Uumirage
Friseur-
handwerk

Was Kund:innen wirklich denken,
wollen und bereit sind zu zahlen

Ergebnisse einer Befragung unter 163
Friseurkund: innen Tirol & Westdsterreich

Key Takeaways

- Qualitat zahlt, nicht der Preis: 81% der
Befragten nennen fachliches Kénnen als
wichtigsten Aspekt. Nur 10% wdhlen ihren
Friseur nach Preis.

- Kundenbindung ist stark: 82% sind
Stammkund:innen. 69% kamen tGber persoén-
liche Empfehlung.

- Zahlungsbereitschaft ist hoch: 93%
finden faire Entlohnung wichtig. 85% zahlen
gerne mehr flr bessere Leistung.

- Image-Liicke: Das Handwerk wird als per-
sdnlich und anspruchsvoll wahrgenommen,
aber Status und Ansehen liegen unter dem
Durchschnitt.

- Pause vom Alltag Flucht: Der Friseur-
besuchist fur die Mehrheit vor allem eine
willkommene Auszeit vom Alltag.

Wer wurde befragt?

Im Rahmen der Studie haben 163 Personen die
Umfrage vollstandig ausgefillt.

163 79% 82% 69%
Befragte | weiblich | Stamm- kamen per
kund:innen | Empfehlung

Die Altersgruppen sind breit verteilt: Von 18 bis
75+, mit einem Schwerpunkt zwischen 25 und
64 Jahren. Rund ein Drittel geht 3- bis 5 Mal
pro Jahr zum Friseur, ein weiteres Drittel 6 bis
10 Mal. Der GroBteil gibt zwischen 60 und 139
Euro pro Besuch aus.

Warum gehen Kund:innen zum Friseur?
Die Griinde sind klar: Haare schneiden (78%)
und Haare farben (55%) stehen an erster Stel-
le. Aber dahinter zeigt sich ein wichtiger Trend:
41% der Befragten gehen zum Friseur,um sich
wohlzufihlen und sich eine Auszeit zu génnen.

Haare schneiden NN 73%
Haare farben NG 559
Wohlfuhlen / Me-Time I 41%
Veranderung / Selbstausdruck NN 23%
Styling / Fohnen / Bart I 24%
Lokales Handwerk I 10%

Kopfhaut-/Haar-Gesundheit Il 6%

Mehrfachauswahl, max. 3 Grinde (n=163)

Unterstlitzung bei Beeintrachtig.

Was zdhlt am meisten?

Bei der Frage nach den wichtigsten Aspekten
zeigt sich ein klares Bild: Kbnnen und Vertrau-
en schlagen Produkte und Technik.

Fachliches Kénnen / Qualitat
Professionelle Beratung
Vertrauensvolle Person

Hochwertige Produkte
Professionelle Gerate
Nachhaltige Produkte

Zeitersparnis

Was bedeutet das fiir Sie? lhre Kund:innen
kommen vor allem wegen Ihnen bzw. Ihren
Teammitgliedern als Person und deren fachli-
chem Kdnnen. Investieren Sie in Weiterbildung
und in die Beziehung zu lhren Kund:innen. Das
ist lhr groBter Wettbewerbsvorteil!

Wohlbefinden beim Friseurbesuch

Wir wollten wissen: Ist der Friseurbesuch auch
eine Art Auszeit vom Alltag? Die Antwort: Ja,
aber mit Nuancen.

Das stdrkste Motiv ist: ,,Sich eine Pause
gonnen“ (Mittelwert 3,8 von 5). Kund:iinnen
schatzen den Friseurbesuch also vor allem
als bewusste Auszeit. Andere Motive wie ,die
Realitat vergessen” oder ,Sorgen verdréngen”
spielen dagegen eine geringere Rolle (Mittel-
werte um 2,5).

Interessant: Der Friseurbesuch wird tenden-
ziell als luxuriés (,Luxus im Alltag“) empfunden
(Mittelwert 3,5 von 5). Das ist eine Chance: Sie
bieten Ihren Kund:innen nicht nur einen Haar-
schnitt, sondern ein kleines Erlebnis.

Wie wird das Friseurhandwerk gesehen?

Das Image des Friseurhandwerks ist gemischt.

Die gute Nachricht: Es wird als persénlich und
anspruchsvoll wahrgenommen. Die weniger
gute: Status und Ansehen liegen unter dem,
was die Branche verdient.

Eigenschaft Mittelwerte

Personlich 45

Anspruchsvoll 4,2

Modern 3.9

Innovativ 35 ﬁmﬁ:tzt':?effend)
Angesehen 34 gl(zehr zutreffend)

Ein wichtiger Befund: Die Befragten stimmen
deutlich zu, dass das fachliche Kdnnen im Fri-
seurhandwerk gesellschaftlich unterschatzt
wird. Die Bereitschaft, Freund:innen oder
Familienmitgliedern eine Friseur-Ausbildung zu
empfehlen, liegt aber nur beiim mittleren Be-
reich 3,4 von 5. Hier gibt es Luft nach oben.

Zahlungsbereitschaft & Preis

Die Ergebnisse zur Zahlungsbereitschaft sind

eindeutig positiv:

- 93% finden, dass gute handwerkliche
Arbeit angemessen entlohnt werden soll.

- 85% sind bereit, fir bessere Leistung mehr
zu bezahlen.

- 85% finden Preisanpassungen aufgrund
gestiegener Kosten verstandlich.

- Nur 10% wdhlen ihren Friseur vorrangig
nach dem Preis aus.

Was bedeutet das fiir Sie? lhre Kund:innen
verstehen, dass Qualitat ihren Preis hat.
Scheuen Sie sich nicht, faire Preise zu ver-
langen und Preisanpassungen transparent zu
kommunizieren. Die Mehrheit Inrer Kund:innen
tragt das mit.

Aber Achtung: 40% der Befragten empfinden
regelmdaBige Friseurbesuche als kaum noch
leistbar. Auch wenn die Zahlungsbereitschaft
grundsdtzlich daist, spuren viele die gestie-
genen Kosten, d.h. héhere Preise missen sich
in besseren Leistungsangeboten nieder-
schlagen, sonst besteht die Gefahr, dass die
Preisakzeptanz sinkt.

Fazit & Ausblick

Die Ergebnisse zeigen ein klares Bild: lhre
Kund:innen schétzen Ihr Kbnnen bzw. das
Kénnen Ihres Teams, vertrauen lhnen und
Inrem Team als Person und sind bereit, fur
gute Arbeit einen fairen Preis zu zahlen. Das
sind starke Grundlagen. Gleichzeitig gibt es
beilmage und gesellschaftlicher Anerkennung
noch Potenzial nach oben. Nutzen Sie diese
Erkenntnisse, um lhre Stdrken noch bewusster
zu kommunizieren und die Bindung zu lhren
Kund:innen weiter auszubauen.

In der ndchsten Aussendung widmen wir uns
den Innovationspotenzialen im Friseur-
handwerk: Welche neuen Angebote win-
schen sich Kund:innen wirklich? Wir zeigen
Ihnen, wo sich Investitionen lohnen und welche
Trends Sie ggf. getrostignorieren kbnnen.
Bleiben Sie dran!

Uber die Studie Diese Ergebnisse basieren auf einer Online-Umfrage der Tiroler Friseurinnung und des MCl |
Die Unternehmerische Hochschule unter 163 vollsténdig ausgefullten Fragebdgen. Die Befragung ist Teil des
Projekts ,Zukunft.Neu.Gestalten” und richtete sich an Friseurkund:innen in Tirol und Westdsterreich. Die Stich-
probe umfasst alle Altersgruppen von 18 bis 75+ Jahren, mit einem Schwerpunkt auf der Altersgruppe 25 bis
64.82% der Befragten sind Stammkund:innen von Tiroler Friseurbetrieben.
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