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DIE GESTALTUNGSFELDER

Das Institut fur angewandte Arbeitswissenschaften beschreibt in
einem Artikel (auf der Homepage des Instituts nachzulesen), wie
sich die Arbeitswelt der Zukunft verdndert. Dabei ist die Arbeits-
welt ein Spiegel der Veranderungen in unserer Gesellschaft, der
Technik, mit der wir arbeiten und unserer Kultur, also auch der
Veranderung der Werte in unserer Gesellschaft, sowie auch
unserer Zusammensetzung, die Ethik und das Alter betreffend.

Und so spielen auch fur unsere Branche, neben den téglichen
Managementaufgaben, die groBen Entwicklungen wie Digitali-
sierung, Globalisierung, demografischer Wandel und Nachhaltig-
keit eine groBe Rolle. Und dies in Zeiten, in welchen sich sowohl
Unternehmer, Mitarbeiter und Kunden - also fast alle Menschen
- eher verunsichert fuhlen. Sei es durch Corona, Krieg, Lieferket-
tenunterbrechungen, Inflation, Klimaaspekte und viele andere.

Hier sind wir als Unternehmer und Fiihrungskrafte gefordert.
Wir missen uns mit den Themen, die wir selbst beeinflussen
kénnen, auseinandersetzen. Zumindest diese Themen sollten Sie
deshalb im Auge behalten und dauerhaft daran arbeiten:

= Nachhaltigkeit: Wie kénnen wir die Arbeitswelt bereits heute
verbessern, ohne die Perspektiven zu verschlechtern fiir alle Part-
ner - vom Inhaber tber die Mitarbeiter und Kunden, bis hin zu
Lieferanten und allen anderen Geschaftspartnern? Was tun wir
im Bereich Okologie, Okonomie, Technologie und Humanitat?

= Technik: Durch Digitalisierung bestehen bereits heute viele
Maoglichkeiten, ergonomischer und effizienter zu arbeiten. Hier
gilt es, die Augen offen zu halten und fir sich zu prifen, wann
fir welche digitalen Systeme der beste Zeitpunkt ist, diese auch
im Unternehmen zu integrieren. Die Frage, ob es Sinn macht,
stellt sich in den seltensten Fallen.

m Flexibilitat und Beschaftigungsformen: Die Individuali-
sierung und Flexibilisierung der Arbeit wird zunehmen. Starre
arbeitsorganisatorische Beschaftigungsmodelle haben ausge-
dient. Insbesondere dem Thema Arbeitszeitflexibilisierung darf
sich eine FUhrungskraft heute nicht mehr verschlieBen. Und
naturlich beschaftigt sich dieser Punkt stark mit dem Thema
Mensch und Fihrung.

= Mensch und Fuhrung: Als Fihrungskraft sind Sie gefor-

dert, Mitarbeiter aller Altersklassen modern und empathisch zu
leiten. Insbesondere die richtige Kommunikation mit den doch
unterschiedlichen Generationen ist ein wesentlicher Punkt. Den
Spruch, dass die Jugend von heute langst nicht mehr das ist, was
wir uns vorstellen, kennen bestimmt viele in unterschiedlichen
Formen. Diesen Satz hat bereits Sokrates ahnlich formuliert. Seit
Jahrtausenden gibt es Kritik an den Jugendlichen. Persénlich
glaube ich daran nicht. Die Generationen haben unterschiedliche
Vorlieben fir Kommunikation und deren Wege.

Generation X
1965 - 1980

Baby Boomer
1946 - 1965

-Kontakt unter 4 Augen/Ohren | -Begeisterung mit Fachwissen
-Zeit fur Erklarungen und Anleitung
-Gegenseitiges Verstandnis -Idealismus als Vereinbarung
-Emails als Ergdnzung -Personliche Beziehung fordern,
sorgen fur Verbindung im Team
-Wie geben Sie ihnen -Wie kénnen Sie die

wertvollen Kontakt? Kameradschaft pflegen?



An dieser Stelle jedoch die Aufforderung: PAUSCHALIEREN SIE Daher wiinsche ich thnen weiterhin viel Effektivitat.
NICHT. Betrachten Sie den Mitarbeiter mit seinen Eigenschaf- (\

ten und Werten! Die gute Nachricht ist, dass wir MIT Menschen Herzlichst ﬂ
arbeiten; (richtige) Kommunikation ist die Lésung, und die kann Stefan Dax ‘ /

jeder lernen! Die Tabelle verdeutlicht dies.

Und meine letzte Aufforderung an dieser Stelle:

ARBEITEN SIE EFFIZIENT UND EFFEKTIV!

Effizienz bedeutet, die Dinge richtig zu tun. Dies hat viel mit
ressourcenschonendem Einsatz zu tun. Also méglichst wenig
Aufwand fir maglichst viel Erfolg!

Effektivitat ist, die richtigen Dinge zu tun! Effektives Arbeiten
ist zielfuhrend, also der Einsatz von MaBnahmen, die auf ein
gesetztes Ziel hinarbeiten. Es ist also das Ergreifen der richtigen
MaBnahmen. Es hilft die beste Effizienz nichts, wenn Sie an den
falschen Dingen arbeiten!

Generation Y Generation Z

1981 -1995 1996 - 2010

-Probleme mit Zeitmanagement -Generation Hashtag

-Finden Zeit fur die Selbstverwirklichung -Generation remote

-Bieten von Erlebnissen und Mitspracherecht | -Alles muss Spaf3 machen
-Erklaren Sie den Sinn -Kurz und knackig halten
-Coaching statt Anweisung -Coaching statt Anweisung
-Wie kénnen Sie ihr hier -Wie kénnen Sie ihnen Freiheit

und jetzt optimieren? und Transparenz erméglichen?



UNTERNEHMENSLEITBILD ERSTELLEN

In meinem vergangenen Artikel ,(D)ein Unternehmensleitbild
— die DNA (D)eines Unternehmens” (EinBlick No. 362; Marz
2022) habe ich Dir die enorme Wichtigkeit eines Unterneh-
mensleitbildes ndhergebracht. Welche Inhalte dies unbedingt
enthalten sollte, mochte ich Dir heute erldautern.

Aber blicken wir noch einmal kurz zuriick: (D)ein Unterneh-
mensleitbild beschreibt dabei die Mission, die Vision sowie die
angestrebte Unternehmenskultur und Unternehmensphiloso-
phie und bildet damit die Basis der Corporate Identity. Somit
gibt es Antworten auf drei Fragen.

Die erste Frage zielt auf die Mission des Unternehmens und
sein Ziel mit der Frage ,,Warum gibt es unser Unternehmen?”.
Die zweite Frage umfasst die Vision mit der Frage ,, Wo soll sich
das Unternehmen hinentwickeln?”.

SchlieBlich beschaftigt sich die dritte Frage mit den Werten und
fragt: , Wofur steht das Unternehmen?”.

Mission — Warum gibt es das Unternehmen?

Die Mission stellt klar, was das Kerngeschaft ist. In der
Unternehmensmission wird festgelegt, welche Leistungen
das Unternehmen erbringt und welche klare Ausrichtung das
Unternehmen hat. Damit dient sie auch dazu, das Ubergrei-
fende Handeln aller Unternehmensbereiche zu bindeln und
zu harmonisieren. Die Konzentration auf eine klare Unter-
nehmensmission hilft fir eine einheitliche Orientierung aller
Mitarbeiter. Die Unternehmensmission ist daher in der Unter-
nehmenskultur verankert.
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Folgende Aspekte solltest Du daher bei der Formulierung der

Unternehmensmission beriicksichtigen:

- Wird das Kerngeschaft klar benannt?

- Ist sie auf das gesamte Unternehmen anwendbar und
umfasst sie alle wesentlichen Geschéftsfelder?

- Ist sie verstandlich fur alle Mitarbeiter und starkt sie das
Identifikationsgefihl?

- Ist sie anspruchsvoll, aber gleichzeitig glaubhaft formuliert?

- Definiert sie den Zweck des Unternehmens?

Vision — Wo soll sich das Unternehmen hinentwickeln?

Eine unternehmerische Vision bedeutet, eine faszinierende
Vorstellung des zuktinftigen Bildes des Unternehmens begreif-
bar” zu kommunizieren. Visionen mobilisieren Krafte und
positive Energien, haben eine orientierende Funktion fur alle
Mitarbeiter im Unternehmen und sind Basis fur Zielsetzungen;
sie stellen somit die Grundlage fir zukunftssichernde Erfolge.

Ohne Visionen lassen sich keine sinnvollen Ziele bestim-

men. Ohne Ziele lassen sich keine Strategien begrinden und
Strategien pragen angemessene MalBnahmen fir das tagliche
Handeln. Die Vision lasst die Zukunft positiv hervortreten. Sie
vermittelt allen Mitarbeitern das Gefuhl, im Unternehmen eine
wertvolle Aufgabe zu erfillen. Sie ist damit die tragende
Saule der Unternehmenskultur.



Eine klar gestaltete und offen kommunizierte Vision:

- zieht motivierte und engagierte Mitarbeiter an.

- erhoht die Leistungsfahigkeit und den Leistungswillen durch
motivierende Bilder der Zukunft.

- fordert Vertrauen und Identifikation bei Mitarbeitern und
Geschaftspartnern.

- lasst die Zukunft deutlicher und positiver hervortreten.

- vermittelt allen Mitarbeitern das Gefuhl, eine wertvolle
Aufgabe fur den Unternehmenserfolg zu erfillen.

- ist die Grundlage fur die Entwicklung eines gemeinsamen
,Stils des Hauses”, das Wir-Gefuhl und damit fir ein einheit-
liches Erscheinungsbild mit den unternehmensspezifischen
Alleinstellungsmerkmalen.

- fordert das Ableiten von Zielen, Strategien und
MaBnahmen/Aktivitdten, so dass jeder die richtigen Dinge
richtig tun kann.

- erleichtert es, Geduld zu haben bei Fehlern, Umwege in
Kauf zu nehmen und Abweichungen zu korrigieren, weil die
Richtung klar ist, in die es weitergeht.

Werte — Wofur steht das Unternehmen?

Der Erfolg von Unternehmen basiert vielfach auch auf den
grundlegenden Wertvorstellungen ihrer Grinder, Fihrungs-
krafte und Mitarbeiter. Gewisse Tugenden wie ,,Made in Ger-
many”-Qualitat, Sauberkeit, Plnktlichkeit oder Loyalitat, lassen
sich nicht verordnen. Ihnen gehort jedoch in jedem Unterneh-
men ein naturlicher, selbstverstandlicher Platz in Form allge-
meingultiger Grundwerte fur ein konstruktives Miteinander.




UNTERNEHMENSLEITBILD ERSTELLEN
DAS ZENTRALE ELEMENT DER
UNTERNEHMENSIDENTITAT - FORTSETZUNG

Uber diese Grundwerte hinaus bedarf es eines speziellen
Wertegefliges des Unternehmens, das als Alleinstellungs-
merkmal , erlebbar” wird. Wenn alle Beteiligten diese unter-
nehmensspezifisch zu vereinbarenden Werte, wie Innovation,
Unternehmertum und Verlasslichkeit im taglichen Umgang
glaubhaft und vorbildlich vorleben, helfen sie dem Unterneh-
men, diesen Werten gerecht zu werden.

Durch die Unternehmenswerte wird die wahrnehmbare und
beabsichtigte Unternehmenskultur , festgelegt”. Mit der
Veroffentlichung der Werte wird transparent, was dem
Unternehmen konkret in der Zusammenarbeit wichtig ist und
worauf sich die Geschaftspartner verlassen kénnen. Ernst
genommen werden die Werte dann, wenn sie das Verhal-
ten aller Mitarbeiter im Unternehmen bestimmen. Dazu
mussen sie in das tagliche Leben und somit in die tatsachliche
Geschéftspolitik transformiert werden.

Schlussendlich finden sich die drei Elemente (Mission, Vision
und Werte) schriftlich fixiert im jeweiligen Leitbild des
Unternehmens wieder. Ein Leitbild erstellen hei3t somit, das
zentrale Element der Unternehmensidentitat zu schaffen und
die Basis fur nachhaltigen Erfolg zu legen.
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Ich hoffe, dass ich Dir die notwendigen Inhalte Deines Unter-
nehmensleitbildes erldutern konnte. Was ich jedoch nicht tun
kann: DEIN Unternehmensleitbild erstellen.

Dies musst Du nun selbst in die Hand nehmen. Aber keine
Angst, es hort sich schwieriger an, als es ist! ==

Deshalb bleibt mir nur zu sagen:

,,ERFOLG HAT DREI BUCHSTABEN: TUN!".

Hierbei wiinsche ich Dir naturlich viel SpaB.

Herzlichst
Stefanie Schéafer-Dax

_Stefawie Scliafer - Dar
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KONSEQUENZ.

SACHKRITIK IST SELBSTVERSTA!
MENSCHKRITIK MUSS ERST , VERDIENT”

STANDPUNKTE HABEN UND VERTRETEN.

BEHANDLE DEINE KOLLEGEN WIE DEINE KUNDEN.



.. FUR DAS LEBEN
LERNEN WIR.

,So ein Mist!” Leise fluchend sitze ich vor meinem Termin-
kalender. Letzte Versuche, um vielleicht doch noch Termine
verlegen zu kénnen und Zeit zu finden fur die Teilnahme am
SPC-Kongress 2022. Nach 3 Jahren Pause ist es wieder so
weit. Ich kann nicht dabei sein. Der Monat Juni ist flr mich der
denkbar schlechteste Zeitpunkt.

Meine Gedanken treiben zurlick zu den Kongressen der letz-
ten Jahre und mir wird bewusst, welch wertvolles Wissen ich
von dort in den letzten Jahren mitnehmen konnte.

Es scheint fast so, als ware jeder Kongress ein einzelner Schritt
gewesen, um mich auf dieses weniger schéne Szenario,
welches sich derzeit in unserer Branche abspielt, vorzubereiten
und stark zu machen.

Anders gesagt: Ich profitiere heute von dem Wissen, welches
ich aus den letzten Kongressen mitgenommen habe.

2014 Jahrmarkt der Ideen

Dieses Event in Frankfurt hatte das SPC-Team eigenverantwort-
lich organisiert. Viele tolle Themen, der Jahrmarkt der Ideen
und als Héhepunkt Bestsellerautor und Management Guru Dr.
Reinhard Sprenger. Sein dreiteiliger Vortrag ,Was ist eigent-
lich Fihrung?” machte mir einiges anschaulich.

Mangelnde Fiihrungskenntnisse sind eines der Erfolgsverhin-
derung- Probleme in der Friseurbranche. Auch ich fand Punkte
zum umdenken.
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2015 Veranderung als Chance, in Herzogenaurach
Fortschritt und Verbesserung wollen Alle — aber wer ist letztlich
bereit bei sich etwas zu dndern? Das war das Kernthema des
Wochenendes. Von NLP Lehrtrainer Michael Marciniak erfuhr
ich, wie die Personlichkeit eines Menschen festen Strukturen
und Mustern folgt und wie ich diese Erkenntnisse zur Verande-
rung nutzen kann.

Ralf A. Zunker, NLP Lehr-Trainer, Master-Coach, TOP-
100-Speaker, KAIZEN Consultant ... eine unglaubliche Vita...
sonst eher zu Gast in Dax-Konzernen, zeigte, wie man Gewin-
ner im eigenen Kopf werden kann und es selbst in der Hand
hat, welchen Weg man durchs Leben nimmt.

Gedanken, die gerade in den jetzigen schwierigen Zeiten
hilfreich sind.

2016 Besser verstehen

Soll ein Geschaft langfristig erfolgreich sein, so missen

alle Beteiligten (das sind Kunde, Mitarbeiter und Unterneh-
men) einen Nutzen daraus ziehen, oder einen Vorteil fir sich
daraus erkennen. Gegenseitiges Verstehen ist hierzu eine
Grundvoraussetzung um einen Konsens zu finden — so wie es
auch unser Konzept aus , Der faire Salon” lehrt. Was wollen
meine Mitarbeiter, meine Kunden? Was will ich selbst? Wie
mache ich Ziele des Unternehmens zu gemeinsamen Zielen?
Kommunikation ist unabdingbar. Beim Kongress 2016 lernte
ich meine Mitarbeiter von Notwendigkeiten zu Uberzeugen.
Es hat gedauert und war viel Arbeit, aber als Belohnung habe
ich inzwischen ein loyales Team bekommen, das mir in diesen
Krisenzeiten zur Seite steht.
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2017 Der Weg zur Marke

Wir wissen Friseur-Preise mussen rauf — wir wissen aber
ebenso, erhéhen wir die Preise ,einfach so’, dann geht
der Schuss nach hinten los und wir verlieren Kunden. Der
Kongress im Jahr 2017 unter dem Motto ,Markenbildung’

hat mir Wege aufgezeigt, meinen Salon zur Marke werden zu
lassen. Zwar ist es richtig, der Preis ist dem Verbraucher wich-
tig, aber langst nicht das Wichtigste! Davor steht die Frage:

. Was bekomme ich fir mein Geld — wo bringe ich es hin?”
Bei dem ausgepragten Markenbewusstsein der deutschen
Verbraucher ist die Botschaft des Unternehmens nach AuBen
unabdingbar.

Zwar haben wir mit unserer Wertegemeinschaft , Der faire
Salon” ein hervorragendes Alleinstellungsmerkmal, aber Sinn
und Nutzen, Vorteile fur die Kunden, das muss auch richtig
kommuniziert werden. Danke fir viele Tipps und Anregungen!

2018 CHANGE!

Zu der Zeit, als viele Friseure noch der Meinung waren,

dass eine Homepage fur den Friseur Unfug sei, und sich auf
Zeitungswerbung, Flyer oder Nichtstun beschrankten, wurde
unsere Salon-Homepage schon mehrfach pramiert.

Zu der Zeit erreichten wir — allein Uber das Internet — Méglich-
keiten, die vorher unerreichbar schienen. Zusammenarbeit mit
lokalen Radiosendern, ein Event mit einer groBen Warenhaus-
kette und einem Kosmetik Konzern, Gewinnspiele und Wettbe-
werbe per Radio.

Grundlegendes Wissen und wertvolle Tipps fur den Umgang
mit Social Media konnte ich aus diesem Kongress mitnehmen.
Die Umsetzung dieses Wissens hat uns in der Zeit der Lock-
downs sehr geholfen und heute kommen die meisten Neukun-
den durch unsere digitale Werbung zu uns.

2019 der Mensch im Mittelpunkt

Hochkaratige Vortrage von Cay von Fournier oder Profile-
rin Suzann begeisterten nicht nur mich und zeigten mir, wie
nah Arbeit und Denken bei Schaefer & Partner und meiner
Ideologie des fairen Salon zusammenliegen. Menschen stark
machen.... Menschen in das Zentrum unseres Schaffens stel-
len.

Und an dieser Stelle werde ich recht traurig, denn das Thema
fir 2022 heift ,,Create your future”, schaffe Deine Zukunft.
Das Friseurhandwerk steht vor riesengroBen Herausforde-
rungen — das Thema kdnnte passender nicht sein.

Meiner Meinung nach ist eine erfolgreiche Zukunft im Friseur-
handwerk nur mit Konzepten der sozialen Nachhaltigkeit
realisierbar. (So wie es ,Der faire Salon’ eines ist.)

Es braucht héhere Preise fur bessere Lohne und Mitarbeiter.
Wir brauchen Wertschatzung nach Innen und AuBen. Wir
brauchen bessere Qualitaten in fachlicher Arbeit, aber auch im
menschlichen Miteinander, so wie es in den Mitgliedssalons
unsere Werte-Gemeinschaft schon vielfach praktiziert wird,
aber auch von Schaefer & Partner Consulting gelehrt wird.

Schade, ich glaube da versaume ich einiges, vor allen Dingen
aber auch die Stunden und Gesprache im Kreise wertvoller,
gleichgesinnter Kollegen und Kolleginnen. Bleibt die Hoffnung
auf 2023 und viele Winsche an Euch, an Sie ....
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Bleibt gesund und genieBt die Zeit.
Rene Krombholz



Unsere Produkte
verandern nicht
die Welt, aber
die Menschen,
die sie benutzen,
tun es.
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PFLEGE FURS HAAR .

Nachhaltigkeit ist fiir uns

ein lebendiger Prozess,

der gewahrt, dass zukiinftige Generationen
in gleicher Form ihre Beddirfnisse
befriedigen kdnnen,

wie es uns heute maglich ist.

Die Summe unseres gemeinsamen Handelns,
sozial, wirtschaftlich & dkologisch,

soll sich stetig verbessern,

damit unser Lebensraum

lebenswert ist und bleibt.




WANTED

Ist Dir aufgefallen, dass Dir bekannte Kunden den Salon schon
langer nicht mehr besucht haben? Dann wird es hochste Zeit,
Dir einen Uberblick tiber Deine ausgebliebenen Kunden zu
verschaffen, um Stammkundenverlusten vorzubeugen. Denn
unsere Erfahrungswerte zeigen, dass Kunden, die langer als
drei Monate nicht im Salon waren, dauerhaft ausbleiben.

So findest Du heraus, welche Kunden in Deinem Salon seit
langerem ausgeblieben sind:
= Starte Victory
= Wahle in der Kategorie ,, Auswertungen”
den Button ,,Marketing” aus
= Klicke ,Filter hinzufigen” an
= \Wahle , Letztbesuchsdatum® und ,freier Zeitraum” aus
= Trage den relevanten Zeitraum ein
(z.B.01.03.2021-28.02.2022)
= Bestatige mit dem Haken-Symbol den Zeitraum

Nun werden alle Kunden angezeigt, die den letzten Salonbe-
such innerhalb des ausgewahlten Zeitraums-hatten.

Nach Belieben kannst Du-die Kundenliste nach bestimmten
Kriterien (wie bspw. Nachname, Adresse, Letztbesuchsdatum)
sortieren, indem Du auf , Sortierung hinzufiigen” klickst.

Die Auswertung kannst Du nun abspeichern oder ausdrucken:
= Selektierte Adressen als CSV exportieren”
(Papiersymbol mit CSV-Schriftzug) anklicken
= Dateipfad auswahlen, Datei benennen
und Speichern anklicken
= AnschlieBend die Datei im Dateipfad 6ffnen und ausdrucken

Noch ein kleiner Tipp:

Wir empfehlen Dir vierteljahrlich Deine Stammkundenverluste
zu prufen und diesen mit geeigneten Werbemitteln entgegen-
zuwirken

Alles klar?

Wenn Du doch noch Fragen hast,
sind wir naturlich gerne fur Dich da.

Als FSC-Kunde tbernehmen wir gerne das Selektieren von
ausgebliebenen Kunden kostenfrei fur Dich.

Bist Du Support-Kunde verrechnen wir 25€/15 Min. zzgl.
MwsSt. pro Serviceleistung.

Dein Victory Team



victory @

HOTLINE
09845/989-333

SUPPORT-KUNDEN
MO - FR: 8 - 18 Uhr

FULL-SERVICE-KUNDEN
MO - FR: 8 - 20 Uhr
SA: 8-14 Uhr
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- WARUM AUFGEWARMTE KUNDENBEZIEHUNGEN

VIELLEICHT SOGAR DIE BESSEREN SIND

Die Grlnde fur die Abwanderung von Kunden sind vielfaltig.
Dennoch ist es sinnvoll, wenn Du Dich um die Kundenruck-
gewinnung bemuhst und hierfur professionelle und fir Dich
passende MaBnahmen einsetzt. Denn in den meisten Fallen
ist die Ruckgewinnung von abgewanderten Kunden weniger
kostenintensiv als Neukunden zu akquirieren. Unsere Erfah-
rungswerte zeigen, dass Du hier einen Wert von max. 30 %
Stammkundenverluste anstreben solltest.

Ein Mittel zur Reaktivierung ist ein Altkundenanschreiben.
Hierzu solltest Du alle drei Monate eine Selektion nach Deinen
ausgebliebenen Kunden durchfiihren und diese mit einem
Gutschein anschreiben. WIE so eine Selektion funktioniert,
haben Dir ja unsere Kollegen vom Team Victory auf den vorhe-
rigen Seiten im Detail erklart. =

Eine Variante ist das Altkundenanschreiben ,,Dankeschon-
Bitteschon”. Viele Kunden, die zwischenzeitlich einem
anderen Friseur den Vorzug gaben, scheuen sich den Salon
wieder zu besuchen. Ihnen wird mit dem Schreiben eine
goldene Brucke gebaut, denn nicht die Kunden missen den
ersten Schritt machen, sondern Dein Salon macht dies fur sie.
Die Angeschriebenen erhalten fur eine Weiterempfehlung
(Dankeschon), die sie im Salon ausgesprochen haben, einen
Behandlungsgutschein (Bitteschén). Wir haben aber noch
viele weitere ,Aufhdnger” eines Anschreibens in petto.

schaefer-graphics.com j(©
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MaBnahmen zur Kundenreaktivierung sind nicht nur ein Wett-
bewerbsvorteil fir Dich, meist ist ndmlich auch die Loyalitat
und Rentabilitat reaktivierter Kunden fur gewohnlich héher als
die der Neukunden. Auch sprechen zuriickgewonnene Kunden
haufiger Weiterempfehlungen fur das Unternehmen aus, d. h.,
zeitgleich steigt auch Deine Weiterempfehlungsquote. Ein
nicht zu unterschatzender Vorteil der Kundenrickgewinnung
ist natlrlich das Umsatzpotenzial:

Gehen wir lediglich davon aus, dass von den ausgebliebenen
Kunden nur 50 pro Jahr wiedergewonnen werden kénnen,
macht dies bei einem Besuchsrhythmus von 5,4 und einem
durchschnittlichen Umsatz pro Kunde von 79,05 EUR (= @
Betriebsvergleich der Schaefer Consulting von April 2022)
einen Umsatz fir ein komplettes Geschaftsjahr von

21.343,50 EUR aus.

Du siehst, aufgewarmte Kundenbeziehungen bieten Dir vieler-
lei Vorteile. Worauf wartest Du also noch?! Bei der Umsetzung
stehen wir Dir mit unserer Erfahrung zur Seite.

i |
Kontaktiere uns! 09845/989-260

kontakt@schaefer-
graphics.com

Dein Team der Schaefer Graphics.




BUNDESARBEITSGERICHT

Arbeitgeber kénnen ihren Arbeitnehmern Coronatests Fazit:
vorschreiben, um das Infektionsrisiko zu vermindern. Aller- Arbeitgeber mussen ein plausibles Hygiene-Konzept vorlegen
dings musse die Anordnung einer Testpflicht verhaltnismaBig und den Schutz von Mitarbeitern und Kunden sichern. Dem
sein. gegenuUber kann sich ein Arbeitnehmer nicht auf individuelle
»Nach der jungsten Rechtsprechung des Bundesarbeitsge- Freiheiten berufen und hat sich an die Anordnung zu halten.
richtes muissen Arbeitgeber aktiv werden, wenn es Geféhr- Bei einer Nichteinhaltung droht Lohnkirzung.
dungen fir Arbeitnehmer gibt. Der mit der Durchfiihrung der dpa vom 02.06.2022 ’
Tests verbundene minimale Eingriff in die kérperliche Unver- i
sehrtheit ist verhaltnismaBig. ” Herzlichst [',\

Bernd Werner . mﬁm

Das Urteil hat nach Ansicht von Fachleuten Auswirkungen auf
Tausende Arbeitnehmer, wenn die Zahl der Corona-Infektionen
im Herbst in Deutschland wieder stark steigen sollte.

In dem vorliegenden Fall hatte der Arbeitgeber auf die Verwei-
gerung von kostenlosen Tests mit einer Aussetzung der Lohn-
zahlungen reagiert. Das BAG hat auch diese Nichtzahlung fur
rechtens erklart, da von Arbeitnehmerseite aus ,ein offensicht-
licher Leistungswille gefehlt habe”.

Diesem , fehlenden Leistungswillen” stand ein dem Gesund-
heitsschutz entsprechendes, kostenaufwendiges Hygiene-
konzept des Arbeitgebers gegeniiber, sodass die Anordnung
verhaltnismaBig war.




Zum einen fir uns zum zweiten fUr Salonin-
haber

tel. +49 (0) 23 27 - 99 10 950 www.interpartner.de
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P.S. Alle Infos zum Kongress findet hr
unter www.schaefer-academy.com/
events/kongress



SEMINARTERMINE

2022 D/CH

CHEFSEMINAR |
23.10.-25.10. in Dinkelsbihl

CHEFSEMINAR I
16.10.—17.10. in Oberdachstetten

FUHRUNGSSEMINAR |
09.10.—10.10. in Dinkelsbihl

BERATUNG & KOMMUNIKATION |
04.07.—05.07. in Oberdachstetten
25.09.-26.09. in Oberdachstetten
16.10.—17.10. in Siegburg
23.10.—24.10. in Oberdachstetten

BERATUNG & KOMMUNIKATION I
23.10.—24.10. in Siegburg

ORGANISATION & REZEPTION
09.10.—10.10. in Oberdachstetten

CUT BASIC
26.09.— 28.09. in Ansbach

SHIATSU
13.11. in Oberdachstetten

TALENTFINDER
22.05.-23.05. in Siegburg
16.10.—17.10. in Dinkelsbuhl

LEICHTFUSSER
06.11.—07.11. in Dinkelsbihl

SCHWEIZ:
CHEFSEMINAR |
22.05.-24.05. in Eich

FUHRUNGSSEMINAR |
10.07.—11.07. in Eich

BERATUNG & KOMMUNIKATION |
06.11.-07.11. in Eich

BERATUNG & KOMMUNIKATION I
25.09.-26.09. in Eich

-

SCHAEFER
ACADEMY

EVENTS:

SPC-Kongress 2022
26.—27.06. im Meiser Design Hotel
in Dinkelsbtihl/D
T.I.M. 2022
18.09. im Meiser Design Hotel
in Dinkelshtihl/D

Anmeldung unter: Tel.: +49 (0) 9845 / 989 100 m info@schaefer-academy.com m schaefer-academy.com Ei©
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/AHLEN
IM EINBLICK

UMSATZ

PRO TAG
S

KUNDEN
PRO TAG

DURCHSCHNITTSWERTE
TOP-WERTE
ENTWICKLUNG [l

VERKAUF

PRO TAG
©

VERKAUF
PRO KUNDE
S DAMEN

*Zu beachten ist, dass es sich nicht um die Werte eines einzelnen Salons handelt,
sondern um Durchschnittswerte aller ausgewerteten Salons in der jeweiligen Kategorie im Mai 2022.
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