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WER A SAGT,

Wenn Mitarbeiter weniger arbeiten wollen, muss sich die
Leistung erhéhen, damit die Rechnung aufgeht — so kommen
attraktive Ergebnisse zustande!

Zwei Entwicklungen, die ich aufmerksam verfolge, bereiten
mir als Unternehmensberater einige Sorgen. Da gibt es zum
einen die gesellschaftliche Entwicklung, bei der die junge
Generation ,,Z" wohl bei der Arbeit das Ziel anstrebt, mehr
Freizeit bei moglichst gleicher Bezahlung zu erhalten. Naturlich
ist dieses Ziel legitim, fur moglichst wenig Aufwand viel Ertrag
zu erhalten. Allerdings sehe ich dies mit einem wachsamen
Auge, vor allem, wenn man bedenkt, in welchen wirtschaft-
lichen Zeiten wir uns bewegen. Wenn wir uns in Deutschland
und Europa in eine derartige Richtung bewegen, wahrend zum
Beispiel in Sidkorea von einer Arbeitswoche von 52 Stunden
gesprochen wird, ist mir klar, wie schnell unser Wirtschafts-
raum bald nur noch zweite und dritte Geige spielen wird.

Kommen wir aber zurtick zu lhrer gelebten Praxis.

Ich kann nicht Gber Arbeitszeitveranderung sprechen, wenn ich
mich nicht auch mit der Leistung auseinandersetze. Die Dimen-
sion , Leistung” spiegelt sich in unserem Betriebsvergleich am
deutlichsten und preisneutralsten in der Kennzahl , Dienstleis-
tungen pro Tag” wider. Diese liegt aktuell bei rund 17 Dienst-
leistungen pro Tag und pro Mitarbeiter.

Was bedeutet dies in der Praxis? Wenn eine Kundin oder ein
Kunde Waschen/Fohnen und Schneiden winscht, hat er schon
einmal zwei Dienstleistungen erhalten. Kommt jetzt noch eine
Farb- und eine Pflegedienstleistung dazu, sprechen wir schon
von vier Dienstleistungen. Wenn also ein Herren-Stylist pro
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Stunde zwei Herren mit Waschen/Schneiden/Féhnen bedient,
hat er schon 4 Dienstleistungen pro Stunde. Ware er acht
Stunden ausgebucht, bedeutet dies 32 Dienstleistungen pro
Tag. 17 Dienstleistungen bedeuten demnach, dass der Stylist
gerade zur Halfte ausgelastet ist. Geben Sie sich als Unterneh-
mer damit zufrieden?

Der Damen-Stylist kdnnte, bei einer Terminierung von 45 Minu-
ten, alleine mit Waschen/Schneiden/Féhnen nur zehn Kundin-
nen bedienen und hatte dann 20 Dienstleistungen. Wenn er
aber mit Assistenz arbeitet und diese dann jeweils eine Farb-
dienstleistung und eine Pflegedienstleistung durchfuhrt, waren
dies 40 Dienstleistungen pro Tag. Wir liegen aber bei 17
Dienstleistungen pro Tag. Auch hier erreichen wir nicht einmal
die Halfte. Geben Sie sich damit zufrieden?

Was bedeutet jetzt eine Steigerung? Nehmen wir das Ziel

25 Dienstleistungen pro Tag, also eine Auslastung von rund

75 %. Wenn laut Betriebsvergleich der Wert von einer Dienst-
leistung bei Uber 30,- Euro liegt, bedeuten 25 Dienstleistungen
am Tag einen Umsatz/Tag von 750,- Euro, bei 20 Arbeitstagen
also 15.000,- Euro. Bei einem Leistungslohnmodell mit 23 %
bedeutet dies einen Bruttolohn von 3.450,- Euro, plus eventuell
200,- Euro Verkaufspramie. Summe: 3.650,- Euro brutto, was
in ungefahr 2.400,- Euro netto bei Steuerklasse 1 bedeutet.
Nun bekommt der Mitarbeiter aber auch noch Trinkgeld. Bei
angenommen durchschnittlich 5,- Euro pro Kunde wirde

dies bei 160 Kunden einen zusatzlichen Nettoverdienst von
800,- Euro bedeuten (Ich persdnlich betreue Mitarbeiter, deren
Trinkgeld monatlich bei weit Gber 1.000,- Euro im Monat liegt).
Demnach kommen wir auf einen gesamten Nettoverdienst von



3.200,- Euro, wenn die Annahme 5,- Euro Trinkgeld stimmt.
Rechnet man dies wieder auf einen Bruttoverdienst um, bedeu-
tet dies 5.200,- Euro monatlich, , Zusatzverdienste” nicht mit
einberechnet.

Ich finde 5.200,- Euro brutto eine sehr attraktive Entlohnung
fur einen sehr attraktiven, kreativen und kommunikativen
Beruf. Dies gilt es gegeniber den Mitarbeitern zu kommunizie-
ren. Entgegen der offentlichen Darstellung und Wahrnehmung
ist der Friseurberuf auch in puncto Verdienst namlich sehr
attraktiv.

Dies liegt aber nun wirklich an dem Anspruch in lhrem Unter-
nehmen. Wenn Sie und lhre Mitarbeiter 25 Dienstleistungen
pro Tag anstreben, verdienen lhre Mitarbeiter einen sehr guten
Lohn, lhre Wirtschaftlichkeit im Unternehmen erhéht sich
deutlich und die Friseurbranche entwickelt sich in die richtige
Richtung was Lohn-Niveau und Mdéglichkeiten betrifft.

Dann kann man sich auch Modellen ndhern mit einer gerin-
geren Arbeitszeit, wenn sich die Leistung entsprechend positiv
verandert. Nun wollen die Mitarbeiter aber weniger arbeiten,
reizen aber ihr maximales Leistungsvermdégen nur zur Halfte
aus! Wenn sich die Leistung aber nicht verandert und wir bei
weniger Arbeitszeit auch noch die anteiligen Lohnkosten an
jedem Euro Umsatz noch erhéhen, wird und kann diese Rech-
nung am Ende nicht funktionieren.

Prafen Sie im Betriebsvergleich, in welcher Dimension sich Ihr
Salon und lhre Mitarbeiter bewegen. Mein Ziel als Berater war

immer, dass wir mehr als 25 Dienst-
leistungen pro Tag und pro Mitarbeiter
erreichen. Dies ist eine Steigerung um _
knapp 50 %, die finanziellen Folgen i "q
habe ich Ihnen dargelegt.

Diese sind fir alle Beteiligten und auch
far die gesamte Friseurbranche duBerst
attraktiv!

Herzlichst
Klaus Schaefer
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DIE BEDEUTUNG VON

KUNDENDATEN UND ADRESSEN

Ein effektives Marketing ist fur jeden Friseursalon von
entscheidender Bedeutung, um neue Kunden zu gewinnen,
bestehende Kunden zu halten und den Salonerfolg weiter
auszubauen. In der heutigen digitalen Welt spielen Kunden-
daten und Adressen eine entscheidende Rolle fur den Erfolg
Deines Friseursalons. Immer wieder stelle ich jedoch fest, dass
in den Friseursalons Kundenkarteien, Adressen, Informationen
usw. nicht ausreichend gepflegt werden. Je mehr Informa-
tionen ich hier jedoch habe, umso effektiver kann ich den
Salonerfolg steuern und gezielt MaBnahmen ergreifen. Digital
steht fur Arbeitserleichterung sowie Zeitersparnis. Das digitalste
was viele Friseursalons also haben, ist nicht etwa der Social
Media Auftritt oder die Hompage. Es ist das Kassensystem und
die Erfassung von Kundeninformationen. Bei uns wird dies
durch das Friseurinformationssystem unterstitzt. Die Kunden-
befragung sowie der Typcheck bieten ideale Voraussetzungen
um viele wichtige Kundeninformationen zu erhalten. Welche
Vorteile sich fur Dich bieten, habe ich hier zusammengestellt:

1. Personalisierte Kommunikation:

Kundendaten und Adressen ermdglichen es Dir, personali-
sierte Kommunikation zu betreiben. Durch die Sammlung von
Informationen wie Name, Geburtstag, Vorlieben und Interessen
kannst Du Deinen Kunden individuelle Nachrichten, Gutscheine
oder Angebote zukommen lassen. Eine personalisierte Anspra-
che schafft eine engere Bindung zum Kunden und erhoht die
Wahrscheinlichkeit, dass er dem Salon treu bleibt. Beispiele:
Geburtstagskarten, Dankeschén fir Weiterempfehlungen, usw.
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2. Gezielte Marketingkampagnen:

Indem Du Kundendaten analysierst, kannst du gezielte Marke-
tingkampagnen entwickeln. Zum Beispiel kannst Du Kunden-
segmente identifizieren, die haufig bestimmte Dienstleistungen
in Anspruch nehmen, und genau diesen Kunden spezielle
Angebote machen. Wie hoch ist mein Dienstleistungsfaktor?
Wieviele Kunden bekommen eine Pflege? Wie ist der Farb-
anteil? Wo liegt der Verkauf pro Kunde? Wo der Umsatz pro
Kunde? Wieviel Tagesumsatz erzielen meine Mitarbeiter? Wie
hoch ist die Nachterminquote? Wieviele Neukunden hat mein
Salon? Usw.

3. Kundenbindung und Wiederholungsgeschaft:

Die Analyse der Kundendaten erméglicht es Dir, Deine Kunden
besser zu verstehen und ihre BedUrfnisse zu analysieren. Indem
Du Informationen Uber vergangene Dienstleistungen, gekaufte
Produkte, Farbrezepturen, Vorlieben des Kunden sammelst,
kannst Du Deinen Service und Deine Beratung viel persénlicher
auf Deinen Gast anpassen und somit einen tollen Service bieten
und sicherstellen, dass Deine Kunden begeistert sind. Begeis-
terte Kunden sind eher bereit, den Salon erneut zu besuchen,
mehr Dienstleistungen zu konsumieren und ihre Erfahrungen
mit anderen zu teilen, was zur Neukundengewinnung unerlass-
lich ist. Ca. 50 % aller Neukunden besuchten die von uns
ausgewerteten Salons im Jahr 2022 aufgrund von persénlicher
Weiterempfehlung.



4, Effektives Terminmanagement:

Eine umfangreiche Kundenkartei hilft Dir auch bei der effektiven
Verwaltung Deiner Termine. Durch die Nutzung von Kundenda-
tenbanken kannst Du Termine besser planen, Terminerinnerun-
gen an Kunden versenden und somit Ausfallzeiten ,,no shows”
minimieren. Dies tragt zu einer reibungsloseren Terminabwick-
lung und einer positiven Kundenerfahrung bei.

5. Zielgerichtete Werbung:

Kennst Du die Wiinsche und Bedurfnisse Deiner Kunden, kannst
Du gezielt Werbung betreiben. Du kannst z.B. Anschreiben,
Newsletter, E-Mails oder SMS-Nachrichten an Deine Kunden
versenden, um sie Uber neue Dienstleistungen, Angebote oder
Aktionen zu informieren. Ausserdem kannst Du somit sicher-
stellen, dass Deine Werbebotschaften an die richtige Zielgruppe
gehen und somit die Wahrscheinlichkeit erhohen, dass Deine
Kunden auf die Nachricht reagieren.

6. Kundenfeedback und Verbesserungen:

Die Sammlung von Kundendaten ermdglicht es Dir, Kunden-
feedback zu erhalten und Dein Angebot zu verbessern. Durch
Umfragen wie den Typcheck oder die Kundenbefragung, sowie
durch die personlichen Gesprache mit Deinen Kunden, kannst
Du wertvolle Einblicke in die Kundenzufriedenheit gewinnen
und mogliche Schwachstellen erkennen. Indem Du auf das
Feedback Deiner Kunden reagierst und Dein Angebot anpasst,
kann Dein Salon z.B. Dienstleistungen kontinuierlich verbessern
und die Kundenbindung starken. Neben Dienstleistungen gibt es
noch zahlreiche weitere Ansatzpunkte wie z.B. Offnungszeiten,
Service, Preise, wodurch Neukunden in den Salon kommen, uvm.

7. Datenschutz und Vertrauen:

Bei der Nutzung von Kundendaten und Adres-
sen ist der Datenschutz von groBer Bedeutung.
Deshalb solltest Du sicherstellen, dass die gelten-
den Datenschutzbestimmungen eingehalten
werden und die Daten Deiner Kunden sicher
aufbewahrt werden. Indem Du transparent tber
den Umgang mit den Daten kommunizierst und
Deinen Kunden die Kontrolle Gber die Eingabe
der eigenen Daten gibst, kannst Du das
Vertrauen Deiner Kunden gewinnen
und die langfristige Kundenbezie-
hung starken und aufbauen.

Fazit:

Lasse diese Chancen nicht
fahrlassig auf der Strecke
liegen. Kimmere Dich um
die Erfassung der Daten,
denn diese sind langfris-
tig eine der wichtigsten
Stellschrauben fur Deinen
Salonerfolg.

Herzlichst
Frank Greiner-Schwed
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MIT VOLLGAS INS

Handwerk und Handarbeit, Fairness und Ehrlichkeit, Weiter-
bildung und Qualitat, Begriffe die bei den Mandanten von
Schaefer und Partner, wie aber auch den Mitgliedern unserer
Wertegemeinschaft (Der faire Salon), gelebt und hochgehalten
werden. Zusammen mit einem guten Betriebsklima sollte das
ein Garant fur den unternehmerischen Erfolg sein. Zumindest
sieht dieses auch der, unter Mitwirkung der EU entstandene,
Kodex fur Friseure in Europa vor. Er gehért zu den Grundlagen
unserer Wertegemeinschaft und soll die Weichen in Richtung
Erfolg stellen.

Die aktuelle Entwicklung (nicht nur) im Friseurhandwerk ist
eine EinbahnstraBe in die Gegenrichtung.

Schon die Pisa-Studie war nicht gerade ein Glanzstiick unserer
Schulbildung. Sie entstand zu einer Zeit, als ein groBer Teil
der Lehrerschaft noch verbeamtet oder im 6ffentlichen Dienst
beheimatet war. Aktuell fehlen 98.600 Erzieher/innen und
rund 25.000 Lehrkrafte.

Wenn alles , gut geht” finden sich nach Willen der verantwort-
lichen Ministerien ausreichend Quereinsteiger, die im Schnell-
verfahren ausgebildet als Quasipadagogen unsere Kinder
erziehen und schulen. Unzureichend, schon jetzt sind viele
Ausbildungsbetriebe Uberfordert, weil sie jungen Menschen
Benehmen und Grundrechenarten vermitteln mussen. Es sagt
viel Uber unsere Bildung, wenn jungen Menschen unbekannt
ist, was ein Osterfest bedeutet oder diese 70% Rabatt als ehrli-
ches Geschaftsgebaren betrachten.
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Wohin gehen wir, wenn wir 2022 nur noch rund 14.000
Ausbildungswillige fur unser Handwerk begeistern kénnen. Um
die Jahrtausendwende waren es noch 46.000!? Wer arbeitet
demnaéchst in unseren Salons, wenn die Arbeitslosenquote im
Friseurhandwerk weiterhin steigt oder Mitarbeiter in andere
Branchen flichten? Quereinsteiger, geschult in Teilbereichen,
anders wird es nicht machbar sein. Sorge macht mir hierbei

die Entwicklung der Qualitat. Wird das Friseurhandwerk einen
Weg parallel zur Gastronomie beschreiten? Industriell vorgefer-
tigte Kuiche, im Restaurant nur aufgewarmt, weil es an Kéchen
fehlt? Die hdherwertige Gastronomie stirbt aus. Mindere Quali-
tat wird fur die Gaste Normalitat, die meisten nehmen es nicht
einmal wahr. Bekommen wir nach Fast Food und Fast Fashion
auch den Fast Friseur?

Die Entwicklung, die sich hier und jetzt in unserem Lande
anbahnt, ist nicht nur unzumutbar, sondern im héchsten Mal3e
schadlich fur ein ehrbares Handwerk, ebenso fur das Allge-
meinwohl und die Zukunft unseres Rentensystems.

Qualitat?
Jeder bekommt die Kunden, die er verdient. Mit guter Arbeit
auch Kunden, die das zu schatzen und zu honorieren wissen.

In einem Umfeld, wo eine marktgerechte Preisentwicklung als
schwierig gilt, die Qualitat im Sinkflug begriffen ist, werden
gute Friseure bald zu Exoten werden. Ahnlich wie Sternerestau-
rants..... das ist aber eine Minderheit!

* *
Wo b|e|ben die vielen Anderen?

Sfollre
Q on
Herzlichst 23 / ;ﬂ * * *
René Krombholz



NO SHOWS-

Lieber Online-Timer-User,

Du hast alles ftir Deinen Kunden vorbereitet, der online

eine vollumfangliche Typveranderung gebucht hat. Doch er
erscheint nicht zum vereinbarten Termin. Jetzt ist es unmog-
lich, dieses Zeitfenster so kurzfristig mit einem anderen Kunden
und dem geplanten Umsatz zu fullen. Jetzt erinnerst Du Dich
an Deine Allgemeinen Geschaftsbedingungen (AGBs), die Du
glticklicherweise beim Online-Timer hinterlegt hast, um eine
Termin-Ausfall-GebUhr zu verlangen.

Hast Du doch hinterlegt, oder? Wenn nicht, ist es jetzt hdchste
Zeit, dies einzubinden und Deine Geschéfte fur alle Eventuali-
taten zukunftig zu schitzen.

Fragst Du Dich nun, wie Du das , Aktiv-Kastchen” in Deinen
Online-Timer bekommst? Ganz einfach! Kontaktiere uns und
wir kimmern uns darum, es fur Dich einzubinden. Die einzige
Voraussetzung, die Du hierfur erfillen musst, ist, dass Deine
AGBs bereits auf Deiner Homepage eingepflegt sind. Naturlich
kannst Du weiterhin jederzeit Anderungen an Deinen AGBs auf
Deiner Homepage vornehmen, und sie werden automatisch
auf der Online-Timer-Plattform aktualisiert.

Hast Du noch keine AGBs auf Deiner Homepage und weil3t
nicht genau, wie Du diese verfassen sollst?

Melde Dich einfach zum Newsletter der Schaefer Consulting
an und erhalte kostenfrei eine Grundform fur allgemeine
Geschaftsbedingungen — exklusiv fur Friseure, die Du an
Deinen Salon anpassen kannst, um eine rechtliche Grundlage
zu bilden.

Klicke hier und lade Dir kostenfrei die Vorlage herunter:

Sichere Dir jetzt Deine rechtliche Absicherung und vermeide
unndtigen Arger.
Bei Fragen sind wir gerne fur Dich da.

Dein Team von
Schaefer Digital



KONNICHIWA

Herzlich Willkommen bei Schaefer & Partner; genauer gesagt
bei Schaefer Graphics.

Magst Du was zu Dir erzéhlen?

[ZANZEAD 1 Ich bin Tamara Felbinger, 33 Jahre und

eine Creative Designerin mit groB3er Liebe fur die zweite Heimat
Japan. Ich spreche flieBend Englisch und Japanisch, liebe das
japanische Design. & Von bunt und kitschig, bis zur einfachen
gekonnten Strichfihrung mit viel Ausdruck.

Wie bist Du zu uns gekommen bzw. warum hast Du Dich fur
uns entschieden?

Ich liebe sowohl das Thema , Asthetik” als auch Beratung und
Kommunikation. Bei Schaefer & Partner finde ich genau das
und natdrlich mit dem, was mir persénlich wichtig ist.

Ein wertschatzender, familiarer Umgang mit meinen Kollegen
und Kunden.

Was machst Du genau bei Schaefer & Partner?

Ich wiirde es als klassisches Grafikdesign bezeichnen. Corpo-
rate Design und alles was dazugehért fur Schaefer & Partner
selbst und die Hairstylisten. AuBerdem habe ich viele Marke-
tingstrategiekenntnisse im digitalen Bereich und bin affin fur
jegliche Art von Programmen. Video, Animation, Sound geho-
ren bei mir genauso dazu.
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Was liegt Dir bei der Zusammenarbeit mit Deinen Kollegen und
Kunden besonders am Herzen?

Respektvoll und empathisch ist mir wichtig. Durch meine lange
Zeit in Japan habe ich gelernt, dass man nicht immer mit dem
Hammer der Direktheit zuschlagen muss, der am Ende noch
eine Delle zurlicklasst, um einen Standpunkt zu vertreten,
sondern es auch gentigt, mehr Verstandnis und ein Miteinan-
der zu schaffen, um festzustellen, dass man den Nagel auch
einfach mit dem Daumen hineindrticken kann.

Jeder braucht Inspiration — gerade in einem solchen Beruf wie
Deinem. Was inspiriert Dich am meisten?

Es gibt bei mir kein ,meisten’, bei mir ist es gerade die
Abwechslung. Man kann inspiriert sein, von einem Bild, der
Natur, Tanzen, Menschen, aber auch vom Chaos in der Spil-
maschine, alles einfach. Es gibt keine Grenzen. Der Kopf ist
wirklich interessant, aus was man sich alles etwas vorstellen
kann. Und weil der Kopf so funktioniert und standig tberreizt
ist, muss man sich fUr Inspiration Zeit & Raum geben, damit
diese wieder wachsen kann. Kopf frei und Inspiration los!

Wie wirdest Du Dich mit 3 Worten beschreiben?

Also nachdem mir nur ,verspielt” eingefallen ist, habe ich
meine Freunde befragt, die Antworten waren: sensibel, ziel-
strebig, perfektionistisch, - Smart, cute, faithful und meine
Kollegin: gewissenhaft & offen. & Suchts Euch aus!



Was ist fir Dich wirklich wichtig?
Struktur & Harmonie

Wenn Du ein Tier waérst, welches wére das?
Ich ware wohl ein Fuchs, aber mit einem allesfressenden
Waschbar fuhle ich mich wirklich auch sehr verbunden.

Liebe Tamara, herzlich Willkommen bei uns! Wir wiinschen Dir
viel Spal3 und eine wundervolle Zeit bei und vor allem mit uns!

Herzlichst

Tamara Felbinger . CUW[Q

SCHAEFER
GRAPHICS




DIE KUNDIGUNG

Irgendwann stellt man fest, dass ein abgeschlossener Vertrag
nicht mehr richtig viel Sinn macht. Man ist enttduscht, der
gewlnschte Erfolg ist nicht eingetreten und man hat das
Gefuhl, fur etwas, was man nicht braucht, jeden Monat Geld
zu bezahlen. Aber man wei3 auch, dass da ein Vertrag besteht,
der noch eine feste Restlaufzeit hat. Ich hatte vor ein paar
Tagen einen Fall auf dem Tisch, den ich mit unserer Vertrags-
kanzlei diskutiert hatte und dabei auf interessante Details
gestoBen bin.

Bei einem solchen unlieb gewordenen Vertrag ergab sich die
Maoglichkeit durch eine Preiserhéhung des Anbieters innerhalb
der Laufzeit, eine Kiindigung auszusprechen. Dies wurde auch
getan und nachdem die fristlose Kiindigung beim Anbieter
eingegangen war, nahm dieser die Preiserhéhung wieder
zurtick. Was also nun? Die gangige Rechtsprechung geht in
einem solchen Fall davon aus, dass durch die Riicknahme der
Preiserhdhung eine Stérung des Vertrages ,, geheilt” wurde
und dass nach der Riicknahme der Preiserhdhung der Kunde
auch keinen Nachteil mehr hatte. Damit war die ausgespro-
chene Kindigung wirkungslos geworden.
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Ktndigungen eines bestehenden Vertrages , mit sofortiger
Wirkung” haben tberhaupt nur eine Chance, wenn zwischen
den Vertragsparteien ein Zustand erreicht ist, der eine weitere
Zusammenarbeit nicht mehr zumutbar macht. Dies nachzu-
weisen obliegt dem kundigenden Vertragsteil und ist in den
meisten Fallen nur sehr schwer nachzuweisen. Trotzdem ist mir
bekannt, dass es zu solchen Zerwurfnissen kommen kann. Da
hilft dann nur, sémtliche negativen Vorkommnisse schriftlich
festzuhalten, sie auch dem Vertragspartner mitzuteilen und die
Reaktionen zu dokumentieren. Dadurch bauen sich Beweisket-
ten auf, die ab einer gewissen Dimension dann durchaus eine
Vertragsklndigung erlauben kénnen.

Also wieder einmal gilt: Mit Emsigkeit eine Strategie aufzu-
bauen und dann den Zeitpunkt abzuwarten, um den richtigen

Schritt zu gehen. ,
~
I o/
| [

Herzlichst
Bernd Werner



NEUE AUFLAGE DES BUCHES O SCHAEFER
MANAGEMENT IM FRISEURHANDWERK

KOMPLETTPREIS
210 €

JE EINZELBAND
50 €

Das Warten hat ein Ende! Wir prasentieren stolz die brandneue Neuauflage des Buches ,Management im Friseurhandwerk”.
Dieses Buch wurde von 12 erfahrenen Autoren aus der Branche verfasst und behandelt 6 spannende Schwerpunkte.

Heute stellen wir Dir Band 1 - Die Griindung im Detail vor!

Die Standortfrage — eine folgenschwere Entscheidung!

Die Salon-Einrichtung — Palast oder Hutte?

Die Konkurrenz — die groBe Unbekannte!

Der Name lhres Salons — nur Schall und Rauch?

Die Marktanalyse — lernen Sie Ihren Markt kennen!

Die Zielgruppenorientierung — auf welcher Hochzeit méchten Sie tanzen?
Die Finanzierung und Investition

Der Steuerberater

Die Rechtsform

Die Versicherungen

Lerne aus den Erfahrungen der Besten und erreiche neue Hohen in Deinem Geschaft. Bestelle Dir jetzt Dein Exemplar der
Neuauflage von ,Management im Friseurhandwerk”- entweder als Einzelband (4 50,00 EUR netto) oder als Set (210,00 EUR

netto) - bereits vor und entdecke die Wege zum Erfolg!

Schreibe hierzu einfach eine Nachricht an info@schaefer-consulting.com oder rufe uns an +49 9845 989 0



MARKENAUFBAU UND MARKENSTARKUNG

Ein erfolgreicher Markenaufbau und eine kontinuierliche
Markenstarkung sind langfristige Prozesse. Es erfordert Zeit,
Engagement und Bestandigkeit. Doch die Muhe lohnt sich,
denn eine starke Marke ist das Fundament fur langfristige
Menschen- (Kunden und Mitarbeiter) -bindung und den nach-
haltigen Erfolg eines Unternehmens. Die Markenidentitat,
das Storytelling, das Kundenerlebnis und die Innovationsfahig-
keit sind dabei entscheidende Bausteine. Wer es schafft, eine
starke emotionale Bindung zu den Kunden herzustellen, wird
langfristige Kundenbeziehungen aufbauen und sich von der
Konkurrenz abheben.

Die Bedeutung einer starken Marke

Eine starke Marke ist weit mehr als nur ein Logo oder ein
Slogan. Sie verkorpert die Identitdt eines Unternehmens

und schafft eine emotionale Bindung zu den Menschen.

Der Aufbau und die Starkung einer Marke sind daher von
entscheidender Bedeutung fiir den langfristigen Erfolg eines
Unternehmens. In einer zunehmend wettbewerbsintensiven
Geschaftswelt ist es fir Unternehmen unerlasslich, sich von der
Konkurrenz abzuheben. Eine gut definierte Marke vermittelt
den Kunden, wer das Unternehmen ist, wofur es steht und
welche Werte es vertritt. Eine starke Marke schafft Vertrauen,
Glaubwdrdigkeit und Loyalitdt bei den Kunden.
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Die richtige Positionierung finden

Ein erfolgreicher Markenaufbau beginnt mit einer klaren Posi-
tionierung. Es ist wichtig zu verstehen, welche Zielgruppe das
Unternehmen ansprechen méchte und welche Bedirfnisse und
Winsche diese Zielgruppe hat. Anhand dieser Erkenntnisse
kann die Marke so gestaltet werden, dass sie die gewlnschten
Emotionen und Assoziationen bei den Kunden hervorruft.

Authentizitat und Konsistenz

Eine starke Marke muss authentisch sein. Sie muss glaubwar-
dig und ehrlich verkorpern, woflr das Unternehmen steht.
Authentizitat schafft Vertrauen, und Vertrauen ist ein wesent-
licher Faktor fur die Kundenbindung. Konsistenz ist ebenfalls
entscheidend. Die Marke sollte in allen Aspekten des Unter-
nehmens, sei es im Marketing, im Kundenservice oder in den
Produkten, einheitlich und konsistent auftreten.

Storytelling und emotionale Ansprache

Menschen lieben Geschichten, und Geschichten schaffen

eine emotionale Bindung. Eine effektive Kunst, eine Marke zu
starken, ist daher das Storytelling. Durch Geschichten kann die
Marke eine personliche Verbindung zu den Kunden herstellen
und sie auf eine emotionale Reise mitnehmen. Die Erzédhlung
der Markengeschichte sollte die Werte und Visionen des Unter-
nehmens widerspiegeln und die Kunden inspirieren.



Kundenerlebnis als Schlusselfaktor

Das Kundenerlebnis ist ein entscheidender Faktor fur die
Starkung einer Marke. Kunden erwarten heute mehr als nur
ein gutes Produkt. Sie méchten ein einzigartiges und positives
Erlebnis haben. Das Kundenerlebnis sollte Gber den gesamten
Kundenkontaktpunkt hinweg optimiert werden, sei es online
oder offline. Ein exzellentes Kundenerlebnis schafft Begeiste-
rung und sorgt dafir, dass Kunden gerne wiederkommen und
die Marke weiterempfehlen.

Innovation und Anpassungsfahigkeit

Die Welt verandert sich standig, und Unternehmen mussen sich

anpassen, um relevant zu bleiben. Eine starke Marke zeichnet
sich durch Innovationsfahigkeit aus. Sie sollten Trends erken-

nen und in der Lage sein, sich den sich andernden Bedurfnissen

und Erwartungen der Kunden anzupassen, ohne dabei lhre
Kernidentitat zu verlieren.

SCHAEFER
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Die Rolle der Mitarbeiter

Mitarbeiter sind Markenbotschafter. Sie verkoérpern die Werte
und den Charakter der Marke und haben einen erheblichen
Einfluss auf das Markenimage. Daher ist es wichtig, dass
Mitarbeiter die Marke verstehen, sich mit ihr identifizieren und
diese Botschaft nach auBen tragen. Interne Schulungen und
Motivation sind daher entscheidend, um Mitarbeiter zu enga-
gierten Markenbotschaftern zu machen.

Im Detail werden diese und weitere Aspekte im Chefseminar |l
vermittelt - alles zum langfristigen und dauerhaften Erfolg fur
Ihr Unternehmen.

Herzlichst
Stefan Dax

MELDE DICH AN!
CHEFSEMINAR I A‘ﬁ'
05./06.11.2023 o
OBERDACHSTETTEN

09845/989100
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SEMINARTERMINE
2023 D/A/CH

CHEFSEMINAR I:
24.-26.09. in Dinkelsbihl
15.—17.10. in Salzburg/A

CHEFSEMINAR 11
05.-06.11. in Oberdachstetten

FUHRUNGSSEMINAR I:
22.—23.10. in Dinkelsbiihl

BERATUNG & KOMMUNIKATION I:
24.-25.09. in Oberdachstetten
15.—16.10. in Siegburg
05.-06.11. in Eich/CH
12.—13.11. in Oberdachstetten

BERATUNG & KOMMUNIKATION II:

10.—11.09. in Eich/CH
22.-23.10. in Siegburg

SHIATSU:

SCHAEFER
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16.10. in Oberdachstetten

TALENTFINDER:
15.—16.10. in Dinkelsbuhl

LEICHTFUSSER:
12.—13.11.in Dinkelsbuhl

DURCHSTARTER: ORGANISATION & REZEPTION:
08.—09.10. in Oberdachstetten 22.-23.10. in Oberdachstetten .
T.I.M. 2023
CUT BASIC: SICHER AM TELEFON: 10.09.  im Meiser Design Hotel
11.-13.09. in Wiesbaden 18.09. online in Dinkelsbiihl/D

SAVE THE DATE!
WIR FREUEN UNS AUF DEN NACHSTEN KONGRESS
AM 09./10. JUNI 2024!

Anmeldung unter: Tel.: +49 (0) 9845 / 989 100 m info@schaefer-academy.com m schaefer-academy.com Ei©
14 HIBLIK
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*7u beachten ist, dass es sich nicht um die Werte eines einzelnen Salons handelt,
sondern um Durchschnittswerte aller ausgewerteten Salons in der jeweiligen Kategorie im Juli 2023.
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