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Einwohner; 70 Friseure
im ortlichen Branchenbuch
gelistet. Darunter auch der Salon von
Werner Kosler. In einem Radius von
einem Kilometer rund um sein Geschiift
in der Nihe des Stadtzentrums befinden
sich 16 Wettbewerber, die Konkurrenz
ist grofs. Die Bandbreite reicht vom 10
Euro-Salon bis zu Hochpreisangeboten
Seit er 1988 das Geschiift von sei-

nen Eltern (ibernommen und umgebaut
hat, schwimmt Kosler recht erfolgreich
im Mittelpreissegment mit. Der Salon
lduft gut, der Landshuter hat gentigend
Zeit, sich in der Mailinder Modeszene
einen Namen zu machen. Er arbeitet als
Stylist auf den Mailinder Shows, frisiert
Schiffer,
Naomi Campbell, Nadia Auermann und

Top-Modelle  wie Claudia

Tyra Banks und wirkt bei zahlreichen

NS

viel Mut zum Risiko.

Shootings fiir internationale Modema-
gazine mit. Irgendwann kommt der
Punkt. an dem sich Kosler entscheiden
muss: Mailand oder Landshut. 1999 fillt
die Entscheidung: fir Landshut.

Raus aus dem Stillstand

Eine Entscheidung, die einen Ratten-
schwanz an Konsequenzen nach sich
zieht: Zwar liuft der Landshuter Salon
prima, Dienstleistungs- und Servicequa-
litdit sind Gberdurchschnittlich gut, die
Kunden zufrieden. Nur Kosler selbst
kommt ins Griibeln. Er stellt fest, dass
die Konkurrenz mittlerweile die scho-
neren Geschiifte hat und dass sein Sa-
Der
auf der

lon nicht mehr zeitgemdR ist.

Landshuter hat das Gefiihl,
Stelle zu treten und langweilt sich in

der tiglichen Routine, Schnell wird ihm

cheitefn habe
Ch nie gedacht*

Raus aus dem schwachelnden Mittelpreissegment: Viele Friseure

setzen dabei auf Niedrigpreiskonzepte. Werner Kosler hat sich flr
den entgegengesetzten Weg entschieden — konsequent und mit

klar: Es muss etwas passieren. Kosler
schaut sich intensiv in der Friseurszene
um, vergleicht, sammelt Eindriicke und
stellt sich immer wieder die Frage: Was

kann ich besser machen?

GroBstadtambiente statt
Kleinstadtmief

2005 ist es dann soweit. Werner Kosler
hat seine Entscheidung getroffen: ,Mir
wurde klar, ich musste ich raus aus dem
hoffnungslos Giberbesetzten Mittelpreis-
bereich. Eine Orientierung in Richtung
billig kam fiir mich auf gar keinen Fall
in Frage, da wir dort unsere hohe fach-
liche Qualitit nicht hiitten halten kén-
nen. Auferdem hat mich genervt, dass

anspruchsvolle Kunden, die neben der

fachlichen Leistung auch das passende

Ambiente zu schitzen wissen, nach

Miinchen zum Friseur gefahren sind.
Damit war die Entscheidung fiirs Hoch-
preissegment gefallen.* Und Kosler legt
noch eins drauf: Mein erklirtes Ziel
war es, in Sachen Qualitit und Atmo-
sphiire die Nummer eins in Landshut zu

werden.”
Volles Risiko

Eine mehr als mutige Entscheidung,
denn dem Landshuter ist klar, dass er
mit einer solchen Neuorientierung den
grofiten Teil seiner Stammkunden und
damit die Basis seines Geschiiftes ver-
lieren wiirde. Um das Risiko so gering
wie moglich zu halten, holt sich Kosler
mit Patrick Kukuck einen Unternehmens-
berater und Kenner der Branche mit ins
Boot. Gemeinsam entwickeln die bei-
den ein tragfihiges Konzept, inklusive
eines umfangreichen Businessplans mit

Rentabilititsrechnung ~ fiir ~ mehrere

Jahre. Das ist nétig, um die Banken fir

eine Finanzierung zu gewinnen. Denn
eines will Kosler auf keinen Fall: sich bei
der Finanzierung in irgendeiner Form
voneinemIndustrieunternehmenabhiin-
gig machen. Das Konzept iiberzeugt,
Maf3-
nahmen konnen 1:1 umgesetzt werden.

alle beschlossenen Pline und

Insgesamt zwei Jahre dauern Kon-
zeption und Planung des neuen Salons.
Anstelle des 08/15-Friseurgeschiiftes
entsteht an gleicher Stelle eine stylische,
80 Quadratmeter grofe Hairlounge mit
sieben Arbeits- und drei Waschpliitzen.
Alles in purem, isthetischem Design,
mit riesigen Spiegeln und edlen Mé-
beln, das genau den Rahmen fiir Werner
Koslers neue Salonphilosophie bietet:
Seine Kunden ohne Hektik auf héchs-
tem Dienstleistungs- und Serviceniveau
mit professioneller Perfektion zu ver-
wohnen und ihnen eine Entspannungs-
oase zu bieten, wie sie sie sonst nur in
Dafiir
miissen sich auch die sechs Mitarbeiter

Grofdstidten finden wiirden.
umstellen: Zwei von ihnen tragen die

Neuorientierung nicht mit, scheiden

freiwillig aus und werden ersetzt, der

Rest wird intensiv geschult und auf die

neue Konzeption eingeschworen.
Erfolgreiche Umsetzung

2007 offnet die ,Kosler Hairlounge*
schlie’lich

lassen die ersten Zahlen erkennen. ob

ihre Pforten. Mittlerweile
sich das hohe Risiko gelohnt hat. ,Und
die Zahlen sind gut®, bestiitigt Patrick
Kukuck, der Werner Kosler noch immer
beratend zur Seite steht. ,In diesem Jahr
verzeichnet der Salon eine 50-prozen-
tige Umsatzsteigerung gegeniiber 2007,
und fiir die nichsten 4 bis 5 Jahre ge-
hen wir von einer jihrlichen Steigerung
von 30 bis 35 Prozent aus.* Zwar sind
Werner Kosler wie befiirchtet rund 70
Prozent seines alten Kundenstammes
weggebrochen, dafiir hat er jedoch eine
Menge Neukunden gewinnen konnen,
die bereit sind, die hoheren Preise zu
zahlen. Sonderangebote gibt es bei ihm
nicht. Das gilt auch fiir den Produkt-
verkauf im Salon, dessen Anteil bei
rund 20 Prozent liegt. Statt nach Miin-
chen zu fahren, kommen heute sogar
Kundinnen aus der bayerischen Haupt-
stadt nach Landshut, um sich von
Werner Kosler und seinem Team die
Haare stylen zu lassen. Das funktio-
nierte in den ersten Monaten vor allem
durch  Empfehlungen und Mund-zu-
Mund-Propaganda; mittlerweile hat sich
auch in der Selbstvermarktung und
Kommunikation bei Kosler einiges ge-
tan: die Website wurde aufgepeppt und
modernisiert, alle sieben Monate er-
scheint ein Flyer mit Informationen zum
Geschiift, Neuigkeiten aus dem Salon
gehen an die lokale Presse und vor
kurzem stellte der Landshuter Stylist
sogar erfolgreich seine erste Trendkol-
lektion ,Scoppio® vor.

Sich immer wieder
in Frage stellen

Alles in allem zahlt sich die mutige Ent-
scheidung von Werner Kosler offen-
sichtlich aus. Heute hat er seine fritheren

Wetthewerber weit hinter sich gelassen.
Nach wie vor ist es das Wichtigste fiir
ihn, nicht stehen zu bleiben, sich klare
Ziele zu setzen und sich selbst immer
wieder in Frage zu stellen. Dazu gehort
zum Beispiel, dass anonyme Testkun-
den in unregelmiRigen Abstinden im
Salon auftauchen. Thre Beobachtungen
und Erfahrungen haben direkte Aus-
wirkungen auf die Weiterentwicklung
der Dienstleistungs- und Servicequali-
tit. Dazu gehort auch, dass das gesamte
Salonteam wochentlich geschult und
trainiert wird, um die hohe Qualitit zu
garantieren. Damit die Mitarbeiter Ein-
driicke tiber den fachlichen Tellerrand
hinaus gewinnen, gehoren regelmiilige
Store-Checks in den Miinchner Szene-
liden und Clubs zum Pflichtprogramm.

~Was will ich, was kann ich?*

Gedanken iiber ein Scheitern hat sich
Werner Kosler nach eigenem Bekunden
nie gemacht: ,Ich frage mich in regel-
méRigen Abstinden: Was will ich? Was
kann ich?” Das hat es mir immer leicht
gemacht, die richtige Entscheidung zu
treffen. Man darf sein Ziel dann nur
nicht aus den Augen verlieren und soll-
te konsequent alles dransetzen, es zu
erreichen”, so der Friseur aus Leiden-
schaft. Leistungswillen ist fiir ihn etwas
ganz Normales. Kein Wunder: Immer-
hin war der 43-jihrige Landshuter nicht
nur Mitglied der deutschen Eishockey-
Junioren-Nationalmannschaft. Er hat
auch an den deutschen Meisterschaften
im Surfen teilgenommen und sich als
Autodidakt das Golfspielen selbst bei-
gebracht. Freunde und Bekannte schiit-
zen ihn als herausragenden Koch, der
ohne Probleme auch ein Spitzenrestau-
rant fiihren konnte. Eine Option, (iber
die Werner Kosler tatsichlich nachge-
dacht hat. Wire da nicht sein Traumbe-
ruf Friseur gewesen — fiir ihn der
schonste auf der Welt. Wenn man nicht
auf der Stelle tritt.

Jérg Stolzenberg



