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Vorwort

Vorwort

„Beraten und Verkaufen für Friseure“ richtet sich an Auszubildende des Berufs Friseur/Friseurin. Kon-
zipiert wurde es nach den Vorgaben des KMK-Rahmenlehrplans und des Ausbildungsrahmenplans. Das
vorliegende Lehrbuch ist als Grundlage für die Unterweisung des Handlungsfeldes „Kunden- und Sa-
lonmanagement“ anzusehen. 

Neu sind die Inhalte zur Beschaffung und Lagerhaltung, Inventur sowie zum situativen Fachgespräch.
Diese runden den Gehalt des Lehrbuches mit Blick auf die neue Ausbildungs- und Prüfungsordnung ab.

Das Konzept des Lehrbuches basiert auf den wachsenden Ansprüchen, die an die Auszubildenden im
Rahmen ihrer unterschiedlichen beruflichen Handlungsfelder gestellt werden. Diese Fortschritte werden
am Beispiel der Auszubildenden Anja dargestellt. Auf dem Weg zu einer Friseurin mit ausgeprägter Be-
ratungs- und Verkaufskompetenz entwickelt sich die Auszubildende laufend:

• Zu Beginn erfüllt die Berufsanfängerin Hilfsfunktionen und arbeitet unter Anleitung der Kollegen.

• Die Auszubildende erhält Einblicke in die Arbeitsabläufe und gewinnt so Verständnis für die Arbeits-
methoden und die Organisation.

• Nach und nach kann sie in Teilbereichen selbstständig planen und arbeiten.

• Schließlich hat sie sich zur Mitarbeiterin entwickelt, die selbstständig und eigenverantwortlich kom-
plexe Handlungsabläufe regelt.

Die Auszubildende Anja wird von Beginn ihrer Ausbildung an durch die verschiedenen Entwicklungs-
stufen begleitet, bis sie schließlich eine kompetente Beraterin/Verkäuferin ist, die das Vertrauen der Kun-
den hat und diese mit den richtigen Argumente überzeugend und fachlich exakt beraten kann. 

Die sich fortschreitend ändernden Ansprüche an die Auszubildende sind Kriterien für die Struktur die-
ses Buches. Zunächst steht die Berufsanfängerin mit ihren Bedürfnissen und Fähigkeiten im Mittelpunkt
der Betrachtung. Durch den Blick auf die Bezugsperson „Kundin” erfährt die Auszubildende dann, nach
welchen Gesetzmäßigkeiten zwischenmenschliches Miteinander funktioniert und was von ihr als zu-
nehmend kompetenter Fachberaterin/Verkäuferin erwartet wird.

In jedem Kapitel werden zunächst die thematischen Schwerpunkte benannt, die in der Regel neben der
Fachkompetenz auch die Sozial- und Personalkompetenz in den Blick nehmen. Die Situationsbe-
schreibung zu Beginn eines jeden Unterkapitels gibt der angehenden Beraterin/Verkäuferin die Gele-
genheit zu einem Vergleich mit persönlichen Berufserfahrungen und lädt zur Entwicklung problembe-
zogener Lösungsstrategien ein. Dazu können die jeweiligen Fachtexte als Orientierungshilfe genutzt
werden. 

Angegliederte Aufgaben laden dazu ein, das Erlernte anzuwenden und zu vertiefen. Die vorgestellten
Methoden sollen das Lernen erleichtern, weil sie neben dem rein gedanklichen auch einen handelnden
Zugang zu den Inhalten ermöglichen. 

Wir wünschen den Lesern viel Freude und Erfolg bei der Erarbeitung der berufsspezifischen Kenntnis-
se für eine erfolgreiche Beraterin/Verkäuferin. Kritische Hinweise und Vorschläge, die der Weiterent-
wicklung des Buches dienen, nehmen wir dankbar entgegen.

Im Sommer 2009, Autoren und Verlag

Die Verwendung nur eines grammatischen Geschlechtes bei Berufs- und Gruppenbezeichnungen wurde im Hinblick
auf den Lesefluss gewählt. Sie stellt keine Meinungsäußerung zur Geschlechterrolle dar.
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