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IF YOU CAN DREAM 1T,

DAS ERFOLGREICHE ABSCHNEIDEN DER DEUTSCHEN BASKETBALL-NATIONALMANNSCHAFT
BEI DER WM BEWEIST, ES BRAUCHT EIN EINGESCHWORENES TEAM, ABER VOR ALLEM

AUCH EINE SOUVERANE FUHRUNGSKRAFT.

»Deutschland — Basketball-Weltmeister!” Davon traume ich,

in diesem Jahr glaube ich daran! Heute mdéchte ich Sie gerne
in eine Welt entfihren, zu mich seit meiner Jugend begleitet:
Basketball. Zu dem Zeitpunkt, an dem ich die diese Zeilen
schreibe, hat die deutsche Basketball-National-

mannschaft bei der WM in Asien ungeschlagen

die Vorrunde gewonnen. Nachdem Deutsch-

land im internationalen Basketball Gber viele

Jahre hochstens zweite Geige spielen konnte,

mit einigen Teilerfolgen vor allem in der Ara

. Nowitzki”, ist die deutsche Nationalmann-

schaft in den letzten Jahren wirklich in der

Weltelite angekommen. Schon im Vorjahr schieden die Deut-
schen erst im Halbfinale unglticklich aus und sicherten sich den
dritten Platz. Einzig der neue deutsche Trainer Gordon Herbert
hatte schon vor dem Turnier eine Medaille vorhergesagt und
dies mit seinem Team auch erreicht.

Bei der Weltmeisterschaft sprach der Trainer schon wieder

vor dem Turnier von einer Medaille. Alle, die ihn nicht ernst
genommen haben, wurden spatestens in der Vorbereitung
hellwach, als die Deutschen gegen die NBA-Spieler der USA im
dritten Viertel mit 17 Punkten Differenz fihrten. Das Spiel ging
zwar noch knapp verloren, aber die Deutschen haben bewie-
sen, sie sind zu allem fahig.

So lief auch die Vorrunde. Obwohl mit Franz Wagner einer
der beiden Top-Spieler in zwei Spielen ausfiel, hat das Team
Deutschland alle drei Partien gewonnen. Fur mich als Referent
flr Fihrungslehre ist es dabei spannend zu hinterfragen, was

2. EINBLICK

diesen Erfolg ausmacht? Es ist mit Sicherheit nicht so, dass
das deutsche Team eine Ansammlung von hoch bezahlten
Top-Spielern ist. Ganz im Gegenteil, wie auch im FuBball gab
es auch friher im Basketball bei Profispielern Zeiten, in denen
sich die Akteure kein Bein ausrissen, um fur die
Nationalmannschaft zu spielen. Dies ist aber
bei der aktuellen deutschen Auswahl ganz
anders. Angefihrt vom langjahrigen NBA-Profi
Dennis Schréder haben die Deutschen richtig
.Bock” auf das Spielen in der Nationalmann-
schaft. Neben dem erfolgreichen Abschneiden
des Teams begeistert vor allem die Spielfreude
und der extreme Teamgeist aller Spieler, die sich gegenseitig
anfeuern, unterstitzen und bedanken. Die Eigenmotivation der
Spieler ist also ausreichend vorhanden. Folge: Es macht einfach
SpafB, diesem Team schon beim Spielen zuzusehen.

Ein Team, das sich schon im Vorjahr gefunden hat und in dem
es keine Zickereien und Eiferstichteleien gibt. Sie haben groBe
Ziele, springen fur den anderen ein, helfen aus, untersttitzen
ihre Kollegen auch von der Bank aus, lachen und erfreuen sich
nicht nur an den groBen Erfolgen auf dem Spielfeld.

Es ist eine Einheit! Das macht es aus, dass das deutsche Team
wohl den attraktivsten Teamauftritt der gesamten Welt-
meisterschaft zeigt. Dabei hat das Team mit Dennis Schroder,
der zuletzt fur die legendéren Los Angeles Lakers (mit Super-
star LeBron James) auf Korbjagd ging, den absoluten Leader.
Bei ihm hat man das Gefuhl, die Nationalmannschaft ist sein
Baby, er Ubernimmt Verantwortung, macht aber auch alle



anderen Spieler, die ihn als Leader akzeptieren, stéarker. lhn
erganzt wohl einer der kommenden Superstars, Franz Wagner,
der zusammen mit seinem Bruder Moritz im NBA-Team von
Orlando auf Korbjagd geht. Aber dennoch: Der Star ist das
Team mit allen Akteuren, die immer dann Verantwortung
Ubernommen haben, wenn es darauf ankommt.

Der absolute Volltreffer fur den deutschen Basketball ist
aber der Nationaltrainer. Der Kanadier Gordon Herbert hatte
zuvor schon in der Bundesliga als Trainer fungiert. Doch mit
welcher Souveranitat er es versteht, die individuellen Charak-
tere des Teams zu einer Einheit zusammenzuschweien und
mit welcher Ruhe und Ausgeglichenheit er am Spielfeldrand
das Spiel fuhrt, ist mehr als beeindruckend. Selbst wenn das
Team in Rickstand geriet, der Coach blieb ruhig und behielt
den Uberblick. Er macht die Spieler starker und schaut immer
nach vorne: ,,Wer sich heute Uber den Erfolg von gestern
freut, verliert das Ziel aus den Augen!” war einer seiner
Aussagen wahrend des Turniers. Er ist sich aber auch nicht zu
schade, Fehler einzugestehen. Nach dem Ausscheiden im hart
umkampften Halbfinale bei der EM, nahm er die Niederlage
auf seine Kappe: ,Ich habe am Ende einen entscheidenden
Fehler gemacht, aber wir werden daraus lernen!”.

Wenn die Deutschen aus den Fehlern der EM, wenn es die
gegeben hat, lernen, wird sich mein Traum vielleicht erfullen:
Im Finale einer Weltmeisterschaft gegen die hoch bezahlten
NBA-Profis der USA fir die Sensation zu sorgen. Viele halten
mich bei solchen Gedanken fir einen Spinner, aber traumen
ist erlaubt! Und ich bin mir sicher, dass ich nicht der einzige

Basketballer bin, der davon traumt. Wenn Du
es nicht traumen kannst, wirst Du es nicht
schaffen! Gordon Herbert geht als Fihrungs-
kraft voran und wird wohl mit seinem Team
flr Furore sorgen. Wenn Sie diese Zeilen lesen,
kennen Sie schon das Ergebnis, ich trdume im
Moment noch davon.

Und wenn einer von lhnen als Leser
wahrend der WM sein Herz fir
Basketball entdeckt hat, freut
es mich wieder ein kleines

bisschen, dass der Basketball-
Sport in Deutschland weiter
mehr Popularitat erfahrt.

Ich winsche Ihnen
viel Erfolg mit Ihrem

Team.

Herzlichst
Harald Mdller

)




DIE WICHTIGKEIT VON ONBOARDING:

Das erste Klingeln des Weckers an einem Morgen kann fur
viele Menschen ein Moment der Anspannung sein. Doch was,
wenn dieser Morgen auch noch der Beginn eines neuen beruf-
lichen Abenteuers ist? Gerade im August und September bricht
in vielen Friseursalons eine aufregende Zeit an, da zahlreiche
neue Auszubildende und frisch ausgelernte Gesellen, die in
ihren Lehrbetrieben nicht Ubernommen wurden, ihre Karrieren
in neuen Salons starten. Dieser Ubergang markiert einen wich-
tigen Schritt in ihrer beruflichen Entwicklung. Doch inmitten
des Aufbruchs und der Vorfreude ist es von entscheidender
Bedeutung, das richtige Onboarding-Verfahren sorgfaltig zu
bedenken. Denn gerade in der Friseurbranche, wo Kunden-
beziehungen und Qualitat der Dienstleistungen von héchster
Bedeutung sind, ist ein effektives Onboarding-Programm
(On-boar-ding - Substantiv, Neutrum [das] = Einflhrung eines
neuen Mitarbeiters in seinen Arbeits- bzw. Einsatzbereich)

von entscheidender Bedeutung, um neue Mitarbeiter herzlich
willkommen zu heiBen und sicherzustellen, dass sie sich von
Anfang an in die Unternehmenskultur integrieren.

Herzlich Willkkommen: Der erste Eindruck zahlt

Der erste Eindruck, den ein neuer Mitarbeitender in einem
Friseursalon gewinnt, kann entscheidend sein. Die BegriBung
und das Onboarding sind die ersten Schritte, um sicherzustel-
len, dass sich ein neuer Mitarbeiter in seinem neuen Arbeits-
umfeld wohl fuhlt. Ein herzliches Willkommen ist mehr als

nur eine Geste - es ist ein Versprechen, dass das Unternehmen
sich um seine Mitarbeiter kimmert und sie unterstitzt.

Ein effektives Onboarding-Programm in der Friseurbranche
sollte daher sicherstellen, dass neue Mitarbeiter nicht nur die
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notwendigen fachlichen Fahigkeiten erwerben, sondern auch
die Unternehmenskultur, Werte und Kundenphilosophie verste-
hen. Dies kann durch Schulungen, Einfihrungsveranstal-
tungen und Mentoring-Programme erreicht werden. Durch
diese MaBnahmen fihlen sich die neuen Mitarbeiter nicht nur
geschatzt, sondern sind auch besser auf ihre Rolle und Verant-
wortlichkeiten vorbereitet.

Mitarbeiterbindung von Anfang an

Die Mitarbeiterbindung ist in der Friseurbranche von beson-
derer Bedeutung. Stammkunden vertrauen ihren Friseuren
oft Uber viele Jahre hinweg, und die Qualitat der Dienstleis-
tung hangt nicht nur von handwerklichem Kénnen, sondern
auch von Vertrauen und Beziehungen ab. Daher ist es
entscheidend, dass neue Mitarbeiter schnell in das bestehende
Team integriert werden und sich mit den Kunden vertraut
machen. Ein effektives Onboarding-Programm hilft dabei, die
Mitarbeiterbindung von Anfang an zu férdern. Es ermdglicht
den neuen Mitarbeitern, sich in die bestehende Gemein-
schaft einzufiigen und sich mit ihren Kollegen und Kunden zu
vernetzen. Dies fuhrt nicht nur zu einem héheren MaB an
Zufriedenheit und Engagement der Mitarbeiter, sondern auch
zu einer besseren Kundenbindung, da die Kunden das Gefuhl
haben, dass ihnen vertraute Gesichter erhalten bleiben.

Aber wie sieht ein gelungenes Onboarding aus?



1.PERSONLICHER EMPFANG

BegruBt den neuen Mitarbeiter persénlich und stellt ihn dem
Team vor. Ein herzliches Willkommen schafft eine positive
Atmosphare von Anfang an.

2.SCHULUNG UND EINFUHRUNG
Bietet eine grindliche Schulung an, die sowohl fachliche Fahig-
keiten als auch Unternehmenswerte und -kultur vermittelt.

3. MENTORSHIP-PROGRAMM

Etabliert ein Mentorship-Programm, bei dem erfahrene
Mitarbeiter neuen Kollegen zur Seite stehen. Dies fordert den
Wissensaustausch und das Teamgefiihl.

4. FEEDBACK UND FOLLOW-UP

Hort aktiv auf die Bedenken und Fragen des neuen Mitarbeiters
und bietet regelmaBiges Feedback und Follow-up-Gesprache
an, um sicherzustellen, dass er sich gut eingelebt hat. Dies
bietet Euch ebenfalls die Chance, eingefahrene Prozesse zu
Uberdenken bzw. Routinen zu hinterfragen.

5.EINBINDUNG IN DAS TEAM

Organisiert Teambuilding-Aktivitdten, um den neuen Mitarbei-
ter in das Team zu integrieren und das Gemeinschaftsgefihl zu
starken.

FAZIT: Onboarding als Schlussel zur Mitarbeiterbindung

In der Friseurbranche ist ein effektives Onboarding-Programm
von entscheidender Bedeutung, um neue Mitarbeiter herzlich
willkommen zu heiBen und ihre Bindung an das Unternehmen

zu fordern. Die ersten Tage eines neuen
Mitarbeiters legen den Grundstein far
eine erfolgreiche und langfristige Zusa
menarbeit. Durch Schulungen,
Mentoring und ein starkes Gefuhl
der Zugehorigkeit kdnnen Friseur-
salons sicherstellen, dass ihre
neuen Mitarbeiter nicht nur fach-
lich kompetent sind, sondern
auch die Werte und Kultur
des Unternehmens leben. Dies
fahrt zu zufriedeneren Mitar-
beitern, glicklicheren Kunden
und letztendlich zu einem
florierenden Geschaft. In der
Friseurbranche, in der der
personliche Kontakt und die
Kundenbindung von groB-
ter Bedeutung sind, ist ein
herzliches Willkommen und
ein effektives Onboarding der
Schlussel zum Erfolg.

Herzlichst,
Stefanie Schéafer-Dax
_Stefaie
Clsafror - Dai




EIN SCHNITT FUR

Ja, richtig gelesen. Bei Victory gibt es auch einen Schnitt, aller-
dings einen technisch digitalen Schnitt. Damit bietet Dir Victory
die Moglichkeit, Daten an Deinen Steuerberater ganz einfach
zu Ubersenden.

Der Einsatz von DATEV eignet sich besonders fiir Betriebe, die
ihre Finanzbuchhaltung von sog. Dritten — z. B. einem Steuer-
berater - durchfihren lassen. DATEV stellt eine Schnittstelle zur
Verflgung, die nahezu von allen gangigen Finanzbuchhal-
tungssystemen akzeptiert und verstanden wird.

Die von Victory innerhalb der Kassenabrechnung erstellten Daten-
satze kdnnen direkt auf elektronischem Wege an den Steuerbe-
rater weitergegeben werden. Da hierdurch fiir den Steuerberater
die Belegverwaltung und -kontierung entfallen, sind bei den Buch-
fuhrungskosten Einsparungen méglich, ohne auf die fachliche
Kompetenz des Steuerberaters verzichten zu mussen.

Du sparst somit Zeit und Geld.

Grundsatzliches:

Sofern die Ubergabe der Kassenabrechnungsdaten an den
Steuerberater in Erwdgung gezogen wird, sollte bei der Einrich-
tung buchhaltungsrelevanter Datensatze (z. B. das Anlegen
einer neuen Ausgabe) vorab mit dem Steuerberater bespro-
chen werden, welches Konto verwendet werden soll. Ebenso
sollten Anderungen, Neuanlagen und Abgleich grundsétzlich
mit dem Steuerberater abgestimmt werden.
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Erstellen des Kassenbuches:

1. Startseite Victory 6ffnen.

2.Unter der Kategorie ,,Auswertungen” auf den Button
«Tagesinfo” klicken.

3.Aus der linken Spalte , Kassenberichte” anklicken.

4.Den gewlnschten Monat auswahlen und Gberprifen, ob
jeder Arbeitstag bebucht ist > was ist, wenn dem nicht so
ist? Prufen, ob SchlieBung, Betriebsurlaub bzw. fehlende
Belege nachbuchen.

5.Aus der linken Spalte ,,Kassenbuch” anklicken.

6.Den gewinschten Zeitraum eingeben, die Art des Kassen-
buches auswahlen (Standard ist die ,Ausgabe Tages-
summe”) und mit einem Klick auf das Hakensymbol
bestatigen.

7.Die Kassenbuchauswertung wird mit dem Klick auf das
Druckersymbol erstellt.

8. Zum Abspeichern des nun ge&ffneten Kassenbuches links
oben auf das Diskettenspeichersymbol klicken und einen
Speicherort fur das pdf-Dokument auswahlen.




DATEV-Export durchfihren:

1. Startseite Victory 6ffnen.

2.Unter der Kategorie ,Dashboard” auf den Button , Export
DATEV" klicken.

3.Den Abrechnungszeitraum auswahlen, der exportiert
werden soll und auf das Symbol fir ,, Weiter” klicken.

4. Optional kdnnen weitere Daten vom Steuerberater, wie die
Mandanten- und Berater-Nummer angegeben werden.

5. Auf das Symbol unten rechts far ,,Weiter” klicken.

6.Den Dateipfad ,auswahlen”, an dem die exportierte Datei
gespeichert werden soll.

7.Auf das Symbol unten rechts fur ,Weiter" klicken.

8.Die Datei wurde nun an den gew(nschten Ort abgespei-
chert.

An den Steuerberater kann nun per E-Mail das Kassenbuch
(als pdf-Datei) und der Datev-Export (als csv-Datei) versendet
werden.

DATEV-Export
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Du bist Full-Service-Kunde? Dann stellen wir gerne mit Dir
gemeinsam, falls dies noch nicht geschehen ist, die notwendi-
gen Voraussetzungen fur den Versand der Kassenabrechnungs-
daten an Deinen Steuerberater ein!

Bei Fragen sind wir sowie Deine personlichen Ansprechpartner
gerne fur Dich da.

Dein
Schaefer Digital Team




NEUE AUFLAGE DES BUCHES N CENAULTING

EMENT
MANAGEVENT o

H
M FRISEUR KOMPLETTPREIS

o 210 €
JE EINZELBAND
50 €

Heute stellen wir Dir Band 2 - WETTBEWERBSVERGLEICHE. BRANCHENVERGLEICHE. STATISTIK. im Detail vor!

Wettbewerbsvergleiche
Branchenvergleiche
Statistik

Lerne aus den Erfahrungen der Besten und erreiche neue Héhen in Deinem Geschéft.

Bestelle Dir jetzt Dein Exemplar der Neuauflage von ,Management im Friseurhandwerk”-
entweder als Einzelband (& 50,00 EUR netto) oder als Set (210,00 EUR netto) -

und entdecke die Wege zum Erfolg!

Einfach, schnell online bestellen: www.schaefer-consulting/literatur oder den QR-Code scannen

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



PLANUNG mit VISUALISIERUNG

planen

visualisieren
realisieren

Danke fiir Dein Vertrauen Daniele.

° i n te r a rt n e r Bachle GmbH - Fréhliche Morgensonne 1 - 44867 Bochum
p info@interpartner.de - B8 © - www.interpartner.de

IDEEN & DESIGN FUR FRISEURE tel. +49(0)2327-9910 950 - fax +49(0) 2327-99 10 959
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DIE MIETKAUTION,

Eine Kaution dient dem Vermieter als Sicherheit, entweder
fir Schaden am Mietobjekt oder fur ausgefallene Mieten.
Kautionen sind nicht zwingend vorgeschrieben, allerdings
inzwischen Ublich.

Der Eigentimerverband Haus & Grund Deutschland weist
darauf hin, dass laut BGB maximal drei Monatsmieten als
Kaution verlangt werden durfen, die Nebenkosten bleiben bei
dieser Rechnung aufB3en vor. Der Kautionsbetrag kann auch
auf drei Raten bezahlt werden, in vielen Fallen aber stellt der
Mieter die Kaution Uber eine Bankburgschaft dar. Bei einer
Barzahlung muss der Vermieter den Kautionsbetrag bei einem
Bankinstitut mit einer dreimonatigen Kidndigungsfrist anlegen.
Dabei muss erkennbar sein, dass es sich bei dieser Anlage

um ein Fremdgeld handelt, also nicht zum Privatvermégen
des Vermieters gehdrt. Bei einer méglichen Insolvenz des
Vermieters wird dadurch verhindert, dass das Guthaben in die
Insolvenzmasse fallt.

Im Ubrigen kann wahrend der Mietlaufzeit die urspriingliche
Kaution nicht erhéht werden, auch nicht bei mehrmals gestie-
genen Kaltmieten. Zinsen aus der Geldanlage stehen dem
Mieter zu, weshalb bei einer Beendigung des Mietverhaltnisses
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diese aufgelaufenen Zinsen mit dem Kautionsbetrag an den
Mieter auszuzahlen sind. Eine Auszahlungsfrist besteht zwar
nicht, aber in der Praxis gelten sechs Monate nach Ruckgabe
des Mietobjekts als spatester Termin.

Vermieter kénnen Teile der Kaution fur Beschadigungen an
der Mietsache einbehalten, wenn der Mieter die Schaden
schuldhaft verursacht hat. Einen Beweis hiertber hat der
Vermieter vorzulegen und bei einem maoglichen Rechtsstreit
auch zu dokumentieren. Insofern empfiehlt es sich, beim
Auszug einen Check durchfuhren zu lassen. Dieser Check kann
auch durch die Haftpflichtversicherung des Mieters erfolgen,
die im Schadensfall den nachgewiesenen Schaden zu Uberneh-
men hatte.

Dabei ist immer zu beachten, was in dem Mietvertrag zum

Thema Beendigung des Mietverhéltnisses vereinbart worden

ist. Mein Rat an Euch: Bereits beim Abschluss des Mietvertrages

ist dieser Punkt zu beachten und entsprechend zu verhandeln.

Herzlichst ﬁ L

Bernd Werner y
e i



T.LM.-TEAM IN MOTION o SoHAERES

ACADEMY

/' MELDE DICH AN!
"OTIM. -
TEAM IN MOTION
22.09.2024
DINKELSBUHL
09845/989100

schaefer-academy.com

So gerne blicken wir zurlck auf den gemeinsamen Tag mit den Weg. Viele von Euch haben den Tag als gesamtes Team
Euch beim T.I.M. — team in motion im Meiser Design Hotel in genutzt und haben ein richtig schénes Erlebnis daraus kreiert.
Dinkelsbuhl. Was bedeutet Erfolg fir jeden einzelnen Mitar-

beiter, wie kann ich es schaffen, mehr Umsatz zu generieren Liebsten Dank, dass Ihr mit dabei wart. Es war uns ein Fest und
und was hat das alles mit der inneren Einstellung zu tun. wir freuen uns jetzt schon aufs nachste Mal mit Euch.

Hierzu gaben die Referenten Bastian Schaefer und Frank
Greiner-Schwed auf sehr abwechslungsreiche und unterhal-
tende Weise Inspirationen und sofort umsetzbare Tipps mit auf
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“GERADE ARBEITEN WIR AN DER 10TEN FLASCHENPOST.
NEWS - AKTUELLES - ERZAKLTES - UND VIELES MEHR,
UND ICH, WIE IMMER, MITTENDRIN.”

DEIN MINI-ME

Das exklusive Miée-Partner-Magazin

Einfach anders als Andere!
/

frdas

/

G

100% ENERGIE UND
PFLEGE FURS HAAR.

www.miee.de E1©
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LIEBER WERDE ICH

Das Bundesinstitut fur Berufsbildung wartet fir 2021 mit
erschreckenden Zahlen auf.

Es zeigt sich im Friseurhandwerk mit 52,5 % die hochste
Abbrecherquote von allen Ausbildungsberufen.

Und schon wird Uber die Qualitat der Ausbildung diskutiert.
Von den zu vermittelnden fachlichen Kenntnissen bis hin zum
dualen System wird eigentlich alles hinterfragt. Aber liegt hier
die wirkliche Ursache fir so viele Ausbildungsabbriiche?

+WIE GEHT IHR MIT UNSERER ZUKUNFT UM?"

Unter dieser Uberschrift verfasste ich im Jahr 1999 einen Leser-
brief an das damalige Fachmagazin , CLIPS”. Daraus wurde
auf Bitten der Redaktion und nach weiterer Recherche, mein
erster Beitrag als Fachautor. Er befasste sich mit der damali-
gen Ausbildungssituation und so einigen Missstanden, die ich
damals, noch als Arbeitnehmer, erlebte und ansprach. Internet
gab es noch nicht, so wurde dieser Artikel mehr in den Chef-
etagen als im Pausenraum gelesen. Das Feedback war entspre-
chend und brachte durchweg Beschimpfungen bis Drohungen
— Uber so etwas spricht man nicht!

Dass 5 Jahre nach ihrer Gesellenprifung nur noch 20% der
Friseure/innen im erlernten Beruf sind, war damals schon ein
Warnsignal. Allerdings wurde es nicht ernst genommen.

Fur den damaligen Beitrag kooperierte ich mit der Berufsschule
far Friseure in Ndrnberg, Fragebdgen wurden in 5 Berufsschul-
klassen verteilt. Die Ergebnisse waren bedenklich.

37% der Befragten gaben an, nicht weiter im gelernten Beruf
arbeiten zu wollen.
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.Lieber werde ich Totengraber!”, so die Antwort auf einem
der Fragebdgen. Allerdings war das 1999!

Eine dhnliche Umfrage startete ich kurz vor Corona, im
Sommer 2019.

Diesmal Uber die Wertegemeinschaft , Der faire Salon” in
einer Berufsschule im Westerwald. Auch hier zeigte sich, dass
viele Dinge nicht so sind, wie sie eigentlich sein sollten. Ganz
besonders die Frage nach Respekt und Wertschatzung wurde
von 72 Prozent als unzureichend und negativ beantwortet.
Wer glaubt denn Mitarbeiter auf diese Art und Weise binden
zu kénnen?

Ohnehin ist die Situation im Ausbildungsbereich angespannt,
nicht nur die geringe Zahl an Ausbildungsvertragen wirft
Fragen auf, auch der Umgang mit Generation Z. Fakt ist, die
Generation Z ist anders groBgeworden - Wertevermittlung in
der Familie ist inzwischen Raritat geworden und findet kaum
noch statt. Es mangelt zum Teil sogar an bisherigen Grund-
prinzipien. Junge Menschen, die gerade dabei sind, sich zu
finden und auszuprobieren, den Sinn von Werten nicht mehr
kennen oder schatzen - auf der anderen Seite eine altere Gene-
ration mit der Pramisse ,,Das war schon immer so!” bis hin zu
.Lehrjahre sind keine Herrenjahre”.

Wie soll das funktionieren?

Zusammen mit der Friseurinnung Dusseldorf haben wir jetzt
Leitlinien geschaffen, die sowohl Auszubildenden als auch
Ausbildern als Grundlage fiir den gemeinsamen Umgang
dienen sollen....



Wir mussen mit den angehenden Friseuren/innen erst einmal
reden, und uns auf bestimmte Werte und Tugenden, die wir
im Salon leben wollen, einigen. Wir missen sagen, was wir
wollen!

Aus diesem Grund haben wir den, unter Mitwirkung der EU
entstandenen, Kodex fir Friseure in Europa als Vorbild genom-
men. In Zusammenarbeit mit der Wertegemeinschaft , Der faire
Salon” wurden Leitlinien fir Ausbilder und Auszubildende im
Friseurhandwerk fixiert, die kiinftig den Ausbildungsvertragen
als Anlage beigefiigt werden sollen.

Fragen an Auszubildende im Friseurhandwerk = ja = nein

Ich bin gerne Friseur/in.

Es finden Trainings/Seminare statt.
Trainings-/Seminarzeiten werden erstattet.
Bei uns gibt es Uberstunden.

Uberstunden werden ausgeglichen.
Werkzeug wird kostenlos gestellt.

Es werden genligend Lehrinhalte vermittelt.
Meine Lehrzeit werdeich erfolgreich beenden.

Ich flihle mich respektiert/gewertschatzt.

Fur Sie, liebe Mandanten, dirfte das kein neues Thema sein.
Vielleicht aber fur Ihren neuen Azubi — vielleicht kénnen diese
Regeln auch bei Ihnen im Salon Anwendung finden. SPC ist
Kooperationspartner unserer Wertegemeinschaft, daher stellen

wir Ihnen diese Leitlinien gerne zur Verfligung. * * *

. Sfaire’,
Herzlichst / * :mlon
René Krombholz :2:“ ,g * * ir

Hier finden Sie unsere Leitlinien
fur Ausbilder und Auszubildende
zum Download:

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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WER FUHRT, LIEGT VORNE!

Mebhr als 40 Jahre Erfahrung in der Friseur-Branche beweisen
uns: Die meist unterschatzte Aufgabe flr den Friseur-Unter-
nehmer ist die Fihrung der Mitarbeiter! Dies drlickt sich
sowohl im zeitlichen als auch im finanziellen Aufwand der
Unternehmer im Vergleich zu seinen sonstigen Tatigkeiten und
Aufgaben aus. Beispiele gefallig?

1. Wir befragten die Friseur-Unternehmer bei unseren Vortra-
gen und Seminaren, wie viel Zeit sie pro Woche fur die
Fuhrung der Mitarbeiter aufbringen. Meist erfolgt die Gegen-
frage: ,Wann soll ich denn das auch noch machen? Ich stehe
selbst von frith bis abends am Stuhl?* Doch hier dreht sich

das Problem schon im Kreis! Wenn ich nicht mehr Zeit in

die Fiihrung der Mitarbeiter investiere, darf ich mich nicht
wundern, wenn ich noch in zehn Jahren am Stuhl die Top-Leis-
tung bringen muss.

2.Wie viele Teamgesprache und Einzelgesprache finden statt?
Wie informiere und schule ich mein Team und fahre und
entwickle die Mitarbeiter in individuellen Gesprachen?

3. Wie viel Geld bringt das Unternehmen fiir die Bewerbung
der Kunden im Vergleich fur die Bewerbung der richtigen
Mitarbeiter auf? Die meisten Unternehmen suchen nur anlass-
lich der Kiindigung eines bestehenden Angestellten nach
einem neuen Mitarbeiter, jammern aber mehr denn je, dass der
Mitarbeiter-Markt wie leergefegt ist.

4.Wir analysieren auch die Internet-Seiten der Friseur-Unter-
nehmen! Hier wird zu 99 Prozent der Kunde beworben. Die
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Unternehmer haben noch nicht realisiert, dass diese Plattform

die beste und meist auch einzige permanent werbende Ebene
ist, um das Unternehmen fir potenzielle Mitarbeiter schmack-
haft zu machen.

Mitarbeiter-Fihrung bestimmt den Erfolg

Unternehmer muissen Zeit und Geld in ihre Mitarbeiterfth-
rung investieren. Dabei bekommt auch das Thema Mitarbeiter-
Marketing eine immer gréBere Bedeutung.

Was bedeutet Mitarbeiter-Marketing? Die Frage ist ganz
einfach beantwortet: Wie man mit dem Kunden-Marketing
Kunden fir den Salon gewinnen und sie méglichst lange auch
im Unternehmen behalten will, so gilt dies auch fur die Bewer-
bung und Bindung der Mitarbeiter.

BIG POINTS des Unternehmens

Wie heben wir uns von der Konkurrenz ab? Um Menschen
fir das Unternehmen zu begeistern, sollten folgende Fragen
beantwortet werden kénnen:

1. Welche Anspriche stellt das Unternehmen an seine

Angestellten?

Philosophie des Unternehmens bei der Mitarbeiterfihrung.

Welche Karrierechancen bietet das Unternehmen?

Welche Weiterbildungsméglichkeiten sind geboten?

Welche Verdienstmoglichkeiten werden dem potenziellen

Mitarbeiter in Aussicht gestellt?

6. Werden Karriere- und Verdienstchancen an praktischen
Beispielen aufgezeigt?
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7. Welche Mitgestaltungsmdglichkeiten sind dem Mitarbeiter
geboten?

8. Welche Aktivitaten (Feiern, Veranstaltungen, etc.) finden
begleitend zum Berufs-Alltag statt?

9. Referenzen der bisherigen Mitarbeiter:
Warum arbeite ich hier?

10. Welche Maoglichkeiten von verschiedenen Arbeitszeit-
modellen gibt es?

In erster Linie gilt es hier, das Internet und die Social Media zu
nutzen. Vergiss aber dabei Dein Schaufenster nicht, das 24
Stunden pro Tag fur die Bewerbung neuer Mitarbeiter einge-
setzt werden kann.

Weitere Fragen, die Du Dir stellen solltest:

¢ Welches Lohnsystem soll eingesetzt werden?

e Gibt es ein Karrieresystem mit spannenden Perspektiven?

¢ Bilden wir selbst aus, um die Basis fr einen eigenen
Mitarbeiterstamm zu schaffen?

¢ Wie wird Mitarbeiterfihrung im Alltag gelebt?

¢ Wie erkenne ich die Motive meiner Mitarbeiter und baue
diese in mein Konzept ein?

¢ Welche Kommunikations- und Informationsstruktur
schaffe ich?

e Wodurch hebe ich mich als Arbeitgeber von anderen
Unternehmen ab?

SCHAEFER
\e | ACADEMY

Gonn Dir eine Auszeit, um Dein Fihrungskonzept unter
diesen Fragestellungen auf den Prifstand zu stellen. Am
FUhrungsseminar am 22./23. Oktober 2023 erhaltst Du auf
viele Fragen praxisnahe Antworten und Loésungen. Wie fuhre
ich effizient und schaffe eine Begeisterung sowohl fir die
bestehenden als auch flr neue Mitarbeiter.

Herzlichst
Harald Muller

MELDE DICH AN!

FUHRUNG |
22./23.10.2023
DINKELSBUHL
09845/989100

schaefer-academy.com



SEMINARTERMINE N ACADEMY
2023 D/A/CH

CHEFSEMINAR I: BERATUNG & KOMMUNIKATION I: SHIATSU:
24.-26.09. in Dinkelsbiihl 24.—25.09. in Oberdachstetten 16.10. in Oberdachstetten
15.—17.10. in Salzburg/A 15.—16.10. in Siegburg
05.-06.11. in Eich/CH TALENTFINDER:
CHEFSEMINAR II: 12.—13.11.in Oberdachstetten 15.—16.10. in Dinkelsbiihl
05.—06.11. in Oberdachstetten
BERATUNG & KOMMUNIKATION I LEICHTFUSSER:
FUHRUNGSSEMINAR I: 22.-23.10. in Siegburg 12.—13.11.in Dinkelsbhl
22.-23.10. in Dinkelsbihl
ORGANISATION & REZEPTION: _
DURCHSTARTER: 22.-23.10. in Oberdachstetten
08.-09.10. in Oberdachstetten EVENTS 2024:
SPC-Kongress
09.-10.06 im Meiser Design Hotel
in Dinkelsbtihl/D

T.I.M. - team in motion
22.09.  im Meiser Design Hotel
in Dinkelsbiihl/D

scHaeren scHagren HacreR ~
N ST NV RTBERT NN SRAAHEE WOV BRI Al

HOL DIR KOSTENLOS DEN NEUEN
SEMINARKALENDER FUR 2024:
info@schaefer-academy.com

Anmeldung unter: Tel.: +49 (0) 9845 / 989 100 m info@schaefer-academy.com m schaefer-academy.com Ei©
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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 August 2023.
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