Friedhelm Schmitz mit seiner Ehefrau Regina.

ft ist die Rede von Dumpingloh-
O nen im Frisorgewerbe - nicht so
bei Frisor Schmitz. Im Interview
erklart der Inhaber Friedhelm Schmitz
wieso er weit uber Mindestlohn zahlt

und auch sonst auf eine gute Absiche-
rung seiner Mitarbeiter Wert legt.

NRZ/WAZ: Herr Schmitz, das Thema
Mindestlohn ist zurzeit ein brandaktu-
elles Thema. Wie sieht es in lhren Be-
trieben aus?

Friedhelm Schmitz: ,,In meinen Betrie-
ben wird das Thema Mindestlohn nicht
diskutiert. Meine Mitarbeiter verdienen
alle uber dem geplanten Mindestlohn.
Ich habe in der Vergangenheit die Preise
moderat angepasst. Dies habe ich getan,
nicht weil ich mehr verdienen wollte,
sondern weil ich die soziale Absicherung
meiner Mitarbeiter als meine unterneh-
merische Pflicht ansehe. Das habe ich
stets allen meinen Kunden mitgeteilt.
Das Echo war zu fast 100 Prozent positiv.
Wir wollen Hochstleistung bieten und
nicht iber Mindestlohn nachdenken. Ich
will, dass meine Mitarbeiter sorglos ihr
Leben bestreiten konnen und weiterhin
hochmotiviert ihre Kunden in meinem
Betrieb bedienen. Das funktioniert nur,
wenn die Entlohnung stimmt. Die Ab-
sicherung meiner Mitarbeiter ist mir
sehr wichtig. Und das ziehe ich auch so
durch. Da lasse ich mich nicht von den
Billig-Frisorbetrieben beeindrucken.
Gott sei Dank, sind fast alle Billig-Frisore
in Duisburg verschwunden. Auch au-
Berhalb der Frisorbranche halt der gute
alte Mittelstand wieder Einzug in den
EinkaufsstraBen von Duisburg. Diese,
zugegebenermalien konservative Ein-
stellung ein Unternehmen zu fiidhren, ist

mit ein Grund dafiir, dass viele Mitarbei-
ter seit uber 30 Jahren zur Frisor-Gruppe
Schmitz gehoren. Wir verstehen uns
nicht nur als Team, wir sind eine Familie.
Jetzt haben Sie mir aber Dinge entlockt,
die ich sonst niemanden sage. Hoffent-
lich ist das nicht zu personlich.”

NRZ/WAZ: Wenn GroRunternehmen
wieder einmal iber Massenentlas-
sungen nachdenken, denken sie lieber
Herr Schmitz iber die Bediirfnisse ihrer
Mitarbeiter sowie uber ihre eigene Ein-
stellung, ein Unternehmen zu fiihren,
nach. Das sind Eigenschaften, die immer
mehr verschwinden.

Friedhelm Schmitz: ,Ach wissen Sie,
wir sind zwar nur ein mittelstandiger
Frisorbetrieb, jedoch nehmen wir unsere
Arbeit sehr ernst. Ja, wir mussen um un-
sere Kunden werben und diese mit qua-
lifizierten Angeboten uberzeugen. Das
geht nun mal nicht anders. Aber unsere
Angebote sind alle ehrlich und immer
erhaltlich. Nehmen wir z.B. unser Ange-
bot der Jungstylisten. Wir geben damit
unseren Jungstylisten eine Chance sich
zu verwirklichen und unsere Kunden mit
kreativen Ideen zu uberzeugen. Dies ist
fur uns spannend und verpflichtend zu-
gleich. Die Leistungen unserer Jungsty-
listen sind richtig gut und der Kunde hat
hierbei auch noch Preisvorteile. Besser
geht es doch eigentlich gar nicht.”

NRZ/WAZ: Wie haben Sie es ge-
schafft, ein so hohes Niveau zu errei-

chen und dieses hohe Niveau liber Jahre
zu halten?

Friedhelm Schmitz: ,Wir haben auf
vielen internationalen Wettbewerben

Auszeichnungen erhalten und somit be-
wiesen, dass wir hohen internationalen
Standard haben. Heute lassen wir diese
Trophaen, Erfahrungen und Fahigkeiten
in unsere tagliche Arbeit einfliefen. Und
der Erfolg gibt uns Recht! Wir sind ein
erfolgreiches Frisorunternehmen, dank
meiner Mitarbeiter, die sich standig
weiter qualifizieren und immer auf der
Hohe des Geschehens sind. Wir investie-
ren mit Garantie auf Erfolg.”

NRZ/WAZ: Kénnen Sie sich vorstellen
zu expandieren?

Friedhelm Schmitz: ,Das ist in der
heutigen Zeit eine schwierige Frage
Die Besitzstande sind vergeben. Eine
flachendeckende Verfugbarkeit im Fri-
sorhandwerk ist vorhanden. Aber hohe
Qualitat setzt sich durch. Dafur ist die
Frisor-Gruppe Schmitz ein gutes Bei-
spiel. Ich mochte zukunftig weitere Fili-
albetriebe nicht ausschliefen. Wie be-
reits erwahnt liegt mir die Entwicklung
meiner Mitarbeiter sehr am Herzen und
ich kann mir durchaus vorstellen, dem
ein oder anderen die Verantwortung
fur einen weiteren Filialbetrieb zu Gber-

_ geben. Daruber hinaus wollen wir aber

auch unsere bestehenden Standorte in
Duisburg und Mulheim weiter nach vor-
ne bringen, und auf hohem Leistungsni-
veau bleiben.

NRZ/WAZ: Danke, lieber Herr Schmitz,
fiir das sehr vertrauliche Gesprach.
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