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1. Hovedresultater

New Insight har analyseret kompetence- og uddannel sesbehovet i frisgrbranchen.
Analysen tager afsad i de behov, som medarbejdere og ledere i udvalgte frisarsa-
loner og uddannel sesinstitutioner aktuelt peger paA. Analysen ser ogsa pa Arbejds-
markedsuddannel sernes (AMU’s) rolle, og hvilken betydning forandringer i mar-
kedet har for eventuelle kompetence- og uddannel sesbehov pa lidt laangere sigt.

Frisarbranchen er karakteriseret ved en underskov af enmandssaloner, der udger
60 pct. af det samlede antal virksomheder i branchen. Der findes fa store frisarsa-
loner med mere end 20 beskadtigede. Gruppen af frisgrsaloner med mellem en og
tyve beskadtigede udger knap 40 pct.

Det tegner et billede af en branche med fa store og professionelt drevne saloner,
der lagger vasgt pa forretningskoncepter, ledelse og markedsfering. Desuden prio-
riterer de at kaade kompetenceudvikling af medarbejdere ted sammen med salo-
nernes forretningskoncept. Dermed bliver det at have "eget uddannel sessystem”
en vigtig konkurrenceparameter for de store saloner.

Modstykket hertil er de sma enmandssaloner, der har fa” hyldevarer”, og som ikke
har et mal og en strategi for kompetenceudvikling. De mellemstore saloner befin-
der sig i et spaandingsfelt mellem de to ydergrupper, med differentierede forret-
nings- og kompetenceudviklingsstrategier.

| friserbranchen er det vigtigt at vaare opmaaksom pa, at der er to typer service-
ydelser, der bestemmer kompetencekravene:

e Kerneservice: Der er den centrale ydelse, dvs. at blive klippet, farvet, friseret
mv.

e Periferiservice: Der er den ekstra oplevelse eller den ekstra serviceydel se, som
gar kunden tilfreds, f.eks. dialogen med kunden og at fa kunden til at fale sig
velkommen, eventuelt suppleret med servering af kaffe eller champagne i for-
bindel se med klipningen.

| hvilken grad, kerne- og periferiservicen spiller ind pa kompetencebehovene i
virksomhederne, afhaanger af den konkrete kontekst — dvs. salonernes forretnings-
strategi.

Den salon, som - for at adskille sig fra konkurrenterne - fokuserer pa at give kun-
derne en oplevelse, ndr de far en klipning, har et anderledes kompetencebehov end
de saloner, der alene ser klipningen som traditionel opgave.

Samtidig er der ogsa i forhold til kerneservicen markante forskelle pa frisarvirk-
somhederne p3, hvordan denne udfares, f.eks. med hensyn til grundighed, mode-
trend og brug af nye og avancerede produkter og teknikker.

Med dette som udgangspunkt er der en grundlagggende skillelinie for branchens
kompetencebehov i forhold til, hvor i markedet salonerne er placeret og deres
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sterrelse. Denne skillelinie Slar ud, nar vi ser pd, hvilke typer af voksen- og efter-
uddannelse (VEU), henholdsvis de smd, de mellemstore og de store saloner ger
brug af.

| de sma saloner ses eksempler pa en manglende erkendelse af behov for efterud-
dannelse. Et sammenfald af kundesegment, fravaa af udviklingsansker og @ko-
nomisk situation kan betyde, at gjeren ikke ser eller oplever et behov for at deltage
I efteruddannelse. Dette forstaakes yderligere af, at gjeren ofte ikke har kendskab
til AMU-kursernes indhold og afhol del sesformer.

| de mellemstore saloner ser vi eksempler p3, at de ansatte er motiverede for efter-
uddannelse, og ledelsen bakker op med en understettende adfsard. Der anvendes
ofte forskellige typer af voksen- og efteruddannelse. Det dakker over privat ud-
budt voksen- og efteruddannelse - herunder leverandarkurser, offentligt udbudte
kurser, dvs. arbejdsmarkedsuddannelser og intern voksen- og efteruddannelse.
Sidstnae/nte rummer bl.a. traditionel sidemandsoplaaing, interne oplaey maske fra
et kreativt team, mens der er fa erfaringer med film og andre e-laaingsmetoder.

De saloner, der har gjort brug af arbg dsmarkedsuddannelser, er generelt meget
positive og vurderer, at det giver lige si meget fagligt at vaare pa de offentlige
kurser som at veae pa de private. Vaesentlige argumenter for, at de har valgt de
offentlige kurser, er, at de afholdes i dagtimerne, de er hillige, de ligger pa hver-
dage, og det er en oplevelse at kommetil Kgbenhavn.

Hvad angér de starre frisarsaloner, viser analysen, at efteruddannelse typisk fore-
ga&r internt. Desuden anvendes eksterne leverandarkurser. Der lasgges stor veegt
pa, at der sker en lgbende efteruddannelse af de ansatte, og alle medarbejdere far
tilbud om at deltage i efteruddannelse. Der findes eksempler pd, at efteruddannel-
sen foregér i arbejdstiden med Ien, men der holdes ogsa kurser om aftenen og i
weekenden. Kurser i nyeste mode vaggtes ofte tungt i de store saloner.

Samtaler med bade medarbejdere og ledelse peger pa, at medarbejdernes motiva-
tion for at deltage i voksen- og efteruddannelse er stor, isea hvad angar de unge.
Motivationen er i hgj grad knyttet til interessen for mode og et incitament om op-
levelse, nér man er pa kursus. For de lidt addre og mere erfarne medarbejdere er
incitamentet til at deltage i voksen- og efteruddannelse sterst, nar aktiviteterne
ligger i arbgjdstiden. Det accepteres, at f.eks. erfarne medarbejdere eller ansatte
med bern og familie ikke deltager uden for arbejdstiden. Det er imidlertid ofte
sadan, at der er en sammenhaang mellem karriere og indtjeningsmuligheder og det
at deltage i kurser.

Det er karakteristisk for de saloner, der indgér i analysen, at VEU-aktiviteter til-
rettelaggges uden brug af uddannelsesplaner og medarbejderudviklingssamtal er
(MUS). Vag af kurser sker pa ad hoc-basis og i en Igbende dialog mellem ansatte
og ledelse. Begge parter kan vage initiativtagere.

Det er de teknisk-faglige klippekompetencer, kendskab til nyeste mode og beher-
skelse af servicekompetencer, som lederne peger pa som de mest vigtige for med-
arbejderne. Men der kan svagt spores en tendenstil en erkendelse af, at en bredere
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opkvalificering af medarbegjderne - dvs. en opkvalificering ud over de rent tek-
nisk-faglige klippekompetencer - kan gavne salonerne. Sammenfattende er der
generelt set en god match mellem det offentlige udbud og frisersalonernes efter-
spargsel efter kurser pa frisgromradet - isaa i Kagbenhavn. Uden for Kgbenhavn er
udbuddet mere snaevert og knyttet til de klippetekniske kompetencebehov.

Der er konstateret en rakke barrierer for en mere omfattende brug af de eksiste-
rende arbejdsmarkedsuddannelser (AMU). Det gadder:

Manglende erkendelse af behov for efteruddannelse i de sma saloner
Manglende kendskab til AMU

Historisk betingede holdninger til AMU (kurser for ledige)

Fravea af en formel uddannel sesplanlasgning med et bredere fokus end mode
Manglende relevant udbud for trendssgterne og de sterre saloner.

Analysen peger pa, at der er nogle strukturelle udviklingstrak i branchen, som kan
vaae med til at age brugen af offentligt udbudt uddannel se.

Som falge af at manglen pa arbejdskraft ma forventes at vokse, kan det vagre inte-
ressant for frisarbranchen at se naamere pa, om man ved hjadp af opkvalificeren-
de kurser kan hente personer, der er gaet pa pension eller har trukket sig tilbage
fra branchen, tilbage til frisarbranchen.

Desuden sesen lille tendensttil flere iveaksadtere i branchen. Det kan spilleind pa
behovet for og brugen af arbejdsmarkedsuddannelser med uddannel sesbehov bl.a.
i ivaarksadteri, drift af virksomhed og forretningsforstael se.

Analysen viser videre, at der er en rakke centrale udviklingstendenser, hvoraf en
del med sikkerhed vil pragge brugen af arbejdsmarkedsuddannelser, mens andre
ikke sd entydigt vil pavirke brugen af arbejdsmarkedsuddannelser:

e Mode og trend vil fortsedte med at vage en central drivkraft for salonernes
brug af efteruddannelse.

e "Kunden i centrum” vil vinde mere og mere frem og stille ggede krav om
menneskekundskab, evner til at vise agyte engagement i forhold til den enkelte
kunde, gode faardigheder i kommunikation, vaarktgjer og faadigheder i at af-
leese kundens behov og gnsker, viden til at radgive kunden om personlig stil,
frisure- og farvevalg mm.

e (get fokus pa "granne linier” vil betyde ggede kompetencekrav i forhold til
viden om produkternes indhold og effekt — herunder ikke mindst viden om,
hvilke produkter der er ”grenne’. Samtidig skal medarbejderne vagre i stand
til at handtere eventuelle saalige teknikker, der kan veare forbundet med brug
af disse produkter, sledes at der kan leveres en " gren klipning”.

e Forretningsforstéelse og god ledelse vil blive mere afgarende. Det vil bl.a
oge kompetencebehovene knyttet til forretningsudvikling og innovation, til
uddannel sespolitik og -planlaegning, til medarbejderpleje, til anvendelse af IT
mv.



e Salg af produkter vil fa starre betydning og vil stille krav om ggede kompe-
tencer i bl.a. leverandarkontakt og forhandling, indkeb og bestilling af varer,
lagerstyring, salg af produkter, overvagning af produkters lansomhed samt
udsmykning og placering af produkter i salonen.

e Det er uklart, i hvilket omfang arbejdsmiljgproblematikken vil slaigennem og
f& betydning for kompetencekravene i frisarbranchen. Vaksten i antallet af
granne frisarer kan dog tages som indikation for, at interessen for arbejdsmil-
j@ er stigende, og at fremtiden vil bringe et aget behov for kompetencer i rela-
tion til at arbejde med miljgvenlige produkter og processer.

e Frisagrerne vil i stigende omfang blive magdt med krav om at kunne varetage
arbejdsfunktioner, der rakker ind i velvaae- og kosmetikeromradet. En del
kunder bliver mere og mere helhedsorienterede og eftersperger serviceydel ser
omfattende f.eks. klipning, massage, hudpleje og makeup.

Med den aktuelle situation og de fremtidige tendenser analysen har af daskket, kan
der ikke peges pa nogle markante "huller” i matchningen af efterspargsel og ud-
bud af offentlige efteruddannel ser.

Det er ikke a den efteruddannel se, som eftersparges i branchen, der tilrettel ssgges
i regi af Serviceerhvervenes Efteruddannelsesudvalg i FKB’en ” Pleje af har, hud
og negle” . En del af den efteruddannelse, der eftersparges, skal findes inden for
andre FKB'er, f.eks. efteruddannelse i relation til salg, og kundeservice, men det
er et behov, der er dakket i det samlede AMU-udbud. Det kan dog vaae et for-
hold, som det kan vezre vaad at formidle til uddannelsesinstitutionerne, at frisg-
rerne ogsa kan vaare interesserede i udbud fraandre FKB'er.

Videre peger analysen p3, at det brede uddannel sesudbud overvejende markedsf o-
res i Kagbenhavnsomradet, og at det kan vaare en barriere for nogle virksomheder,
at der ikke lokalt udbydes et mere bredt favnende udbud af uddannelse. Det skal
dog ogsa bemagkes, at enkelte virksomheder fandt, at uddannelse i Kgbenhavn i
sig selv var attraktivt, da det gav uddannelsen et lidt mere ” eksklusivt” pragg.



| 1.1 Opmeerksomhedspunkter

Undersggel sens resultater giver anledning til at pege pa en rakke opmaaksom-
hedspunkter, som har betydning for omfanget af brugen af arbejdsmarkedsuddan-
nelser.

Falgende faktorer begraaser brugen af arbejdsmarkedsuddannel ser:

“
«

«

«

Frisarbranchens kendskab til AMU er begramset

Der er visse holdningsmaessige barrierer forbundet med AMU og efteruddan-
nelse

Friserbranchens efteruddannel sesadfaard - det er mode, der i dag styrer beho-
vet for efteruddannel se

Der er et fravaa af mdl, strategi og planlasgning i mange saloners efteruddan-
nelse

Udover et meget starkt fokus pa den lgbende udvikling af de centrale kompeten-
cer knyttet til branchens kerneservice som f.eks.

«

klippeteknik, indfarvning og frisering samt kendskab til mode, trends og stil

kan der i branchen ses kompetencekrav inden for fglgende omrader:

«

“
«
“

Salg, kundebetjening og rédgivning

Arbejdsmiljg, produktersindhold / den granne linie
Forrentningsforstael se og ivaaksateri

Ledelse og I T-systemer / herunder bookingsystemer



2. Indledning

New Insight prassenterer i det falgende en analyse af kompetence og uddannel ses-
behovet i frisgrbranchen. Analysen er gennemfert for Serviceerhvervenes Efter-
uddannelses Udvalg i perioden september til december 2007.

Baggrunden for analysen er pa den ene side den begramsede uddannel sesdel tagel -
se i branchen, og pa den anden side at der er begramset viden om de aktuelle ud-
dannelsesbehov i branchen samt om udviklingstendenserne og de heraf afledte
fremtidige uddannel sesbehov.

| 2.1 Formal

Analysen har til formal at afdaekke, hvilke kompetencekrav der aktuelt formuleres
af virksomhederne og de ansatte i branchen. Det er de umiddelbart forestaende
kompetenceudviklingsbehov, som branchen har (dvs. behov der kan opsta inden
for en tidshorisont pa et til tre ar), og som efteruddannel sessystemet umiddelbart
skal kunne forholde sig til.

Analysen beskriver ogsa, hvilke kompetencebehov der eventuelt ligger lidt laange-
re ude i fremtiden for frisgrerne. Dette kan vaare krav, som bliver resultatet af for-
andringer i erhvervets struktur eller i de produkter der anvendes eller de ydelser
der eftersperges.

Det er en selvstaandig pointe i analysen at afdakke, hvordan samspillet er mellem
den offentlige uddannel se og de @vrige kompetenceudviklingsaktiviteter, der fore-
gar, f.eks. som virksomhedsinterne kurser, som tramingsaftener eller som anden
privat udbudt uddannel se.

| 2.2 Fremgangsmade og datakilder

Den samlede analyse er baseret pa en blanding af kvantitative og kvalitative data.
Desuden er der blevet foretaget et litteraturstudie, hvor relevante materialer er
blevet identificeret og lasst. Materialet bestar bl.a. af artikler, kursuskataloger og
tidligere undersggel ser.

Brancheanalysen indeholder fire delanalyser:

Delanalyse 1: Frisarbranchen i tal (beskadtigelses- og erhvervsstrukturen)
Delanalyse 2: Arbejdsfunktioner og kompetencebehov

Delanalyse 3: Kompetenceudvikling i branchen

Delanayse 4: Fremtidens udviklingstendenser



Delanalyse 1 " erhvervs- og beskadtigel sesstrukturen” er baseret paregisterdata fra
Danmarks Statistik.

Delanalyse 2, 3 og 4 af henholdsvis ”arbejdsfunktioner og kompetencebehov”,
"kompetenceudvikling i branchen” og " fremtidens udviklingstendenser” er baseret
pa kvalitative interview med reprassentanter fra ledelse og medarbejder i ni friser-
saloner og med to repraesentanter fra henholdsvis det offentlige uddannel sessy-
stem og fra branchens organisationer.

De personlige interview er gennemfart bade telefonisk og ude i frisarsalonerne.
Der er anvendt en struktureret spergeguide med abne spargsmal, sa de interview-
ede har kunnet give uddybende svar. Temaerne har bl.a. omfattet frisgrsalonernes
brug af efteruddannelse, udviklingstendenser i branchen og de fremtidige behov
for efteruddannel se.

Virksomhederne, der indgar i analysen, er udvalgt under hensyntagen til sterrelse,
sdledes at bade store og sma frisgrsaloner indgar, og der er en ligelig geografisk
fordeling @st og vest for Storebadt.
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3. Frisgrbranchen i tal

Denne del af analysen belyser branchens erhvervs- og beskadtigel sesstruktur. Pa
baggrund af registerdata fra Danmarks Statistik tegnes et billede af udviklingen i
antallet af job og aktiviteten i branchen. Desuden praesenteres en karakteristik af
de ansatte og udviklingen i beskadtigelsen.

| 3.1 Frisgrbranchens struktur og udvikling

| 2006 var der 5.419 frisgrsaloner, hvilket er 829 faare (13 pct.) end i 1999, jf.
tabel 3.1. Faldet skyldes isaa en markant nedgang i antallet af saloner med en be-
skedtiget.

Det ser imidlertid ud til, at den negative udvikling i antallet af frisgrsaloner nu er
ved at vende. Der har sdledes vaget en mindre stigning i antallet af frisgrsaloner
fra 2004 til 2005. Det samlede antal frisarsaloner falder dog igen fra 2005 til
2006, men til et niveau der stadig er hgjere end i 2004. Antallet af saloner med én
beskadtiget (geren selv) reduceres med 45, mens antallet af saloner med mellem
10 og 19 ansatte vokser med 18 fra 2005 til 2006. Ta fra Kgbmandsstandens
Oplysningsbureau indikerer, at den positive udvikling i antallet af frisarsaloner -
siden 2004 - har bidt sig fast, idet der er op mod 6.800 frisarsaloner primo 2008".

Tabel 3.1: Antal virksomheder? i frisgrbranchen fordelt p& starrelse

Antal job® p virksomheden

1 2-4 5-9 10-19 20-49 50-99 100+ | alt
2006 3.202 1.539 562 106 10 0 0 5.419
2005 3.247 1.544 560 88 9 0 0 5.448
2004 3.197 1.570 540 74 9 0 0 5.390
2003 3.187 1.552 575 70 8 0 0 5.392
2002 3.266 1.606 558 88 5 0 0 5.523
2001 3.969 1.596 571 88 10 0 0 6.234
2000 3.971 1.573 586 94 14 0 0 6.238
1999 4.039 1.503 584 106 15 1 0 6.248
Kilde: Seerkarsel fra Danmarks Statistik, Erhvervsbeskeeftigelse (EBS)

! Udtreek fra Kgbmandstands Oplysningsbureau den 1-2-2008.

2 Der er tale om arbejdssteder, dvs. de enkelte fysiske enheder — den enkelte salon. En virksomhed (juridisk
enhed) kan have flere arbejdssteder — saloner.

3»Job” er i denne statistik i praksis de, der er beskaeftiget p& virksomheden, dvs. at der f.eks. ogsa teelles per-
soner med, der ikke er fuldtidsbeskeeftiget. Se en mere preecis definition af jobbegrebet p& Danmarks Statistiks
hjemmeside: dst.dk.
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Det fremgar af tabellen, at branchen er karakteriseret ved nogle fa store og mange
sma saloner. | 2006 er der 10 saloner med mellem 20 og 49 ansatte, mens der er
3.202 saloner, - svarende til knap 60 pct. - med én beskadtiget (det kan vaae virk-
somhedens gjer). 28 pct. af salonerne har mellem 2 og 4 beskadtigede.

Denne struktur er ikke forandret markant i de seneste ar, dog er der sket et fald i
andelen af virksomheder med kun en beskadtiget (fra 65 pct. i 1999 til 59 pct. i
2006) og en stigning i andelen af virksomheder med 2-9 ansatte (fra 33 pct. i 1999
til 39 pct. i 2006).

Dette har betydet en minimal stigning i den gennemsnitlige virksomhedsstarrelse i
de senere &r. Der var i 2006 i gennemsnit 2,2 beskadtiget pr. virksomhed, mens
der i & 2000 pavar knap 2,1 beskadtiget pr. virksomhed.

| relation til diskussionen om den begraansede efteruddannel sesaktivitet i branchen
er branchestrukturen et vigtigt opmaaksomhedspunkt, idet efteruddannel sesaktivi-
teten ofte er betydeligt mindre i sma virksomheder, end den er i sterre virksomhe-
der. | starre virksomheder er efteruddannel sesindsatsen ofte institutionaliseret og
professionaliseret, og der kan vaae afdelinger og medarbejdere, der har en saalig
fokus pa efteruddannel sesspargsmal et.

| 3.2 Aktiviteten i frisarbranchen

Omsadtningstal fra Firmastatistikken® viser, at der var 5.696 firmaer i 2004 med en
samlet omsagning pa 3,5 mia. kr. - svarende til en gennemsnitlig omsagning pakr.
613.867 per firma. | 2000 var der 5.641 firmaer med en samlet omsagning pa 3,1
mia. kr. - svarende til en gennemsnitlig omsagning pa kr. 543.880. Set over perio-
den har der vaaet en stigning paca. 14 pct. i branchens samlede omsagning i bran-
chen og en stigning pa 13 pct. per firma.

Normtal for branchen® - baseret p& oplysninger fra 332 frisarsaloner fordelt over
hele landet - viser, at den gennemsnitlige omsagning uden moms er steget med
57.000 kr., svarende til 6 pct. fra 2004 til 2005. Fordelt p& omsagningsgrupper
viser normtallene, at stigningen kan henferes til en mindre omsagningsvakst |
saloner med en omsagning pa under 1 mio. kr. mens saloner med en omsagtning pa
mere end 2,0 mio. kr. har haft en nedgang i den gennemsnitlige omsadning fra
2,972 mio. kr. i 2004 til 2,796 mio. kr. i 2005.

Normtallene viser videre, at en salon med en omsagtning pa mindre end 1,0 mio.
kr. gennemsnitligt set udviser et underskud efter lgn til indehaver. Underskuddet
er starst for saloner med en omsagtning pa under 0,5 mio. kr. —nemlig henholdsvis

4 Oplyst af Charlotte Hansen, Danmarks Statistik. Der kan godt veere flere firmaer i firmastatistikken end ar-
bejdssteder, da firmastatistikken opger antallet over hele aret, mens arbejdsstedsstatistikken opggres ultimo
november i ret.

5 Udgives af Danmarks Frisgrmesterforening i samarbejde med Frisgrrevisorerne, Normtalsrapport 2006 -
for den organiserede frisgrmester.
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pa 131.000 kr. i 2004 og 111.000 i 2005. Saloner med mere end 2,0 mio. kr. i om-
sagning udviser gennemsnitligt et overskud pa 225.000 kr. i 2004 og 244.000 kr. i
2005.

Tallene afspejler, at der generelt set er sket en forbedring i salonernes gennemsnit-
lige resultat fra 2004 til 2005. Forbedringen har vaaet mest markant i den omsad-
ningsgruppe, der er repraesenteret i den bedste fjerdedel af gruppen med en om-
satning pa over 2,0 mio. kr. Her er salonernes indtjening fer renter og afskrivnin-
ger i gennemsnit steget fra 450.000 kr. i 2004 til 562.000 i 2005.

De gennemsnitlige, arlige udgifter til uddannelse er i samme periode steget fra
5.000 kr. til 7.000 kr. En opdeling pa omsagtningsgrupper viser, at der er stor for-
skel i de gennemsnitlige arlige udgifter til uddannelse; virksomheder med en om-
saetning pa op til 500.000 kr. i gennemsnit anvender 2.000 kr. til uddannelse, mens
en frisarsalon med over 2 mio. kr. i omsagning i gennemsnit anvender ti gange sa
meget arligt til uddannelse - nemlig 20.000 kr. til uddannelsei 2005.

Sammenholdt med at der har vaaret en svag vakst i antallet af saloner fra 2004 til
2005, tegner tallene et billede af en branche i forsigtig fremgang. Dette billede
underbygges af, at der de seneste tre & har vaget plads til pame lenstigninger i
frisarbranchen. Siden 2004 er lgnnen med pension for en frisar steget med tre
procent fra 2004 til 2005 og fire procent fra 2005 til 2006°. Hovedparten af stig-
ningerne skyldes, at frisarernes timelgn er blevet hgjere.

Aktiviteten i frisgrbranchen er med til at forstagke et billede af en branche med en
begramset efteruddannel sesaktivitet grundet det beskedne gkonomiske raderum i
hovedparten af salonerne.

| 3.3 Karakteristik af de beskeeftigede

3.3.1 De beskeeftigede fordelt pa ken

Samlet set er der 12.096 personer beskadftiget i frisgrbranchen i 2006. | forhold til
ar 2000, hvor der var beskadtiget 12.790 personer, er der tale om en mindre tilba-

gegang pa 5,4 pct..
Friserfaget er et udtalt kvindefag. Knap 90 pct., svarende til 10.760 i frisgrbran-

chen, er kvinder i 2006. Siden 2000 har der vaaet svagt stigende andel af kvinder i
frisarfaget, og en svagt faldende andel af maand.

6 Jf. Dansk Frisgr og Kosmetikforbund baseret pa oplysninger fra Dansk Arbejdsgiverforenings Lanstatistik.
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Tabel 3.1: Beskaeftigede i frisgrbranchen fordelt pa ken

2000 2006
Antal Procent Antal Procent
Meend 1.550 12,1 1.350 11,2
Kvinder 11.240 87,9 10.746 88,8
| alt 12.790 100 12.096 100

Kilde: Seerudtraek fra Danmarks Statistik

3.3.2 De beskeftigede fordelt pa alder

Tabellen nedenfor viser, at knap 35 pct. af de beskadtigede i branchen i 2006, er
unge under 30 &r. Dette er forholdsvis mange set i relation til, at denne alders-
gruppe udger ca. 23 pct. af de samlede beskadtigede pd landsplan’. Hovedparten
af de beskadtigede befinder sig i aldersgruppen 30-50 &r, idet denne aldersgruppe
tegner sig for 42 pct. af de beskadftigede. Endelig udger aldersgruppen over 50 &
23 pct. af de beskadtigede i branchen. Dette er noget mindre end den samlede
andel af beskadftiget pé landsplan, der er paca. 29 pct®.

Samlet set er der ikke sket de store aldersmaessige forskydninger over tid (fra
2000 til 2006) i de tre yngste aldersgrupper - dvs. i aldersgrupperne under 40 ar.
Til gengadd er de beskadtigede i aldersgruppen 50-59 &r faldet fra at udgere 24
pct. i 2000 til 16 pct. i 2006. Dette er sket samtidigt med, at der har vaaret en mar-
kant vaekst i beskadtigede i aldersgruppen 60+. Relativt set er denne gruppe vok-
set fra 3,6 pct. i 2000 til 7,4 procent af de beskadtigede i branchen i 2006. Denne
vakst er udtryk for, at der er sket en forskydning opad fra aldersgruppen 50-59 til
gruppen 60-66 ar.

Tabel 3.2: Beskeeftigede fordelt pa alder

Alder 2000 2006

Antal Procent Antal Procent
16-19 ar 911 7,1 833 6,9
20-29 ar 3.646 28,5 3.337 27,6
30-39 ar 2.988 23,4 3.018 25
40-49 ar 1.742 13,6 2.075 17,1
50-59 ar 3.043 23,8 1.937 16
60-66 ar 460 3,6 896 7.4
| alt 12.790 100,0 12.096 100
Kilde: Seerudtreek fra Danmarks Statistik

" Danmarks Statistik, Statistikbanken, RAS 111

8 Danmarks Statistik, Statistikbanken, RAS 111
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3.3.3 De beskeftigede fordelt pa alder og kegn

Relativt set er der en noget starre andel af kvinder end maand blandt de 16-19-
arige og de 20-29-arige bade i 2000 og 2006. Der ses ogsa en starre relativ andel
af kvinder end maend i kategorien 30-39 & og 40-49 ar, men her er forskellene
dog ikke naar sa store. Y derligere ses der en tidsmasssig tendens til, at de i hgjere
grad naamer sig hinanden. | absolutte tal er kvinderne ogsa dominerende i de to
sidstnaevnte aldersgrupper, men der er relativt set flere maand end kvinder bade i
aldersgruppen 50-59 & og i aldersgruppen 60-66 &r.

Tabel 3.3: Procentvis fordeling af beskaeftigede fordelt pa alder og ken

2000 2006

Meend Kvinder | alt Meend Kvinder | alt
16-19 ar 3,2 7,7 7,1 3,0 7.4 6,9
20-29 ar 14,3 30,5 28,5 15,3 29,1 27,6
30-39 ar 19,6 23,9 23,4 23,6 25,1 25,0
40-49 ar 11,4 13,9 13,6 16,9 17,2 17,2
50-59 ar 41,0 214 23,8 22,3 15,2 16,0
60-66 ar 10,7 2,6 3,6 18,8 6,0 7.4
| alt 100 100 100 100 100 100
Kilde: Seerudtreek fra Danmarks Statistik

3.3.4 De beskeeftigede fordelt pa uddannelsesbaggrund

Langt hovedparten - knap tre ud af fire beskadtigede - har en erhvervsuddannel se
som frisar. Dertil kommer en relativ stor gruppe pa knap 20 pct., som har grund-
skolen som den hgjst fuldferte uddannelse — bl.a. eleverne. Der ses en tendensttil,
at andelen med en frisgrbaggrund falder, samtidig med at der er en lille stigning i
andelen med gymnasiale og andre erhvervsfaglige uddannel ser.
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Tabel 3.4: Beskeeftigede fordelt p4 uddannelsesbaggrund

2000 2006

Antal Procent Antal Procent
Grundskole 2.374 18,6 2.357 19,5
Almengymnasial uddannelse 220 1,7 260 2,2
Erhvervsgymnasial uddannelse 74 0,6 95 0,8
Frisar 9.506 74,3 8.602 71,1
Anden erhvervsfaglig uddannelse 367 2,9 468 3,9
Korte videregdende uddannelser 22 0,2 44 0,4
Mellemlange videregdende uddannelser® 35 0,2 69 0,6
Lange videregdende uddannelser 18 0,1 19 0,2
Uoplyste 174 1,4 182 15
| alt 12.790 100 12.096 100
Kilde: Seerudtreek fra Danmarks Statistik

3.3.5 De beskeaftigede fordelt pd uddannelsesbaggrund og kgn

Ses der pa de tre starste uddannel sesgrupper - grundskole, frisgrer og erhvervsfag-
lige uddannelser - er der nogle forskelle mellem kegnnene.

Eksempelvis er der en sterre andel af de kvindelige beskadtigede end af maandene,
der har grundskole som hgjeste uddannelse i 2000. Dog er denne forskel naesten
udlignet i 2006 (lige over 19 pct. for bade maand og kvinder).

Blandt de friseruddannede ses den samme forskel, dog med tiltagende tendens.
Her er andelen af frisaruddannede kvinder starre end andelen af frisgruddannede
maand bade i 2000 og endnu mere i 2006. Blandt de beskatigede frisarer med
"anden” erhvervsfaglig uddannelse er tendensen imidlertid den omvendte. Her
ses, at en starre andel af maandene end kvinderne har en ”anden” erhvervsfaglig
uddannelse, og der er en tendenstil, at forskellen tiltager over tid.

° De mellemlange videregdende uddannelser er inkl. bacheloruddannelser
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Tabel 3.5: Procentvis fordeling af beskeeftigede pa uddannelse og kan

2000 2006

Meend Kvinder I alt Meend Kvinder | alt
Grundskole 141 19,2 18,6 19,2 19,5 19,5
Almengymnasiale uddannelser 14 1,8 1,7 3,0 2,1 2,2
Erhvervsgymnasiale uddannelser 0,4 0,6 0,6 0,3 0,9 0,8
Frisar 71,7 74,7 74,3 59,1 72,6 71,1
Anden erhvervsfaglig uddannelse 7,2 2,3 29 9,6 3,2 3,9
Korte videregdende uddannelser 0,7 0,1 0,2 1,3 0,2 0,4
Mellemlange videregdende uddannelser 0,9 0,2 0,2 2,0 0,4 0,6
Lange videregdende uddannelser 0,5 0,1 0,1 0,6 0,1 0,2
Uoplyste 3,2 1,1 1,4 50 1,1 15
| alt 100 100 100 100 100 100
Kilde: Seerudtreek fra Danmarks Statistik

3.3.6 De beskeeftigede fordelt pa etnisk herkomst

Langt hovedparten - mere end 90 pct. - af de beskadtigede inden for frisarfaget
har dansk oprindelse. Gruppen med dansk oprindelse udgjorde henholdsvis 95,6
pct. i 2000 og 92,7 pct. i 2006. Der er sdledes en tendens til, at der bliver ansat
flere med etnisk baggrund, jf. nedenstaende tabel.

Tabel 3.6: Beskzaftigede fordelt pa etnisk herkomst

2000 2006

Antal Procent Antal Procent
Indvandrere fra vestlige lande 188 15 183 15
Indvandrere fra ikke-vestlige lande 316 2,5 628 5,2
Efterkommere fra vestlige lande 16 0,1 13 0,1
Efterkommere fra ikke-vestlige lande 38 0,3 57 0,5
Dansk oprindelse 12.232 95,6 11.215 92,7
| alt 12.790 100 12.096 100
Kilde: Seerudtreek fra Danmarks Statistik

Det er gruppen af indvandrere fra ikke-vestlige lande, der udviser den mest mar-
kante stigning i andelen af alle beskadtigede inden for frisarfaget. Denne gruppe
er vokset fra 2,5 pct. i 2000 og 5,2 pct. i 2006. Kvinderne udger langt sterstedelen
(83 pct.) af denne gruppei 2006, og hovedparten (70 pct.) er i alderen 30-50 &r.

17



| 3.4 De uddannede frisgrer

Hidtil har vi set pa registerdata for de beskadftigede i frisgrbranchen. | dette afsnit
kortlasgges - ogsa med udgangspunkt i registerdata - de uddannede frisarers forde-
ling pa ken, tilknytning til arbejdsmarkedet og beskadtigel sesmaessigt tilharsfor-
hold. Desuden ses pa udviklingen over tid.

3.4.1 Uddannede frisgrer fordelt pa ken og tilknytning til arbejdsmar-
kedet

Der er ikke markante forskelle kannene imellem i forhold til, hvordan de uddan-
nede frisgrer fordeler sig med hensyn til deres tilknytning til arbejdsmarkedet -
hverken i 2000 eller i 2006. Tabellen viser dog, at der fra 2000 til 2006 totalt set
er sket et fald i de beskadtigede, uddannede frisgrer fra 72,7 pct. til 68,7 pct. Fal-
det kan forklares med, at relativt flere uddannede frisarer er gaet pa pension, er
midlertidigt uden for arbejdsstyrken og har trukket sig tilbage.

Tabel 3.7: Uddannede frisgrer fordelt pa ken og tilknytning til arbejdsmarkedet

2000 2006
Meend | Kvinder | alt Meaend Kvin- | alt
der
Beskeaeftigede 72,9 72,7 72,7 68,4 68,7 68,7
Arbejdslgse 2,2 29 2,8 2,2 2,5 2,5
Midlertidigt uden for arbejdsstyrken 0,8 2,1 1,9 1,4 3,0 29
Tilbagetreekning 12,2 8,9 9,3 12,5 10,3 10,5
Pension 9,7 8,5 8,6 13,1 11,7 11,8
Personer under uddannelse 0,1 0,1 0,1 0,2 0,3 0,3
Kontanthjeelpsmodtagere 0,6 0,5 0,5 0,9 0,5 0,5
@vrige uden for arbejdsstyrken 15 4,4 4,1 1,3 3,1 2,9
| alt 100 100 100 100 100 100
Kilde: Seerudtreek fra Danmarks Statistik

3.4.2 Hvor er de uddannede frisgrer beskaeftiget?

Nedenstaende tabel viser, i hvilken branche de uddannede frisarer er beskadtiget,
samt antallet af uddannede frisgrer der er uden beskadtigelse.

Godt hver tredje uddannet frisgr er beskadtiget i en frisgrsalon - det gadder bade i
2000 og i 2006. En forholdsvis stor og voksende andel af de uddannede frisarer er
uden beskadtigelse. | 2000 drejede det sig om 27 pct., og i 2006 er andelen vokset
til 31 pct. Hver tredje uddannet frisar er i 2006 beskadtiget uden for friserbran-
chen. Her er tale om et fald i forhold til 2000, hvor den tilsvarende andel var pa 36
pct.
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Inden for gruppen ”andre brancher” er det mest hyppige sted, som uddannede fri-
sarer er beskadtigede, pa institutioner for barn og unge (5 pct. af alle uddannede
frisgrer er beskadftiget her) og institutioner for voksne (ogsa her er 5 pct. af ale
uddannede frisgrer beskadtiget). De resterende grupperinger, der er sasmmenfattet
I gruppen ”andre brancher”, repraesenterer hver omkring 1-2 pct. eller derunder af
de uddannede frisgrer.

Tabel 3.8: Hvor er de uddannede frisgrer beskeeftiget?

2000 2006

Antal Procent Antal Procent
Frisgrsaloner 9506 35,8 8602 35,0
Ikke beskaeftiget, dermed ingen branche 7250 27,3 7701 314
| andre brancher 9606 36,2 8150 33,1
Uoplyst aktivitet 170 0,7 110 0,5
I alt 26.532 100 24.563 100
Kilde: Seerudtreek fra Danmarks Statistik

| 3.5 Sammenfatning

Analysen af erhvervs- og beskedtigel sesstrukturen i frisgrbranchen tegner et bille-
de af en branche i forsigtig fremgang bade gkonomisk og beskatigel sesmaessigt.
Udviklingen med et fald i antal jobs i branchen blev vendt i 2005, og normtal for
branchen indikerer en fremgang i den gennemsnitlige omsagining pa 6 pct. fra
2004 til 2005. Denne udvikling skal dog sasmmenholdes med, at der er et begram-
set gkonomisk raderum i de sma frisgrsaloner.

Analysen viser ogsd, at der findes mange enmandsfrisarsaloner og fa store frisgr-
saloner med mere end 20 ansatte. De virksomhedsstrukturelle og gkonomiske for-
hold kan trakke i retning af, at branchen vil have en lav efterspergsel efter ar-
be dsmarkedsuddannel ser.

Det er endvidere karakteristisk for branchen, at frisarfaget er et udtalt kvindefag. |
den sammenhaang er det interessant at bemaake, at der er relativt set flere maend
end kvinder blandt de beskadtigede i aldersgruppen 50+. 41 pct. af de beskadtige-
de maand er sdledes over 50 & sammenlignet med, at 21 pct. af de beskadftigede
kvinder er over 50 ar i 2006.

Endelig kan det konstateres, at to tredjedele af de uddannede friserer enten ikke er
beskadtiget (ca. en tredjedel) eller ogsa er beskadftiget i en branche uden for fri-
serfaget (ca. en tredjedel) i 2006.
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4. Arbejdsfunktioner og kompetencebehov

Interviews med ledere og medarbejdere i udvalgte frisgrsaloner viser, at arbeds-
funktionerne i salonerne er stort set identiske pa tvaa's af salonerne. Mange arbej-
der alene i egne saloner og varetager derfor alle funktioner. | saloner med beskad -
tigede arbejder medarbejderen ofte alene i relation til sin kunde og varetager alle
funktioner lige fra modtagel se af kunden til udfarelse af klipningen og et eventuelt
afsluttende salg af produkter.

Funktionernes vigtighed og omfang varierer dog i forhold til salonens starrelse og
placering i markedet. Eksempelvis vaagter kundeservice, afdagkning af behov og
radgivning hgjt i de sterre saloner, der har fokus pa modeklip eller den granne
linie. Her afsadtes god tid til den enkelte kunde, og det at gatil frisar har karakter
af en oplevelse, der skal bidrage til fastholde kundens tilharsforhold til salonen.

Generelt set omfatter arbejdsfunktionerne: kundebooking, kundeservice, afdak-
ning af kundebehov og radgivning, klipning og frisering mv. samt kommunikation
og salg af diverse produkter. Typisk skal en ansat som naevnt kunne varetage ale
funktioner, men i forhold til specielle ydelser f.eks. forlangelse af har kan der
forekomme en specialisering. Her vil det vage ansatte - som har ssalige kompe-
tencer i netop den ydelse, - der udfarer denne opgave.

Arbejdsgangen i en frisarsalon bestar typisk i, at kunden ringer og bestiller tid til
en klipning hos den frisar, som kunden er vant til at benytte. Det kan ogsa forega
ved, at kunden kommer ind direkte fra gaden og beder om en klipning. | de sterre
saloner anvendes 1 T-baserede bookingsystemer, hvor kunden kan booke tid via
internettet. Det giver mulighed for, at salonen bedre kan fa et overblik over den
daglige ressourceudnyttelse og dermed mulighed for mere effektivt at styre res-
sourcerne. Samtidigt dbner det mulighed for at servicere kunden f.eks. med sms
eller mailbeskeder om, at det er i dag, man har en tid til klipning, eller at salonen
holder ferie.

Nar kunden er kommet ind i salonen for at blive klippet, tilbyder salonerne typisk
noget at drikke og laesei. | de gkologiske saloner er det gkologisk kaffe eller te og
eventuelt et stykke frugt. Derefter indleder frisaren en dialog med kunden med
sigte pa at afdackke kundens behov og radgive kunden om, hvordan klipningen
kan udferes. Brugen af produkter dreftes ogsa, og der er en tendens til, at kunder-
nei stigende grad sparger til produkternes indhold med hensyn til kemikalier.

Derefter tilbydes kunden at fa vasket har. Det kan vage, at det er en elev, der ud-
farer denne service. | nogle saloner er der ogsa eksempler pa, at kunden tilbydes
hér / hovedbundsanalyse, velvaareydelser f.eks. hovedbundsmassage, fodbad eller
en massagestol, behandling af negle mm.

Selve klipningen udfares typisk af den samme person, som har forestaet afdaek-
ning af kundebehov og radgivning. | forbindelse med klipningen ska frisgren

20



vage i stand til at fere en lgbende dialog med kunden, bade i relation til hvad der
foregar rent klippeteknisk men ogsa i forhold til mere personlige spergsma og
samfundsrelevante forhold. | tilfadde af, at kunden har saalige klippetekniske gn-
sker f.eks. harpasagning, kan det vaare, at det er en specialist i salonen, der udferer
arbejdet. Det typiske er dog, at det er den samme medarbejder, som kunden nor-
malt har kontakt til, der udfarer alle funktioner. Der er eksempler pa, at den med-
arbejder, kunden gnsker at blive klippet af, nogenlunde er pa samme alder som
kunden selv.

Der er forskel paden tid, som de enkelte saloner bruger pa kunden. Isaa de starre
saloner, der ligger i den lidt dyrere ende af prisskalaen, bruger man god tid pa
kunden, mens enmandssalonerne, der ofte tilbyder en "simpel” klipning, bruger
vaesentlig mindre tid pa kunden.

Inden kunden betaler, vil frisgren ofte yde radgivning med hensyn til, hvordan
man skal holde haret, og hvilke produkter der er relevante i den sasmmenhaang.
Salg og markedsfering af produkter er sdledes en del af den samlede pakke i for-
bindelse med en klipning. Dette gadder dog i mindre grad i de sma saloner, - men
i de starre saloner er det en vigtig opgave for de ansatte ogsa at tilbyde kunden
relevante produkter.

Arbejdet i frisersalonerne er forbundet med fysisk belastning som felge af de ofte
lidt akavede arbejdsstillinger'®. Desuden er der voksende fokus pa friserernes
sunldlhed som falge af dagligt arbejde med friserprodukter, der indeholder kemika-
lier—.

Den made arbejdet tilrettelasgges pa, har ikke aandret sig i mange &r. Det er fortsat
"en kunde og en frisar”. Innovationen i branchen er omkring frisuren. Vasgtningen
af kerneservice og periferiservice har dog flyttet sig. Flere og flere saloner ser det
at blive klippet som et samlet koncept, hvor kundeservice betyder nassten ligesa
meget som selve klipningen.

| den sasmmenhaang er det vaad at bemagke, at kundernes oplevelse af en klippe-
service er helt central for at forstd kompetencebehovene inden for branchen.

| frisgrbranchen er det vigtigt at veare opmaarksom pa, at der er to typer services
der bestemmer kompetencekravene:

e Kerneservice: Der er den centrale ydelse dvs. at blive klippet, farvet, frise-
ret mv.

e Periferiservice: Der er den ekstra oplevelse eller den ekstra serviceydelse,
som ger kunden tilfreds, f.eks. dialogen med kunden og at fa kunden til at

0 Det Nationale Center for Arbejdsmiljg: Formidlingsmgder om frisgrer, helbred og arbejdsmiljg. Se:
http://www.arbejdsmiljoforskning.dk/Nyheder/Nyhedsarkiv/2007/Formidlingsm%C3%B8der%200m%20fris%
C3%BS8rer.aspx

1 Arbejdsskadestyrelsen: Fokus pé frisgrfaget. Se: http://www.ask.dk/sw18861.asp Og Politiken: Frisgrer har
markant gget risiko for brystkreeft. Se: http://politiken.dk/erhverv/article229021.ece
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fale sig velkommen, eventuelt suppleret med servering af kaffe eller
champagne i forbindel se med klipningen.

| hvilken grad kerne- og periferiservicen spiller ind pa kompetencebehovene i
virksomhederne afhaanger af den konkrete kontekst — dvs. salonernes forretnings-
strategi.

Den salon, som - for at adskille sig fra konkurrenterne - fokuserer pa at give kun-
derne en oplevelse, ndr de far en klipning, har et anderledes kompetencebehov end
de saloner, der alene ser klipningen som traditionel opgave.

Samtidig er der ogsa i forhold til kerneservicen markante forskelle pa frisarvirk-
somhederne p3, hvordan denne udfares, f.eks. med hensyn til grundighed, mode-
trend og brug af nye og avancerede produkter og teknikker.

For eksempel vil den salon, som - for at adskille sig fra konkurrenterne - fokuserer
pa at give kunderne en oplevelse, nér de far en klipning, have et anderledes kom-
petencebehov end de saloner, der aene ser klipningen som traditionel opgave.

| oversigt 4.1 afhaanger koblingen mellem arbejdsfunktioner og kompetencebehov
derfor af det af salonerne valgte forretningskoncept.

apel 4 Ove gt over arpe|a oner ogQ O pele e
Arbejdsfunktioner Kompetencer
Kundebooking Skal kunne betjene virksomhedsspecifikke (IT-baserede) kunde-
booking-systemer.
Kundeservice Skal byde velkommen og servicere med kaffe, ugeblade mm.

Skal samtidig med sit engagement sikre at kunden fgler sig
velkommen og tilpas

Kunderadgivning Skal kunne leese kundernes behov, eventuelt anvende analyse-
redskaber, radgive om muligheder og have indsigt i produkter-
nes indhold og virke

Vask, klipning, permanent mm. Skal kunne udfgre en klipning, modeklipning, striber
og reflekser, permanent og volumen, har kur, hér pasaetning etc.

Hvis salonen tilbyder velveereydelser Skal kunne udfgre massage, fodbad, ansigtsbehandling,
neglebehandling etc.

Kommunikation Skal kunne fgre en dialog med kunderne bade om almene og
personlige forhold

Salg af diverse produkter Skal have kendskab til produkter, veere god til afsluttende salg

og kunne handtere kassefunktioner

En yderligere dimension er, at servicekvaliteten er afgerende for, om kunden me-
ner at have faet en god service eller en god oplevelse ved at vage il frisaren.

Her er der ogsa tale om to dimensioner:

Teknisk kvalitet: Vedrarer servicens karakter, f.eks. om klipningen levede op til
kundens forventning, om champagnen var god, etc.

Funktionel kvalitet: Vedrgrer den made servicen leveres pa af frisgren.

Begge dimensioner er vigtige i forhold til, hvilke kompetencer det kraever at yde
god kundeservice.
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Patrods af at periferiservice har faet en langt starre betydning isas i de starre sa-
loner, er det moden og de deraf afledede teknisk-faglige klippekompetencer, der
styrer behovet for efteruddannelse i branchen.
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5. Kompetenceudvikling i branchen

| det falgende afsnit belyses kompetenceudviklingen af medarbejdere i frisarbran-
chen. Analysen peger pa, at det er relevant at skelne mellem tre segmenter af virk-
somheder: de sma enmandssaloner, mellemgruppen - dvs. saloner med mellem to
og tyve beskadtigede og s de store saloner med mere end tyve beskadtigede. De
tre segmenter adskiller sig fra hinanden med hensyn til deres overvejelser og mo-
tivation for brug af erhvervsrettet voksen- og efteruddannelse (VEU), og i forhold
til de forskellige typer af VEU, der bruges. Her tamkes bl.a. pa offentlig / privat
udbudt VEU. Der fokuseresi det fglgende pa medarbejdernes motivation og salo-
nernes nuvagrende tilrettelasggelse af voksen- og efteruddannelse, pa brugen af
arbejdsmarkedsuddannelser (AMU) og pa de oplevede barrierer for brug af AMU.
Afdutningsvis opstilles en raskke centrale opmaaksomhedspunkter i forhold til
kompetenceudviklingen i frisgrbranchen.

5.1.1 Motivation og tilretteleeggelse af erhvervsrettet voksen- og ef-
teruddannelse (VEU)

Analysen viser som tidligere nasvnt, at der er et stort segment bestdende af en-
mandssaloner. Disse saloner er typisk karakteriseret ved at betjene kunder, der
ansker en amindelig klipning. Samtidig er det gjerens levevej, og der er ofte in-
gen ambitioner om, at salonen skal vokse eller udvikle sig i en given retning.
Sammenfaldet af kundesegment, udviklingsensker og gkonomisk situation bety-
der ofte, at geren ikke ser eller oplever et behov for at deltage i efteruddannel se.
Der er dog ogsa eksempler pa gjere, der har lyst til at falge med og lae noget nyt,
men som oplever, at det er vanskeligt at deltage i efteruddannelse, som falge af at
man er nadt til at lukke sin salon.

Et andet stort segment er mellemgruppen - dvs. saloner med mellem to og tyve
beskadtigede. Bade ledere og medarbejdere i de interviewede saloner i dette seg-
ment udtrykker en stor interesse og motivation for efteruddannel se.

Medarbejderne peger p3, at det er udviklende at laare noget nyt, og samtidig er det
ogsa vigtigt, at man kan sige til sine kunder, at man har laat noget nyt. Dertil
kommer, at det er spaandende at hare, hvad de andre ger, hvilke produkter de an-
vender, og hvad deres forretningskoncept er. Og sa har efteruddannelse en vigtig
social funktion.

Det er forskelligt, hvem der tager initiativ til, at medarbejderen kommer pa et kur-
sus. Det kan vage lederen, der foredar, at man deltager i et kursus, men de ansatte
felger ogsa selv med i kursuskatalogerne og tager initiativ. Generelt opleves der
ingen problemer med at fa fri til kurser, med mindre der er tale om laangerevaren-
de kurser. Men interessen for de lange kurser synes ikke at vagre stor blandt med-
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arbejderne. Ud fra analysen er det vanskeligt at beskrive omfanget af salonernes
brug af voksen- og efteruddannel se.

Ved tilrettelasggel sen af brug af voksen- og efteruddannel se er uddannel sesplaner
og brug af medarbejderudviklingssamtaler (MUS) generelt fravaarende i de inter-
viewede saloner. Der er dog eksempler pd, at man alligevel planlasgger et halvt ar
fremi tiden - f.eks. ved tidligt at sage at fa plads pa nye kurser.

De interviewede mellemstore saloner anvender forskellige typer af voksen- og
efteruddannelse (VEU). Det dakker over privat udbudt VEU - herunder leveran-
derkurser, offentligt udbudte kurser dvs. arbegjdsmarkedsuddannelser og intern
VEU. | sidstnaevnte tilfadde kommer det bl.a. til udtryk i form af traditionel side-
mandsoplaging, interne oplasg maske fra et kreativt team, mens der er fa erfarin-
ger med film og andre e-lagingsmetoder. Som et eksempel pa sidemandsoplaaing
naevner en frisarsalon, at man i salonens baglokale sadter sig sammen, tegner for-
skellige teknikker, og viser dem i praksis. Tegningerne sadtes ind i en erfarings-
mappe.

De private kurser afholdes ofte af produktleveranderer eller de sterre kaaders ud-
dannelsesafdelinger og foregar typisk i weekenden. Et kursus kan f.eks. starte
lardag kl. 15.00 med efterfalgende spisning og overnatning om aftenen. Om san-
dagen arbejdes der s med modeller. Et andet eksempel er salgstraming om afte-
nen eller brush-up kurser om formiddagen, hvor en sedger kommer lidt for db-
ning. Salonen abner sd en halv time senere end normalt.

De offentlige kurser afholdes ofte i dagtimerne, og vadges bl.a. fordi de er billige,
de ligger pa hverdage, og det er en oplevelse at komme til Kgbenhavn. Enkelte
ansatte understreger, at de lagger stor veagt pa, at laaringen foregdr i arbejdstiden.
Nar arbejdsdagen er gaet, er det vanskeligt at have overskud til at lare nye ting.

En ansat i en jysk frisgrsalon peger pa, at styrken ved arbejdsmarkedsuddannel-
serne (AMU) er, at " AMU benytter erfarne undervisere, der er vant til at undervi-
se, og det er de rigtig gode til”. En svaghed ved AMU-kurserne er, at der kan
mangle modeller, og sa kan der ogsa nogle gange vaae lidt for lang tid med teori.
"Vi er ikke vant til at sidde sa laange pa skolebamken”, og derfor er det vigtigt
med en god blanding af teori og praksis. Issa adgang til modeller er vigtigt, da
man gerne vil afpreve det, man har laat eller set i praksis. Det er dog vurderingen,
at det giver lige s meget fagligt at vaare pa de offentlige kurser som at vaare pa de
private.

Interview med de sterre frisgrsaloner viser, at efteruddannelse typisk foregar in-
ternt. Der laagges stor vaggt pa, at der sker en |gbende efteruddannelse af de ansat-
te, og alle medarbejdere far tilbud om at deltage i efteruddannelse. Der findes ek-
sempler p3, at efteruddannelsen foregdr i arbejdstiden med len. F.eks. lukkes en
salon om formiddagen, og der kommer interne undervisere fra et kreativt team og
viser nyeste mode pd modeller. Desuden holdes der kurser om aftenen og i week-
enden.
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De starre saloner anvender ogsd privat udbudt voksen- og efteruddannelse. De
ansatte kan selv pavirke, hvilke kurser de gnsker at komme pa. Typisk har de an-
satte adgang til kursuskataloger. Hvis man har fundet et kursus, man gerne vil p3,
drefter man det med lederen af salonen. Der er primaat tale om en ad hoc-pragyet
tilrettelagggelse af den enkeltes deltagelse i kurser. Uddannel sesplanlasgning og
MUS-samtaler anvendes ikke af de starre saloner, der er interviewet.

Hvad angar medarbejdernes motivation for at deltage i voksen- og efteruddannel-
se, sd er denne stor, isaa hvad angar de unge. Motivationen er i hgj grad knyttet til
interessen for mode og et incitament om oplevelse, ndr man er pa kursus. For de
lidt addre og mere erfarne medarbejdere er incitamentet til at deltage i voksen- og
efteruddannel se sterst, nar aktiviteterne ligger i arbejdstiden.

Det er ogsa ledernes oplevelse, at medarbejderne generelt er interesserede i at del-
tage i efteruddannelse. | de tilfadde, hvor deltagelse er med Ign, deltager alle. Nar
kurserne foregar om aftenen eller i weekenden og uden Ien, er det ikke alle, der
deltager. Det accepteres, at f.eks. erfarne medarbejdere eller ansatte med barn og
familie ikke deltager uden for arbejdstiden. Det er imidlertid ofte sadan, at der er
en sammenhaang mellem Kkarriere og indtjeningsmuligheder og det at deltage i
kurser.

Efteruddannel sesaktiviteterne er typisk karakteriseret ved at vage korte lagings-
forlab, f.eks. en formiddag eller en aften. Der anvendes interne undervisere f.eks.
fra et kreativt team, som viser nyeste mode fra London eller Paris pa modeller i
salonen. De interviewede store saloner har et kreativt team, der |gbende falger
med i mode, trends og de nyeste produkter f.eks. fra Paris og London. Denne vi-
den formidles videre til de enkelte saloner. P den méade videreudvikles kompe-
tencerne i salonerne i overensstemmelse med de internationale stremninger. Flere
ansatte peger pa, at det er meget attraktivt - men kraevende - at veare i den kreative

gruppe.

Rollespil indgar ogsa som en vigtig laaringsmetode til afdakning af kunders behov
og rédgivning om muligheder. Der fglges op med dialog om, hvad der gik godt /
mindre godt, og laging ved at se pd, og erfaringsudveksling opleves som vigtig.
Det farste made med kunden er afgarende for, om kunden ” accepterer” den per-
son, han / hun skal klippes af, og dermed om kunden kommer igen. Servicerende
naavag er sdledes helt centralt i frisgrfaget, og evnen til at skabe en god kontakt
med kunden er vigtigt at udvikle og vedligeholde.

Der findes eksempler pa, at salonerne / kaederne har standarder for den made, man
arbejder pa. Det betyder, at en del af uddannelsen og efteruddannelsen er rettet
mod oplaging i de standarder, som anvendes f.eks. tilknyttet til det at vage en
gron friser.

Leverandarkurser anvendes normalt til formidling af information og laaing i brug
af frisgrprodukter, viden om nyindkebte maskiner eller om I T-bookingsystemer. |
nogle tilfadde er det en mindre gruppe eller lederen, der deltager i kurserne, i an-
dre tilfedde deltager alle ansatte. Hvis det kun er fi salonen, der deltager, gen-
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nemfares en efterfalgende formidling af viden til de gvrige ansatte i salonen eller
kaadlen.

Sidemandsoplaging er en naturlig del af dagligdagen i de starre saloner, hvor der
er lgbende kommunikation og udveksling af erfaringer blandt de ansatte. Flere
saloner fremhaever, at de har et system, hvor de ansatte har en mentor / en supervi-
sor, der lager de nye op. Ofte vil det vaare mentoren / supervisoren, der har den
direkte kunderédgivning, og som kvalitetssikrer de ydelser, den yngre frisgr leve-
rer.

Den enkeltes faglige og personlige kompetencer bygges sdledes op gennem vi-
dendeling og erfaringsudveksling internt i salonen. Der er eksempler pa, at denne
laaringsproces understettes med, at salonen holder morgenmeader, hvor man dref-
ter, hvad der skal skei Igbet af dagen.

Sidemandsoplaging og de @vrige interne efteruddannel sesaktiviteter er med til at
sikre en tagd sammenhaang mellem voksen- og efteruddannelse og salonens forret-
ningskoncept. Det vil sige, man bruger den interne oplaging og efteruddannel se til
selv "at bygge de ansatte op” og pragge de ansattes adfead i en gnsket retning.
Flere af de interviewede ledere ser derfor ogsa den interne uddannelse / efterud-
dannelse som en vaesentlig konkurrenceparameter.

Ud over de naevnte efteruddannel sesaktiviteter motiveres de ansatte til at deltage i
konkurrencer og shows.

5.1.2 Brug af arbejdsmarkedsuddannelser (AMU)

Uddannel sesudbuddet pa frisaromradet omfatter et bredt udbud af offentlige kur-
ser, som i forskellig udstragkning er tilgaangeligei ti starre byer i hele landet f.eks.
Kgbenhavn, Aalborg, Aarhus, Odense og Randers.

Saaligt i Kgbenhavn har CPH West et bredt udbud af kurser'? omfattende f.eks.:

Aktuel klipning og frisuredesign
Brudefrisure / aftenfrisure

Coleration

Ekstension / afrohar

Faglig teori inden for grenne produkter
Langtharsfrisering

Stylist 1 og 2

Trend herre / damemode

Typebestemt make-up / konkurrencefrisering

Desuden tilbydes en raskke kurser inden for drift af virksomhed™® omfattende ek-
sempelvis:

12 Jf. kursuskatalog: Frisar - Kosmetiker — Kosmetolog. Januar - August 2008
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Brug af PC pa arbejdspladsen

Personligt salg — kundens behov og |gsninger
L edel se og samarbejde

Gennemfarelse af personalesamtaler
@konomi for ledere

Coaching som ledel sesvaarktgj

| de gvrige dele af landet er udbuddet af teknisk-faglige klippekurser typisk mere
snaavert™ og omfatter for eksempel:

e Trend herre/ damemode
e Langthdrsfrisering
e Aktuel klipning og frisuredesign

Det eksisterende uddannelsesudbud i AMU-regi udgeres af den Fadles Kompe-
tence Beskrivelse (FKB’en) " Plgje af har, hud og negle’, hvori der er en lang
rackke mal.

Uddannelsestraditionen - i AMU-regi - er relativt begramnset, jf. figur 5.1 neden-
for. | forhold til de ca. 12.000 beskadtigede er det ca. ti pct., der i 2007 har delta-
get i AMU-uddannelse og deltagerne har i gennemsnit deltaget i AMU af ca. tre
dages varighed.

18 Jf. kursuskatalog: Frisgr - Kosmetiker — Kosmetolog. Januar - August 2008

4 Jf. kursuskatalog: Frisar - Kosmetiker — Kosmetolog. Januar - August 2008
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Figur 5.1: Deltagelse i AMU FKB ”Pleje af har, hud og negle”*
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Uddannel sesdeltagel sen har vaaret relativ stabil i drene 2004 og 2005, men i 2006
har der vagret en vakst, bade hvad angér antallet af kursister og elevuger. | 2007 er
antallet af kursister og elevuger lidt over niveauet i 2006.

Uddannel sesaktiviteten er koncentreret omkring relativt fa ma i FKB’en. Hvad
angar de teknisk/faglige mal, sa er ” Aktuel klipning og frisuredesign, dame” det
klart hyppigst brugte mal i 2007 (knap 50 pct. af deltagerne), mens ” langtharsfri-
sering” og ” trend herre/damemode” hver udger henholdsvis otte pct. og fire pct.
af deltagerne. Herudover er en raskke andre mal, der bruges i meget begrasnset
omfang.

| 2006 var der en bemaakelsesvaadi vakst i antallet af kursister pa malene” Med-
arbegjderinvolvering i ledelse” og ”Personlig kommunikation og service” . Denne
vaekst fortsadter i 2007 for sa vidt angar ” Medarbejderinvolvering i ledelse”,
hvor antallet af deltagere ndr op pa at udgere 33 pct. af det samlede antal deltagere
i FKB’en” Plgie af har, hud og negle” .

5.1.3 Barrierer for brug af arbejdsmarkedsuddannelser (AMU)

Samlet set peger anaysen pa, at barriererne for frisarbranchens brug af arbejds-
markedsuddannel ser kan henfarestil falgende forhold:

> Tallene i figur 5.1 er renset for deltagelse i de enkeltfag der relaterer sig til kosmetikeromradet. | 2004 og
2005 har der kun veaeret en enkelt kursist, der har deltaget i et enkelt kursus inden for kosmetikeromradet. |
2006 og 2007 stiger dette tal til henholdsvis 18 og 119 kursister, der har deltaget i henholdsvis 8 og 10 en-
keltfag indenfor kosmetikeromradet (szerligt spa og kropsbehandlinger i 2007). Tallene kan indikere, at der
er ved at ske en brancheglidning, hvor frisarer bevaeger sig ind pa spa og kosmetikeromradet.
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Manglende erkendelse af behov for efteruddannelse i de sma saloner
Manglende kendskab til AMU

Historisk betingede holdninger til AMU (kurser for ledige)

Fravaa af en formel uddannel sesplanlasgning med et bredere fokus end mode
Manglende relevant udbud for trendsesterne og de starre saloner

Analysen viser eksempler p3, at der er en manglende erkendelse af behov for ef-
teruddannelse i de sma saloner. Et sammenfald af kundesegment, udviklingsen-
sker og gkonomisk situation betyder ofte, at geren ikke ser eller oplever et behov
for at deltage i efteruddannelse. Ejeren forventer ikke at ville kunne fa noget ud af
at komme pa et AMU-kursus. Dette forstaakes af, at ejeren ikke har kendskab til
AMU-kursernes indhold og afholdelsesformer. For enmandssalonerne kan det
desuden vaze en barriere at skulle lukke salonen en eller flere dage, mens man er
pakursus.

Manglende kendskab til de udbudte AMU-kurser synes i gvrigt at vaae udtalt i
frisarbranchen. Interviewene har vist, at der er et begramset kendskab til, hvilke
kurser der udbydes, kursernes indhold og omfang samt hvor de foregér i landet.
Det manglende kendskab giver sig udslag i, at der eftersparges kurser, som rent
faktisk er indeholdt i uddannel sesbrochuren. Det gedder f.eks. kurser i salg, ledel-
se og brug af PC.

En tredje barriere er de historisk betingende holdninger til arbejdsmarkedsuddan-
nelser. AMU og efteruddannel ses kaades f.eks. sammen med at faledige i arbejde.
Dermed fé&r arbegjdsmarkedsuddannelserne et pragg af, at det ikke er saaligt spaan-
dende og langt fra den virkelige verden. Der er ingen prestige i at deltage i et
AMU-kursus. Dermed er der ogsa et begramset incitament for ledere af salonerne
bade i mellemgruppen og i de store saloner til at sende medarbejderne pa et
AMU-kursus. Dette star i modsagtning til de medarbejdere og ledere, der har erfa-
ring med brugen af AMU. De tilkendegiver, at det bade er spaandende og nyttigt
for salonen, at medarbejderne deltager i et AMU-kursus.

Fravea af en formel uddannelsesplanlaggning kan ogsa virke som en barriere for
brug af AMU ikke mindst, fordi de mere erfarne ansatte eller ansatte med barn og
familie ikke far udnyttet muligheden for at komme pa et AMU-kursus som alter-
nativ til de private uddannel sesaktiviteter, der foregdr internt i salonerne men uden
for arbejdstiden. Det kan betyde, at de mere erfarne medarbejdere kan risikere at
fa et efterslad i kompetencer. | relation hertil kan det bemaakes, at det er en ud-
bredt tilbagemelding fra interviewene, at overenskomsten ikke spiller nogen rolle
som rettesnor for medarbejdernes deltagelse i efteruddannel sesaktiviteter.

Hvis uddannelsesplanlaegning for alvor sates pa dagsordenen i frisarsalonerne,
og der ydermere sadtes fokus pa de dele, der ikke har med mode at gere, vil det i
langt hgjere grad synliggere branchens behov for efteruddannelse. Forudsadnin-
gen er, at der tages afsad i den enkelte medarbejders behov for efteruddannelse
f.eks. ved brug af medarbejderudviklingssamtaler. Det vil virke som en | gftestang
for en bredere brug af efteruddannelse og samtidig for en identifikation af, hvor
der er "huller” i de nuvaarende private og offentlige tilbud. Det kan resultere i et
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@get behov for efteruddannelse via AMU-systemet og eventuelt bne op for nye
samarbejdsmuligheder mellem de private og offentlige udbydere af efteruddannel-
se.

Endelig peger analysen pa, at den meget tatte sammenkaadning mellem de sterre
saloners efteruddannel sesaktiviteter og deres forretningskoncept bevirker, at de
sterre saloner ikke opfatter AMU-kurser som relevante for deres medarbejdere.
Desuden er der eksempler pa, at undervisere (pd AMU-kurser) fra de sterre kaeder
distancerer sig fra AMU-kurserne. Samtidig er det karakteristisk, at de sterre salo-
ner ved meget lidt om AMU-kursernes indhold og form. Det kommer bl.a. til ud-
tryk ved eksempler p3, at de eftersparger kurser i ledelse, gkonomi og i brugen af
PC - tilbud som rent faktisk findesi AMU-systemet.

5.1.4 Opmeerksomhedspunkter i forhold til uddannelsesbrug

Efter analysen af virksomhedernes tilrettelasggelse af kompetenceudviklingen,
brug af uddannelse samt barrierer i forhold til uddannelsesbrug kan der opstilles
en raskke opmagksomhedspunkter:

A\ Frisgrernes brug af arbgdsmarkedsuddannelser er begraenset, idet blot ti
pct. af de beskadtigede i frisarbranchen har deltaget i et AMU-kursus inden
for FKB’en " Pleje af har, hud og negle” . Den lave deltagel se kan ikke forkla-
res med selve udbuddet af kurser. Blandt de saloner, der har deltaget i AMU-
kurser, er der stor tilfredshed. De gkonomiske udgifter udger heller ikke en
barrierer for AMU, snarere tvaatimod idet deltagerne oplever AMU-kurserne
som billige.

A Seti et bredere voksen- og efteruddannel sesperspektiv anvender frisarbran-
chen forskellige typer af VEU. Det gadder ud over de offentlige AMU-tilbud,
privat udbudte VEU-aktiviteter med leverandarkurser som et vigtigt element
samt forskellige typer af intern VEU herunder traditionel sidemandsoplaaing,
morgenmgder, oplagy / kursusaftener mm. Samlet set er der sdledes stor fo-
kus pa voksen- og efteruddannelsei branchen, og uanset om man anvender
de private eller offentlige tilbud, sa sker der en kompetenceudvikling i forhold
til de internationale modestrgmninger og teknologier som falge af, at kreative
teams i de private saloner og undervisere pA AMU tager til f.eks. Paris og
London for at hente inspiration.

Analysen peger videre pg, at der er nogle strukturelle traek, der kan betyde en
aandret efterspargsel efter AMU:

A For det ferste betyder den generelle tendens med voksende mangel pa ar-
bejdskraft i Danmark, at det kan blive vanskeligere for branchen at til-
traskke og fastholde kvalificeret arbe dskraft fremover. Det vil gge beho-
vet for at rette fokus mod frisgrer, der har valgt at trakke sig tilbage eller er
gaet pa pension. Denne udvikling vil medfere et uddannel sesbehov med sigte
pa at opkvalificere personer, der har vagret vak fra branchen et stykke tid —
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men som gerne vil tilbage. Denne opgave bar det offentlige udbud vaae med
til at kunne | efte.

A For det andet er der en tendens til, at flere er begyndt at starte egen virk-
somhed som frisgr. Det har vist sig, at de sma saloner har vanskeligt ved at
klare sig gkonomisk, hvilket antyder et behov for viden om, hvordan man
kommer godt fra start som iveaksadter. Umiddelbart vil det vaare muligt at
finde offentlige udbud, der ogsa kan dakke behovet for viden om forretnings-
forstaelse, salg, budget, gkonomi mm.

A Et yderligere aspekt er, at der inden for branchen synes at vaere vis erkendel-
se af, at en bredere opkvalificering af medarbejderne kan gavne saloner -
ne. Der er sdledes eksempler pa uddannel sesgnsker, der gar ud over mode og
trend, og som det offentlige udbud kan lgfte, med den brede vifte af tilbud der
alerede findes i dag. Generelt set er der rent faktisk er et godt match mellem
udbud og efterspargsel efter kurser pa friseromradet.

Det er dog ikke a den efteruddannelse, som eftersparges i branchen, der tilrette-
laegges i regi af Serviceerhvervenes Efteruddannelsesudvalg i FKB’en ” Plge af
hér, hud og negle”. En del af den efteruddannelse, der eftersperges, skal findes
inden for andre FKB’er, f.eks. efteruddannelse i relation til salg, og kundeservice,
men det er et behov, der er dakket i det samlede AMU-udbud. Det kan dog veare
et forhold, som det kan vezre vaad at formidle til uddannelsesingtitutionerne, at
frisgrerne ogsa kan veae interesserede i udbud fra andre FKB'er.

Videre peger analysen pd, at det brede uddannel sesudbud overvejende markedsfz-
resi Kabenhavnsomradet, og at det kan vage en barriere for nogle virksomheder,
at der ikke lokalt udbydes et mere bredt favnende udbud af uddannelse. Det skal
dog ogsa bemagkes, at enkelte virksomheder fandt, at uddannelse i Kgbenhavn i
sig selv var attraktivt, da det gav uddannelsen et lidt mere ” eksklusivt” pragg.
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6. Fremtidens udviklingstendenser

| denne del af analysen beskrives de udviklingstendenser i branchen, der kan re-
sultere i nye kompetencekrav. Der sadtes fokus pa mode, kunden, den grenne li-
nie, salg, forretningsforstéelse og ledelse samt arbejdsmiljg og brancheglidning.
Som led i gennemgangen af fremtidens udviklingstendenser opstilles der i punkt-
form opmaaksomhedspunkter for den fremtidige kompetenceudviklingsindsats i
frisagrbranchen.

6.1.1 Mode og trend fortsaetter med at veere drivkraften

Interviewene viser, at moden skifter hele tiden, og fremover vil den ogsa veae en
vassentlig drivkraft for efterspergsen efter efteruddannelse. Dette understettes af,
at medarbejdernes motivation til efteruddannelsei hgj grad er knyttet til interessen
for mode.

| enmandssalonerne vil kompetencekravene i tilknytning til mode og trend vaare
mindre og afhaangig af kundekredsens sammensagning. | mellemgruppen og de
starre frisersaloner, der rummer en bred kundekreds - inklusive de mere kraavende
kunder, der gerne vil vaae med pa moden, - vil det vaae et |gbende krav at kunne
handtere klippeteknikker og produkter relateret til nyeste mode.

Der er eksempler pg, at disse saloner markedsferer sig pd, hvad der er in i deres
nyheder og videoklip™®. | den sammenhaang er det ogsé vaad at bemagke, at de
unge far en stadig stigende kabekraft, hvilket giver mulighed for, at de kan udvik-
le deres egen personlige stil med frisuren som en vigtig del af denne. Fortsadter
denne udviklingstendens, vil efterspargsien efter modeklip fortssdte med at vokse
| fremtiden.

e | enmandssalonerne vil de klassiske frisarfaglige teknikker fortsat vaare domi-
nerende, mens issa mellemgruppen og de sterre saloner til stadighed vil blive
medt med kompetencekrav om at kunne handtere nyeste mode. Det kan f.eks.
vaae hairextension, herunder teknikker i nye pasagningsmetoder, nye klippe-
teknikker der kan fremhaeve ens personlighed, nye farver, nye produkter base-
ret pa nyeste viden, nye muligheder for pleje og styling etc.

6.1.2 Kunden i centrum

Interviewene peger ogsa pa en anden tendens i markedet, nemlig at kunderne ef-
tersperger mere end blot en klipning. Der bliver stadig flere, der ser det som en

6 Se f.eks. CHA-CHA-CHAs og Stuhrs hjemmesider.
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oplevelse' at ga til frisaren. Kunderne eftersperger velvage og neavaa, det kan
f.eks. vage fodbad, massagestol, individuelt valg af shampoo, mv.

Flere af de interviewede saloner fremhaever i den forbindelse, at kundeservice er
vigtigt for at kunne fastholde kunden. Det gadder uafhaangigt af salonens starrelse,
men vigtigheden varierer og har sterst betydning for mellemgruppen og de starre
saloner, eller de saloner der f.eks. slar sig op pa et grent koncept. Samtidigt er der
eksempler pd, at ndr der ydes saalig service i form af neavea og velvage, sa spre-
des kundernes erfaringer til andre potentielle kunde, hvilket giver nye muligheder
for et bredere kundegrundlag. Salonernes fremtidige indtjeningsmuligheder er
derfor ogsa afhaangige af, at man f.eks. pa service kan udskille sig i forhold til
andre saloner og tilbyde noget sazligt.

Desuden er tilbagemeldingerne fra de interviewede saloner, at der er et voksende
fremtidigt kompetencekrav om, at medarbejderne skal vage i stand til at aflaese
kundernes behov og til at kommunikere med kunden. Sealigt i de store saloner
forventer kunderne, at de kan fa en god vejledning og radgivning med hensyn til
frisure og produktvalg, samt vejledning i hvordan de skal vedligeholde haret.

Et andet aspekt af, at kunden faler sig i centrum, er, at medarbejderne er i stand til
at fare personlige samtaler med kunderne. Det gadder lige fra de mere private
forhold til, hvordan verdenssituationen ser ud. Det bidrager til den helhedsople-
velse, kunden forventer at f&, ndr man er hos frisgren.

Med til billedet harer ogsd, at vi fremover vil se flere eksempler pg, at saloner
giver personlige fedselsdagsgaver, pamindelser om at det er tid til at komme til
frisgren, personlige e-mails eller smsom, at du har tid kl. 14 i dag etc.

Helhedsoplevel sen raskker sdledes laangere end til at blive tilbudt en kop kaffe og
noget at lasse i. Jo bedre frisgrerne er til at handtere denne helhedsoplevelse, jo
starre er de fremtidige muligheder for at @ge indtjeningsgrundlaget f.eks. ved bed-
re fastholdelse af kunder og muligheder for at udvide kundekredsen.

e Pa den baggrund er der en tendens til, at "servicerende naavaa” vil vinde
frem som begreb. | forhold til den enkelte medarbejder stiller det krav om
menneskekundskab, evner til at vise agyte engagement i forhold til den enkelte
kunde, gode faadigheder i kommunikation, vearktgjer og faadigheder i at af-
laese kundes behov og ansker, viden til at radgive kunden om personlig stil,
frisure- og farvevalg mm.

7 Se f.eks. CHA-CHA-CHAs hjemmeside: "Farste gang du besgger CHA-CHA-CHA er det for at f& klippet
haret. Neeste gang kommer du lige s& meget for oplevelsens skyld.”

Eller falgende klip fra Oplevelser i udvikling / Udvikling i oplevelser: "Taenk bare pa en tur til frisgren. Her
handler det ikke ngdvendigvis om bare at reducere harleengden. Kunden har ogsa gnsker i relation til farve,
mode og stil. Maske er det endda selve salonen, dens beliggenhed, dens ry, dens medarbejdere, der afgar,
hvor den enkelte vaelger at blive klippet. Kunden kaber ikke blot en ny frisure, men betaler ogsa for selve
klipningen som en oplevelse i sig selv.”

Se:http://www.odaweb.dk/modules/fspage/data/File/ODAbog%202006%20lavopl%C3%B8st.pdf
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6.1.3 Den grgnne linie vinder frem

Indtil for fem &r siden var der kun ganske fa grenne friserer i branchen. Antallet af
granne friserer er imidlertid vokset markant inden for de seneste &r. De gadder
bade inden for de enkelte saloner, hvor eksempelvis Zenz er gaet fra 4 til 24 ansat-
te pablot tre & og i forhold til antallet af nye granne saloner.

Tendensen er blevet understettet af, at Kagbenhavns Kommune i 2005 stiftede en
miljgpris, som Zenz blev vinder af. Samme ar blev der udviklet en miljgordning
for friserer i Kgbenhavn. Erfaringerne med ordningen er sa gode, at der nu er
etableret et landsdakkende koncept, Gran Frisgr. Konceptet er blevet til i et nyt
samarbejde mellem Kgbenhavns Miljenetvaak, Dansk Frisgr- og Kosmetiker For-
bund, Danmarks Frisgrmesterforening, og Energitjenesten.

Konceptets indhold er, at en Gregn Frisar |gbende skal spare pa energi og indfere
miljegforbedringer sdsom f.eks. affaldssortering. Derudover skal en Gran Friser
leve op til en raskke krav til produkterne og vejledningen af kunderne. Malet er, at
kunderne kan bruge Gran Frisgrmaarkningen som et pejlemaake til saloner, der er
opmagksomme pa kundernes og frisgrens sundhed. De konkrete krav er fortsat
under udvikling™.

Man er endnu ikke naet helt i ma med miljemaakningen. Forelgbig har arbejdet
resulteret i, at frisarer, der er medlem af Kgbenhavns Miljgnetvaak, arbejder med
miljget ud fraen tjekliste. Listen indeholder forskellige indsatsomrader, som f.eks.
miljz- og sundhedsrigtige harprodukter, gkologiske drikkevarer til kunder og af-
faldssortering. Friserer i hele landet kan nu deltage i netvaaket, der er lagt ind
under Videncenter for Friser og Kosmetikere'®. | |gbet af de ferste tre & skal den
Granne Frisgr arbejde med minimum fem punkter arligt. Samtidigt indeholder
tjeklisten en raskke punkter, som er obligatoriske for frisgrerne.

| dag har ni frisgrer modtaget diplom fra Kgbenhavns Miljgnetvaak, og yderligere
15 frisgrer og frisgrskolen CPH West i Kgbenhavn er med i Kgbenhavns Milja-
netvaak. Desuden er der udviklet en gren linie i friserfagets uddannelse®. Zenz
har vaaet med til at udvikle denne linie og til at undervise laaerne pa skolerne i
den nye linie. Dermed er grundstene lagt til, at den grenne bglge vil brede sig
blandt de danske frisarer®'.

Interviewene viser, at der er en tendens til en voksende efterspargsel efter natur-
produkter og / eller viden om, hvad der er i de produkter, som frisgrerne anvender.
Dette - sammenholdt med en gget forskning pa omradet, etablering af en ny linie

8 Kgbenhavns Kommune (2007) Grgn er trend. Se: http://www.kbhmiljonet.dk/AED3AACE-8E36-4EBE-B468-
64B5078F7BDF.W5Doc?id=64DB5D42-AABC-41B5-ADA7-34ABAE2BD5F7

¥ hitp://www.kbhmiljonet.dk/frisoer

2 http://www.kbhmiljonet.dk/EAC5A0B3-AEB1-403C-A51A-5F290B476D53

21

Se o0gsa "Den grgnne bglge vil skylle over de danske frisgrer” i:
http://frisormester.dk/media(26,1030)/FF_Juni_2006.pdf
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pa frisgrskolen, og det forhold at der har vagret en hastig vaekst i antallet af granne
frisarer - peger i retning af, at den grenne linie i stadig sterre grad vil prasge ud-
viklingen i frisarfaget de nasste 3-5 &r.

e De naste 3-5 & vil medarbejderne i frisarbranchen blive madt med ggede
kompetencekrav i forhold til viden om produkternes indhold og effekt - her-
under ikke mindst viden om, hvilke produkter der er grenne. Samtidig skal
medarbejderne vage i stand til at handtere eventuelle saalige teknikker, der
kan vaae forbundet med en gran klipning. De ggede kompetencekrav vil vaae
uafhaagige af salonernes sterrelse, men isser ramme de starre saloner og na-
turligvis de saloner der karer et grant brand. For de sidstnaevnte vil det i avrigt
have stor betydning, at medarbejderne er i stand til at ssdge de miljgmaessige
budskaber. Det kraever, at medarbejderne er engagerende i det granne og | @
bende falger med i udviklingen pa dette omrade.

6.1.4 Forretningsforstaelse og god ledelse bliver mere afgarende

Interviewene med frisarsalonerne giver et billede af en branche, hvor det ledel-
sesmaessige fokus farst og fremmest ligger pa det fagligt-tekniske og pa det krea-
tive og nyskabende.

Den store andel af enmandsfriserer betyder imidlertid, at der er behov for kompe-
tencer i iveaksadteri og forretningsforstael se. Dette underbygges af, at normtal fra
branchen viser, at de sma saloner har et begramset gkonomisk réderum. Saloner
med en omsagning p& under 1 mio. kr. udviser gennemsnitligt set et underskud
efter Ian til indehaver, og underskuddet er sterst i saloner med en omsagning pa
under 0,5 mio. kr.?

e Enforudszning for, at de sma saloner kan udvikle sig til at blive baredygtige
pasigt, er, at der kommer gget fokus pa kompetencer i forretningsforstaelse
og virksomhedsledelse. Det vil bl.a. sige forstéelse for service og salg, bud-
gettering og regnskab, gkonomistyring, forretningsplaner mv.

Blandt de frisarsaloner, der tilhgrer mellemgruppen og de sterre virksomheder, er
der ogsa aspekter, der peger i retning af ggede kompetencekrav til forretningsfor-
stéelse og virksomhedsledelse. Glidningen i retning af velvaaebranchen, gget be-
tydning af salg og service, udfordringen med fastholdelse og rekruttering af med-
arbejder mm. ger, at forretningsforstaelse og god ledelse fremover bliver mere
afgerende for salonernes vaekst og udviklingsmuligheder.

e Udviklingen vil betyde, at der - hos en del frisarer - fremover vil vaare behov
for et gget fokus pa de |edel sesmasssige kompetencer. Det vil bl.a. sige kom-
petencer i forretningsudvikling og innovation, i uddannelsespolitik og plan-
laggning, i medarbejderplge, i anvendelse af I'T mv.

2 Jf. kap. 3
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6.1.5 Salg af produkter kan ggre en forskel

Enkelte af de interviewede frisarsaloner har peget pa, at salg af produkter bliver
mere og mere vigtigt i fremtiden, hvis man vil have en omsadningsfremgang.

En anden indikation af, at salg af produkter far en stigende betydning i fremtiden,
er, at der til overenskomstfornyelse den 1. marts 2007 blev stillet forslag om pro-
vision ved salg af produkter®.

Det betyder, at det bliver mere og mere vigtigt fremover at kunne fglge med i,
hvilke produkter der ssdger godt og giver en god fortjeneste og hvilke produkter
man kan blive bedre til at sedge. Desuden vil der blive behov for aget fokus pa
f.eks. indkab og lagerstyring.

Igen er der forskel pd, hvordan frisarsalonerne oplever udviklingen. | de inter-
viewede enmandssaloner er der ikke samme opmaaksomhed pa salg af produkter
som i mellemgruppen og i de starre saloner.

e Entendens til at salg af produkter vil udvikles i de kommende &r, vil tille
krav om ggede kompetencer i bl.a. leverandagrkontakt og forhandling, indkeb
og bestilling af varer, lagerstyring, salg af produkter, overvagning af produk-
ters lgnsomhed samt udsmykning og placering af produkter i salonen.

6.1.6 @get bevidsthed om arbejdsmiljgets betydning?

Frisgrerne giver ikke umiddelbart udtryk for, at de forventer, at arbejdsmiljget vil
fa@get betydning i den naameste fremtid.

Patrods heraf er der en tendenstil, at arbejdsmiljalovgivningen er ved at sadte sig
igennem i forhold til friserbranchen. Det kommer bl.a. til udtryk ved, at der er
udgivet flere branchevejledninger, der henvender sig til ansatte og arbejdsgivere
inden for friserfaget. Eksempler herpa er vejledningen " Arbejde med frisarpro-
dukter” (2006), " Ergonomi og Frisarer” (genoptryk 2006), ” Arbejdspladsbrugsan-
visni ngzcir — skemaer frisgr” (2006) og " APV checkliste og handlingsplan til frisar-
faget”.

Forskellige undersggelser er ogsa med til at skaape opmaaksomheden om ar-
bejdsmiljgets betydning i frisarbranchen. En ny undersggelse fra Kraftens Be-
kaampelse, der kortlasgger kradtrisikoen i forskellige erhverv i Danmark, viser, at
friserer risikerer at f& brystkradt af deres arbejde™.

Entidligere svensk arbejdsmiljaundersagel se fra 1998 viser, at kvindelige friserer,
sammenlignet med andre faggrupper, ligger saalig hejt, hvad angér falgende
uhensigtsmaessige arbejdsstillinger:

3 http://www.dfkf.dk/Forside/Overenskomst-2007-1.aspx
2 http://www.bar-service.dk/Default.aspx?ID=763
% http://www.dr.dk/Nyheder/Indland/2007/01/18/153235.htm
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o Arbede fremadbgjet uden stette af armene
e Arbegdei vredne stillinger
e Arbejde med haanderne | gftet i hgjde med skuldrene eller hgjere.

Samlet set arbejder kvindelige frisarer med ubekvemme arbejdsstillinger i mindst
1/4 del af arbejdstiden?®.

| en branchevejledning fremhaeves det videre, at nyere underseagelser viser, at der
indberettes ca. 50-60 arbejdsbetingede lidelser i friserbranchen om &ret®’.

Det er sdledes et paradoks, at undersggelser gennem flere & har antydet, at der er
et arbejdsmiljgproblem i frisgrbranchen, uden at dette har givet anledning til, at de
interviewede frisarer ser en tendens til mere fokus pa arbejdsmilj get.

Der er dog tegn pa, at interessen for arbejdsmiljeet er ved at @ges. Det kommer
bl.a. til udtryk ved, at flere medarbejdere tilkendegiver, at arbejdsmiljget i friser-
branchen er en medvirkende arsag til, at medarbejdere forlader branchen, f.eks.
fordi de f&r astma og allergisymptomer®®. Udviklingen med flere grenne saloner
ma ogsa ses i den sammenhaang. De grgnne saloner giver mulighed for, at allergi-
og astmaramte frisgrer kan fortsadte i branchen. Zenz er ogsa et eksempel herpd,
idet flere af medarbejderne tidligere har forladt branchen pga. af astma og allergi-
symptomer.

Set i sammenhaang med at der i frisarbranchen er generelle problemer med at fast-
holde og rekruttere erfarne medarbejdere, kan arbejdsmiljget i fremtiden vise sig
at blive en faktor, der kan fa betydning for salonernes fastholdelses- og rekrutte-
ringsstrategi. Det er dog et spargsmdl, i hvilken udstrakning arbejdsmiljgproble-
matikken vil sla igennem og fa betydning for kompetencekravene i branchen og
dermed pa salonernes gnsker og behov for efteruddannelsei arbejdsmiljg.

e Det er uklart, i hvilket omfang arbejdsmiljgproblematikken vil slaigennem og
fa betydning for kompetencekravene i friserbranchen. Vaksten i antallet af
granne frisarer kan dog tages som indikation for, at interessen for arbejdsmil-
j@ er stigende, og at fremtiden vil bringe et gget behov for kompetencer i rela-
tion til at arbejde med miljegvenlige produkter og processer.

6.1.7 @get samspil mellem frisgr, velvaere- og kosmetikerbranchen

Interviewene indikerer, at frisgrerne i stigende omfang bliver mgdt med krav om
at kunne varetage arbejdsfunktioner, der raskker ind i velvaae- og kosmetikerom-
radet. Kunderne bliver som naevnt mere og mere helhedsorienterede og eftersper-
ger serviceydelser omfattende f.eks. klipning, massage, hudpleje og makeup.

26
27

Se Ergonomi og Frisgrer Branchevejledning - Forebyggelse af ergonomiske belastninger i frisgrfaget

http://www.barservice.dk/Files/Billeder/BARservice/pdf/Frisoer%200g9%20anden%20service/ergonomi_og_frisre
r_-_genoptryk 2006.pdf

= http://www.arbejdsmiljoviden.dk/tekfor/eksempel.asp?caseid=74

38


http://www.barservice.dk/Files/Billeder/BARservice/pdf/Frisoer og anden service/ergonomi_og_frisrer_-_genoptryk_2006.pdf
http://www.barservice.dk/Files/Billeder/BARservice/pdf/Frisoer og anden service/ergonomi_og_frisrer_-_genoptryk_2006.pdf
http://www.arbejdsmiljoviden.dk/tekfor/eksempel.asp?caseid=74

Det kan det vise sig at blive en vigtig fremtidig konkurrenceparameter, at frisgrer-
ne ogsa kan daskke serviceydelser inden for velvaare og kosmetik. Denne udvik-
ling vil derfor kunne pavirke kompetencekravene til medarbejderne i frisgrsalo-
nerne.

Enmandssalonerne oplever dog ikke denne udviklingstendens som udtalt i dag -
men de interviewede saloner i mellemgruppe og isaa de sterre saloner er allerede
opmazksomme pa denne udvikling og har overvejelser om, hvordan man vil takle
den i fremtiden. Flere peger dog pé, at de ikke vil integrere velvazreydelser i salo-
nerne pga. af manglende plads.

For en naamere uddybning af kompetencebehovene inden for velvaaebranchen
henvisestil rapporten ” Brancheanalyse af velvagrebranchen” .

» New Insight (2006): Brancheanalyse af velveerebranchen
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7. Bilag

Branchen der er beskrives er afgramset til DB 03 93.02.10 — frisgrsaloner.

Bilagstabel 1: Antal virksomheder® i frisgrbranchen fordelt p& starrelse, pct.

Antal job® p& virksomheden
1 2-4 5-9 10-19 20-49 50-99 100+ | alt

2006 59,1 28,4 10,4 1,9 0,2 0,0 0,0 100,0
2005 59,6 28,3 10,3 1,6 0,2 0,0 0,0 100,0
2004 59,3 29,1 10,0 1,4 0,2 0,0 0,0 100,0
2003 59,1 28,8 10,7 1,3 0,1 0,0 0,0 100,0
2002 59,1 29,1 10,1 1,6 0,1 0,0 0,0 100,0
2001 63,7 25,6 9,2 1,4 0,2 0,0 0,0 100,0
2000 63,7 25,2 9,4 15 0,2 0,0 0,0 100,0
1999 64,6 24,1 9,3 1,7 0,2 0,0 0,0 100,0
Kilde: Seerkarsel fra Danmarks Statistik, Erhvervsbeskeeftigelse (EBS)

% Der er tale om arbejdssteder, dvs. de enkelte fysiske enheder — den enkelte salon. En virksomhed (juridisk
enhed) kan have flere arbejdssteder — saloner.

% 7Job” er i denne statistik i praksis de, der er beskeeftiget p& virksomheden, dvs. at der f.eks. ogsé teelles per-
soner med, der ikke er fuldtidsbeskaeftiget. Se en mere preecis definition af jobbegrebet p& Danmarks Statistiks
hjemmeside: dst.dk.
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