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INTERVIEW

Exklusiv in der newClips stellen wir die Idee und das Konzept der Fri.So

(Priseure & Solidaritit) Group erstmals der Offentlichkeit vor.

Es ist eine visionire Idee, mit der Ralf Osinski eine neue Ara in der Friseurbranche einliu-
tet: Die Fri.So GmbH verspricht umfassende Unterstiitzung fiir Salons und Friseurunter-
nehmen durch einen markenneutralen und unpolitischen Ansatz. Der Start ist zum

2. Quartal 2025 geplant. Erfahren Sie in diesem exklusiven Interview, wie die Fri.So Group
die wirtschaftliche Situation der Mitgliedsbetriebe verbessern, deren Marktposition

stidrken und die gesamte Branche revolutionieren wird.

Herr Osinsky, wie ist die Idee fiir den Friseursoli und die der Aktivitaten, aber die Richtung ist klar. Aus der Praxis fur
Fri.So-Group entstanden? die Praxis.
Seit Jahren verschlechtert sich die Situation des Friseurhand-
werks in fast allen Bereichen. Mit den bestehenden Gruppen Gut, dann wére noch die Frage zu beantworten, was die
| und Strukturen konnte dieser Trend bisher nicht gestoppt Mitgliedschaft in der Fri.So-Group kostet.
werden. Es ist auch nicht absehbar, dass sich daran etwas Der Beitrag darf die Gruppenmitglieder nicht iberfordern
andern wird! Es muss also einen anderen Ansatz geben. und es muss das Ziel sein, dass die erbrachten Leistungen

den Aufwand fur die Mitgliedschaft mehr als ausgleichen.

Wie ist die Fri.So-Group organisiert? Wie lauft das mit den Die Beitréage sollen sich nach der wirtschaftlichen Leistungs-
geplanten Services und Leistungen ab? fahigkeit richten. Um das sicherzustellen, bietet sich der
Um die Services und Leistungen fur die jahrliche Wareneinkauf als Basisgréfde an. Diese
Gruppenmitglieder zu erbringen wird so Grofse ist einfach und schnell zu ermitteln. Ein
rasch wie moéglich eine Gesellschaft Blick in die Bilanz oder Buchhaltung mit
gegrindet, die diese Aufgaben den Werten von Januar bis Dezember
ubernimmt. Eine rein kommer- gentigt. Auch insoweit ist der Aufwand
zielle Firma, die sich ausschlief- gering.
lich mit Aktivitaten befasst,
die die Gruppenmitglieder bei Und um welche Betrage geht es kon-
der Bewaltigung des Tages- . kret? Wie hoch ist die Belastung fiir
geschaftes und bei der Unter- ein Gruppenmitglied?
nehmensfithrung unterstitzen. Gering! Es wird ein Prozentsatz
Gremienarbeit, aufwendige Events von 3% des Jahreseinkaufs als Jah-
u.d. finden nicht statt. Dafir werden resbeitrag berechnet. Hier ein Be-
neben der Konzentration auf das Wirt- rechnungsbeispiel: Ein Salon erzielt ei-
schaftliche der Austausch und der Zusam- nen Jahresumsatz von 300.000 EUR und kauft
menhalt der Gruppe ein wichtiger Aspekt sein. fr 25.000 EUR pro Jahr ein. Das sind dann 8,3 %. Zu-
zuglich der 3 % sind es 25.750 EUR oder 8,6 %. Diese
Haben Sie mal ein Beispiel, wie man sich das vorstellen 0,3 % Mehrkosten (oder hier 750 EUR) durch Service und
muss? Dienstleistungen wieder hereinzuholen, ist das Ziel und diirf-
Gute Mitarbeiter:innen zu gewinnen und zu halten ist ein te in der Realitat deutlich tbertroffen werden (Beispiele fur
sehr aktuelles Thema. Mit Hilfe einer Marktstudie kann er- Services und Dienstleistungen siehe umseitig "s Nutzen").

mittelt werden, mit welchen Angeboten und Leistungen

Friseurunternehmen die genannten beiden Ziele erreichen Wollen Sie jetzt den etablierten Verbénden, den bestehen-
wollen. So erhalten die Mitglieder Hinweise, was aktuell an- den Friseurgruppen, der Industrie Konkurrenz machen?
gesagt ist und koénnen ihre Aktivitdten anpassen — und viel- Nein! Ganz im Gegenteil. Kooperationen sind moglich und
leicht sogar neue, eigene Ideen entwickeln. Das ist nur eine sinnvoll. Beispielsweise kénnten sich Haarkosmetikfirmen
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auf Aktivitaten konzentrieren, die ihren Um-
satz steigern, und alle Dienstleistungen der
Fri.So GmbH nutzen, um sich in diesem
Punkt zu entlasten. Dies gilt grundséatz-
lich auch fur andere Marktteilnehmer.
Wiirden die in den Unternehmen so frei
werdenden Mittel an die Fri.So-Group ab-
gefihrt, wiare dies auch eine Méglichkeit,
praktische Solidaritat mit den Mitgliedsbe-

trieben zu realisieren.

Bleibt's bei Aktivitdten in Deutschland?
Erst einmal muss das Geschéaftsmodell in
Deutschland ans Laufen gebracht werden.
Aber beispielsweise nach Osterreich und
in die Schweiz zu expandieren ist eine Op-
tion. Die Markte dort ticken dhnlich und
insofern wirde die Umsetzung des Kon-

zepts dort sehr gut passen.

Vielen Dank fiir das Gespréch!

ralf-osinski@t-online.de

Wie viele Mitglieder braucht die Fri.So-Group damit die
moglichen Services und Leistungen zum Start realisiert
werden kénnen?

Mittelfristig werden 1.000 feste Gruppenmitglieder ange-
strebt. Grundsatzlich richtet sich der Umfang der ange-
botenen Dienste und Leistungen nach dem zur Verfigung
stehenden Budget. Ein guter Start ware mit 200 bis 300
Mitgliedern moéglich. Bei 54.000 steuerpflichtigen Friseur-

Ralf Osinski: In der Fri.So-Group ist er als Berater, Konzept-
entwickler und Konzeptweiterentwickler aktiv. Er bringt seine
Expertise aus Uiber 30 Jahren als spezialisierter Berater fiir das

Friseurhandwerk und Branchenexperte ein.

Mehr unter & www.frisogroup.de

Eine (vorliufige) Beitrittserklarung zur
Fri.So-Group ist hier abrufbar.

unternehmen in Deutschland sollte dies moglich sein.
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5 mogliche Nutzen!

Wie Mitglieder von der FR|.SO-Group profitieren konnen:

Basisleistungen
/u den Basisleistungen gehoren ein Newsletter,
eine Prasenz in den sozialen Medien, Ergebnisse
van aktuellen Befragungen (z.B. Branchenkanjunktur) und Be-
fragungen zu aktuellen, bzw. grundlegenden Themen, die fiir
das Salonmanagement interessant und wichtig sind. Zudem
istdie Einrichtung von Blogs zu aktuellen und grundlegenden
Themen geplant. SchlieBlich gehdrt auch noch die Gruppen-
PR und der Austausch untereinander zu den Grundleistungen.

Exklusivleistungen ...

wie mdglich zu gestalten, kdnnen in Form spezieller Studien zu aktuellen und
grundlegen Themen angeboten werden. Bei den Studien werden externe Dienstleister
beauftragt. Das gleiche gilt fiir Marktforschungsprojekte. Ein spezielles Leistungsan-
gebat stellen Exkursionen fiir Gruppenmitglieder dar: Dazu z&hlen Exkursionen zu den
fachlichen Themen (national/international) und Exkursionen, die das Ziel haben das
Salon- und Konzeptmanagement zu verbessern, bzw. zu optimieren.
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... flir Gruppenmitglieder, die helfen das Salonmanagement so professionell

®

Kostenteilung
Kostenvorteile lassen sich bei

=

indem der Gesamtaufwand durch die Anzahl

Aktionen und Aktivitaten erreichen,

der teilnehmenden Gruppenmitglieder ge-
teilt werden. Aufwendige und kosteninten-
sive Aktivitaten lassen sich auf diese Weise
mit einem kleinen Beitrag realisieren. Durch
Gruppeneinkaufe lassen sich weitere Grup-
penvarteile erreichen.

Preisvorteile ...
.. flir Gruppenmitglieder werden
mit Lieferanten, Dienstleistern
usw. verhandelt. Ebenso Zuschiisse und
Unterstiitzung bei Gruppenaktivitaten so-
wie ein generelles und aktionsbezogenes
Spansoring.

Charityleistungen ...
... werden Saloninhaber:innen in Form von nicht riickzahl-

baren und rickzahlbaren Leistungen gewahrt, wenn sie un-
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verschuldet und unerwartet in eine existenzielle Notlage geraten. Bei
riickzahlbaren Leistungen wird darauf geachtet, dass Zahlungen vam
Saloninhaber/der Saloninhaberin ohne griBere Belastung geleistet wer-
den kdnnen und Flexibilitat besteht. Dieses Leistungsangebot startet,
sobald aus den Einnahmen ein ausreichender Kapitalstock zusammen-
gekommen ist. Mdglich ist auch, dass sich Gruppenmitglieder direkt
gegenseitig unterstiitzen. Dies wird bei Bedarf zentral organisiert.



