereits auf einem sehr guten
Weg und verlangen heute faire, angemessene Preise fur ihre
hochwertigen Leistungen. Doch oft fehlt das Selbstbewusstsein,
aus Angst vor Kundenverlust. Der erste Schritt ist eine ehrliche
Auseinandersetzung mit dem eigenen Preis-Leistungs-Verhalt-
nis. Ich halte nichts von willkirlichen Preiserhhungen ohne er-
kennbaren Mehrwert. Aber wer echte Qualitat und ein besonde-
res Erlebnis bietet, kann sich von der Vergleichbarkeit I6sen und
braucht keine Angst vor Preisgesprachen haben.

& TimeGlobe

Neuer, moderner Look « Optimiert fiir alle Endgerdte » Schnellbuchungen o

Wie finde ich als Saloninhaber heraus, was ein fairer
und wirtschaftlich sinnvoller Preis fliir meine Dienst-
leistung ist? Und inwiefern hilft hier dein Seminar?

Ein fairer und wirtschaftlich tragfahiger Preis basiert auf den ei-
genen Kosten, Zielmargen und dem Kundennutzen. Um diesen
Preis zu ermitteln, braucht es Klarheit Uber alle relevanten Kos-
tenbestandteile, die Produktivitat des Teams und die betriebs-
wirtschaftlichen Ziele des Salons.

Unser Seminar vermittelt wirtschaftliches Grundverstandnis -
insbesondere fur Mitarbeitende, um ein besseres Verstandnis
fur die wirtschaftlichen Zusammenhdange im Salonalltag zu ge-
winnen. Gleichzeitig profitieren auch Unternehmer davon, denn
das Seminar schafft die Basis fur eine fundierte interne Preisdis-
kussion. Es zeigt auf, warum ,geflhlte” Preise oft nicht ausrei-
chen - und wie wichtig es ist, Preisentscheidungen auf einer rea-
listischen Kalkulationsgrundlage zu treffen. Auch wenn die
konkrete Preiskalkulation nicht im Mittelpunkt steht, liefert das
Seminar wertvolle Impulse, um bestehende Preise zu hinterfra-

gen und wirtschaftlicher zu denken.
>>

Dein Tag, perfekt organisiert -
Steigere deine Zeit, Auslastung und Umsatz.

24/7 Terminservice
Unser Bot macht‘s méglich

Vor-Ort-Leistungen « Nahtlose Website integration ... und vieles mehr!

© Poppelsdorf © Poppelsdorf

« Termin wi Terminwahl dl

Wahle einen Termin
Poppelsdorf
Leanne
Hair & B

Mo Di Mi IS (O 10:00 Uhr (ca. 150 Min.)
07 08 09 10
. = .

Waschen, Schneiden, Féhnen

Bad Godesberg
Jetzt anmelden unc

einfach in deinem Ac
Dienstag, 08.04.25 Ansatz

& E-Mail-Adresse 08:00 08:20

13:00 14:3C
QDER

Registrie

(,: Termin bei Leanne und C|

16:00 1800 Mschtest du an deinen Termin erin

[¥ E-Mail (24 Std. vorher)

[ SMS {1 Std. vorher)

Anmerkung zum Termin =)
Termine

www.timeglobe.de | (O +49 228 504464]1

QOffene Termine  Vergangen

erwarthsf 5 Bon!
April 2025 @ 07.06.2025 (© 10:00 Uhr

Waschen, Schneiden, Féhnen; Styling; Beauty-Kur Deluxe; Sun...

5 24.06.2025 (O 14:00 Uhr

Manikilre; Pedikire; Tages-Make-Up; Wimpernwelle

icbe Hair =
< @ ‘Time Globe Hair &Beauty

]O % Rabatt

La Biosthétique
Sonderkonditionen

Jetzt Demo buchen
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Wie wichtig ist das Team-Verstandnis fur wirtschaftli- o .

che Zusammenhéange im Salon - und wie schafft man Workshop ,Was von 100 Euro Ubrigbleibt* .
es, dass alle mitziehen? Ziel dieses fur SFB-Mitglieder kostenlosen und praxisnahen Anmeldungen zu den ¥ ?
Nur wer wei3, was eine Stunde Arbeit kostet, versteht den Wert Workshops ist es, dem gesamten Team ein fundiertes Ver- Terminen bitte Gber ?—"'. 24
seiner Zeit. Transparenz und klare Kommunikation férdern die- standnis fur die wirtschaftlichen Zusammenhange im Sa- die SFB-Website [m]34

lonbetrieb zu vermitteln. Im Fokus stehen dabei sowohl die
Gemeinkosten als auch der Personalbereich:

ses Bewusstsein.
Wirtschaftlich denken heif3t nicht nur sparen - es bedeutet, be-

wusst und vorausschauend zu handeln. Wer etwa erkennt, dass " - I . ” August
i ; : 5 Welche Kosten fallen im Salon an - und in welcher
viele kleine ,Licken” im Tagesplan den Umsatz schmalern oder * _— 31.08.25 Pforzheim Workshop .In der Ruhe liegt die Kraft” - neue Energie tanken,
zu glnstige Preise die Rentabilitat gefdhrden, wird automatisch Ho eb'l " N . 9-17 Uhr die eigene Balance wiederfinden.
verantwortungsbewusster handeln. * Was blei 't‘t;atsatl: ichvon 1doo El:(m ;Jmsatz uhr'% § Marcus Matthes & Martina Bauer
Ein starkes Team zieht nicht nur fachlich an einem Strang, son- . VYarum sin .Aus e e el 1
dern versteht auch die wirtschaftliche Seite des Berufs - und fur den Gewinn?
genau hier setzt unser Seminar an. ) ) ) ) ) 31.08.25 Burg/Spreewald SFB Unplugged fur »Deine Auszeit - eine Liebeserklarung an dich selbst”
Dieses Seminar ist mehr als ein Zahlen-Workshop - es ist 10-14 Uhr Mitarbeiter - neue Perspektiven fiir die Salon- und Teamarbeit
Lieber Marlon ein Perspektivwechsel
herzlichen Dank fir das inspirierende Interview!
Nachster Termin: 13.10.2025 Webinar September
[ e m]
; 2 01.09.25 Online Chefs und leitende ~Lernen heute” - Ausbildung, Einarbeitung &
Anmelden 10-13 Uhr Mitarbeiter, Ausbilder Qualitatssicherung gut umgesetzt.
unter: Marcus Matthes, Angela Schroder, Gabi Stern, Carina Wettstein
06.- Kopenhagen Sommertreff 2025 Ein unvergessliches Wochenende voller Kultur,
08.09.2025 Austausch und gemeinsamer Entdeckungen
22.09.25 Berlin Neumitglieder Region 0/1 sowie ~Community & Network"
16-19 Uhr nicht aktive Mitglieder, Aktivgruppen Jasmin Fischer, Marlon Tietze
BT K e
i 22.09.25 Online Chefs & leitende Mitarbeiter .Steuergesprache” - Aktuelle Steuerthemen
sy 10-11 Uhr Torsten Albrecht
Stefan Woestendiek, La Biosthétique Woestendiek, Beckum: B st I 0 e
~Marlon schafft es, selbst trockene Zahlen auf charmante und witzige Weise verstéindlich I , L 28.09.25 Eppstein Fur Jugend und Mitarbeiter SFB Unplugged: Region 6
zu machen. Wenn er vorrechnet, wie wenig von 100 Euro Umsatz tatsdchlich dbrigbleibt, NDIEK WOSTENIS 4 RTENDIEK \ 1722 Uhr
sorgt das regelmdfsig fur Aha-Momente. Nach dem Seminar sind alle sensibilisiert fur LA ST — ( O
Kosten und motiviert, Zusatzleistungen und Produktverkdufe gezielt zu stérken.” ‘DIEK WOSTEND , , OSTENDIEK
LA BIOSTHETIQUE g LA BIOSTHET 0 ktO b er
WOSTEN
13.10.25 4 Online Webinar fur Mitarbeiter ~Was bleibt von 100 Euro Umsatz Gbrig?”
8-19 Uhr Marlon Tietze
) L . 13.10.25 Pforzheim Chefs und leitende Mitarbeiter ~Lernen heute” - Ausbildung, Einarbeitung &
Marius Lill, Lill&Lill, Dachau: 9-17 Uhr & Qualitatssicherung gut umgesetzt,
,Das Seminar hat uns die Augen gedffnet: Was bleibt wirklich von 100 Euro tibrig - und Marcus Matthes, Angela Schroder, Gabi Stern, Carina Wettstein
wie steuern wir gezielt dagegen? Es war fur uns ein wichtiger Impuls, besonders im HINDIICK ettt bttt L
auf unseren Generationswechsel bei LILL and LILL. Die BWA ist unser Kompass geworden - . . . L . y . .
far Preise, L6hne und echte Weiterentwicklung. Dieses Seminar ist der Startschuss fir un- 2010.25 @ Online W{ebmar fu.r Chefs und ~Das bm. ich mir wert”- Preise und Lohne
ternehmerisches Denken im Salon.” 18-19 Uhr leitende Mitarbeiter Alfred Wilfert
27.10.25 IE Online Webinar fur Chefs und Entdecke , Die Kraft der Werte” im Salonalltag
18-19.30 Uhr Mitarbeiter Ricardo Donner
November
03.11.25 @ Online Chefs und Mitarbeiter Online Beratung als Marketing Tool zur
18-19 Uhr Kundengewinnung und Kundenpflege, Natalie Feustel

10.11.20225 MUinchen FdrJugend und Mitarbeiter SFB Unplugged: , Activity meets 2026"




Socitd Frangaise de PSiosthetique

Wer wir sind: Wir sind Kreative, Kunstler, Kosmetik bis Zukunftstrends.

Unternehmer, Gestalter, Neugierige - vom Wir feiern Freundschaft, Gemeinschaft

Anfanger bis zum Vollprofi - aus insgesamt und Erfolge auf exklusiven Events -

1.500 La Biosthétique Salons. Und wir sind von klein & fein bis grol3 & glamourds.

die grolite private Friseur- und Kosmetik-

vereinigung im deutschsprachigen Raum. Warum du dabei sein musst! Mit deinem
Engagement gestaltest du mit uns zusammen

Was wir tun: Wir lieben Austausch! die Zukunft unserer Branche! Neben vielen

Als Unternehmer und Fachleute unterstiutzen spannenden Inspirationen gewinnst du sehr

wir uns gegenseitig und profitieren von wahrscheinlich auch viele neue Freunde.

unseren facettenreichen Erfahrungen. Unsere Community bietet dir tausend

Dafur treffen wir uns bundesweit in mehr als Moglichkeiten - als Mitglied einer Jugend-,

80 Gruppen und Projekten und bespielen Projekt- oder Managementgruppe - und vielleicht

zusammen die gesamte Klaviatur unter- auch irgendwann als Teamleiter, im Vorstand

nehmerischer Themen von Ausbildung tber oder im Prasidium? It's your choicel!

»Ich bin SFB-Mitglied, weil...
... der Austausch mit den Kollegen immer sehr bereichernd ist!
Auferdem ist es wertvoll zu sehen, dass man weder mit seinen
Sorgen noch mit seinen Ideen allein ist. Sorgen teilen wir, und

Ideen werden oft gemeinsam weiterentwickelt.”

Marcus Hertel



