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schillernden Farben darstellen, sollen
Lust machen auf die Arbeit bei den Global
Playern in der weiten Welt.

Berufserfahrung scheint hier kaum ein
oder gar kein Einstellungskriterium
mehr zu sein. SchlieBlich ist es sowieso
eingeplant, das kosmetische Fachperso-
nal vor dem Start erst einmal intensiv auf
das eigene Behandlungskonzept im Feri-
enclub, auf dem Schiff oder in der an-
spruchsvollen Hotellerie zu schulen.
Meist laufen die ersten Vertrage ohnehin
nur iiber wenige Monate — und es ist be-
reits einkalkuliert, dass nicht jeder fiir
eine solche Aufgabe geschaffen ist. Nicht
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Sich und sein Institut fur
Arbeitnehmer attraktiv machen

wenige brechen vor Ende der Laufzeit ab.
Der Fachkraftemangel zeigt sich iiber-
deutlich; selbst namhafte Hotels konnen
ihre Spa-Bereiche nicht mehr in vollem
Umfang betreiben, weil Mitarbeiter feh-
len. Das heifit: Die Hotellerie und auch
die selbststdndige Kosmetikerin, die Mit-
arbeiter sucht, miissen umdenken und
sich auf diesen gednderten Markt einstel-
len, wenn sie mithalten wollen.

Der Arbeitsmarkt hat sich ldngst zu ei-
nem Arbeitnehmermarkt entwickelt, auf
dem aktiv und intensiv um gutes Fach-
personal geworben werden muss. Auch
wenn es darum geht, gute Mitarbeiter zu
halten, muss man sich engagieren. Die
junge Generation ist sich ihrer Position
am Arbeitsmarkt bewusst und hat ihre
eigenen Auswahlkriterien fiir den Ar-
beitsplatz, der ihr passt. Ein Schild im
Schaufenster eines Institutes ,Mitarbei-
terin gesucht® oder eine Anzeige, in der
lediglich aufgelistet wird, was die Mitar-
beiterin alles konnen und an Fachkennt-
nis mitbringen soll, reichen heute nicht
mehr aus. Die Ausschreibung, die Aus-
sicht auf Erfolg hat, muss eher umge-

kehrt aufgebaut sein und auf der Infor-
mation basieren, was der Arbeitgeber
bietet. Doch wie kann nun ein Institut re-
alistisch, mit eigenen Moglichkeiten und
meist kleinerem Budget, kosmetisches
Fachpersonal gewinnen?

Der Freiraum zur Gestaltung

Nicht jeden zieht es in die Ferne, wo er
Wochen oder gar Monate von Familie,
Freunden, Partnern und Sportkollegen
getrennt ist. Das spricht ganz klar fiir ei-
nen lokalen Arbeitsplatz — ebenso wie die
meist eher geregelten Arbeitszeiten.
Selbst wenn eine Kosmetikerin fiir eine
gewisse Zeit im Ausland gearbeitet hat,
ist sie fir das Institut noch lange nicht
dauerhaft ,verloren®. Sie hat vielleicht an-
dere Vorstellungen, bringt aber sicher
auch Erfahrung in den Bereichen Spa,
Organisation, Verkauf und Umgang mit
anspruchsvollen Kunden mit.

Egal was man von der jungen Generation
halten will: Sie erwartet Ziele und Flexi-
bilitdt, Forderung durch den Arbeitgeber
und SpaB bei der Arbeit. Sie ist durchweg
kreativ und kritisch. Sie will mitgestalten
sowie mithestimmen und kann im Insti-
tut durchaus Aufgaben iibernehmen, die
sich fiir beide Seiten duBerst positiv aus-
wirken. Diese Bedingungen findet man
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bei den Global Playern eher selten: Hier
gelten Standards, die durchgezogen wer-
den. Mitarbeiter wissen heute, was sie
wert sind, und suchen vorrangig ihre ei-
genen Vorteile. Das sollte man nicht ne-
gativ betrachten, da es dem Zeitgeist ent-
spricht. Wenn man richtig damit umgeht,
kann es fiir alle Vorteile bringen. Von Sei-
ten der Instituts-Betreiber ist hier leider
nicht immer Offenheit vorhanden.

Die Vorziige der Tatigkeit im Institut soll-
ten bei einer Ausschreibung klar kom-
muniziert werden, wie auch das Image
des Institutes, Fortbildungsmoglichkei-
ten, Zukunfts-Perspektiven sowie Ent-
wicklungsméglichkeiten. Aufgrund der
verdnderten Situation am Arbeitsmarkt
ldasst sich ganz klar erkennen: Mitarbei-
ter, denen Versprechungen gemacht wur-
den, die dann nicht oder nur teilweise
eingehalten wurden, wechseln sehr
schnell wieder den Arbeitsplatz. Es gibt
ja gentigend offene Stellen!

Flexibilitat gewahren

Mitarbeiter erwarten heute meist flexible
und keine starren Arbeitszeiten. So kann
eine Kosmetikerin mit Kindern z. B. dann
arbeiten, wenn die Kinder im Kindergar-
ten bzw. in der Schule sind — oder auch in

“FOto-Lototiaz s'mal\r-édg\rl

Abstimmung mit den Arbeitszeiten des
Partners oder anderer mdglicher Auf-
sichtspersonen. Das ist ja durchaus auch
fiir ein Institut ein Vorteil, kann es doch
so ldngere und moglicherweise kunden-
freundlichere Offnungszeiten anbieten.
Meist sind die entsprechenden Kosmeti-
kerinnen hoch motiviert, weil sie arbei-
ten wollen. Auch die in anderen Bran-
chen ldngst praktizierte Partnerschaft
auf selbststdndiger Basis, bei der jeder
seine eigenen Kompetenzen und Fahig-
keiten im Institut anbietet, konnte eine
praktikable Losung sein.

Die Vergiitung spielt fiir Mitarbeiter eine
wichtige Rolle; selten ist sie jedoch das
Hauptkriterium einer Entscheidung fiir
oder gegen einen Arbeitsplatz. Finanziel-
le Vorteile sind willkommen und schaffen
positive Anreize. Das kénnen z. B. Bonus-
oder Provisionssysteme bei Erreichen ei-
nes realistischen Zielumsatzes sein oder
Verkaufswettbewerbe mit definierten
Produkten iiber einen gewissen Zeit-
raum. Es kann auch eine flexible Ferien-
regelung angeboten werden, bei der z. B.
unbezahlter Urlaub gewdhrt werden
kann - das Gehalt wird dann etwa iiber
mehrere Monate verteilt abgezogen. Oder
man bietet die Mdglichkeit, Zeit im Vo-
raus anzusparen. Bildungsurlaub ist, je

Mit Arbeitgebern wie groBen
Kreuzfahrt-Reedereien zu
konkurrieren, ist eine Herausforde-
rung - aber nicht unméglich!

nach Bundesland, erst fiir Unternehmen
ab einer gewissen Mitarbeiterzahl zu ge-
wiahren. Aber er ist auch in der Spa-
Branche immer sinnvoll. Denn die Mitar-
beiterin kann das neu Erlernte mit ins
Institut einbringen. Wenn sich der Mitar-
beiter fiir seine berufliche Aufgabe
fortbildet, so kann hier durchaus eine
teilweise Ubernahme der Kosten bespro-
chen werden.

Alternative Anreize

Mitunter sind die Produkte, die im Insti-
tut zum Verkauf angeboten werden, zu
hochpreisig fiir Jungkosmetikerinnen,
die dann zu gilinstigeren Alternativen
greifen. Im Sinne des Institutes sollte
man jedoch alle Produkte kennen und, je
nach Hauttyp, moglichst auch schon ein-
mal verwendet haben. Warum also nicht
dem Mitarbeiter Produkte fiir den eige-
nen Bedarf (hier ist eine schriftliche Ver-
einbarung erforderlich!) zum Einkaufs-
preis iiberlassen? Das ist gut investiertes
Geld, und dem Inhaber bleibt ja immer
noch der Bonus, Natural- oder Auftrags-
grofenrabatt. Zudem kann es attraktiv
sein, wenn die angestellte Kosmetikerin
z. B. ihre Familie in ihrer Freizeit im Ins-
titut behandeln darf und hier, wenn
iiberhaupt, nur eine minimale Kostenbe-
teiligung leisten muss.

Fiir Betreiber von Instituten und Hotels
ist die Gewinnung von Mitarbeitern si-
cher eine Herausforderung, die ein ge-
waltiges Umdenken und die Anpassung
an die neuen Gegebenheiten am Arbeits-
markt erfordert. Externe Hilfe kann in
diesem Zusammenhang sinnvoll sein.
Institute sollten in jedem Fall an den ei-
genen unternehmerischen Zielen arbei-
ten sowie die Bedeutung motivierter und
engagierter Mitarbeiter als Erfolgsfaktor
erkennen. Letztlich ist die Anwerbung
von Mitarbeitern mit der Werbung um
Kunden vergleichbar. Sitzen und abwar-
ten hilft nicht. Man muss planen, struk-
turieren und sich selbst, sein Konzept
und seine Kompetenzen prasentieren.





