LFGEOAIAEN

PERSONLICHE
} ERFOLGSMOMENTE

NOMENT A
GEMEINSAM
ZIELE ERREICHEN

SR




ZWEI GANZ PERSONLICHE

... haben mich in den letzten Wochen nochmals sehr zum Nachdenken gebracht. Ich
will diese zunachst beschreiben und erst danach in ein Resimee Ubergehen.

Ein Unternehmen beschaftigte einen einzigen Lehrling (im
ersten Lehrjahr) fir insgesamt 4 Vollkrafte. Der Lehrling Uber-
nahm klassisch diverse Aufgaben bei den Kunden direkt, wie
Haare waschen, Farbe auftragen, usw. aber naturlich auch Back-
groundaufgaben wie Fegen, Spul- und Waschmaschine usw.

Im Salon war schon immer eine gute Nachfrage und so waren
die Vollkrafte auch immer gut beschaftigt und natdrlich
half auch der Lehrling, wo er gerade eingeteilt war. Gegen Ende
des ersten Lehrjahres war allerdings noch immer das groBte
Problem, dass der Lehrling keine Richtzeiten einhalten
konnte und dadurch die Vollkrafte in Verzug kamen.

Trotz des erhéhten Zeitaufwandes des Lehrlings war die Arbeit
nicht so perfekt, wie gewiinscht. Und trotzdem war der Salon
dann abends noch nicht fertig und die echt fleiBigen Voll-
krafte halfen abends zusammen, um den Salon fir den
nachsten Tag wieder startklar zu machen. Und so kippte so lang-
sam die Stimmung und die Vollkrafte gingen schon wieder dazu
Uber, dass sie alles am Kunden selber machten. Allméahlich
schwand auch die Geduld der Unternehmerin und so lang-
sam starb die Hoffnung, dass sich all dies noch regeln wird bis
zum Ende der Lehrzeit. Dann kam gegen Ende des Schuljahres
der Anruf der Schule, dass der Lehrling schon wieder unent-
schuldigt fehle. Auf Nachfrage der Unternehmerin stellte sich
heraus, dass dies bereits das 13. Mal in diesem Schuljahr vorkam
und es der Lehrerin jetzt reiche. Es war allerdings der erste Anruf
der Schule im Betrieb.
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Und so riss auch der Unternehmerin der Geduldsfaden und es
kam zu einer Trennung von diesem Lehrling (das Rechtliche
lasse ich an dieser Stelle aus). Jetzt — drei Monate spater — ist
die Stimmung wieder wie friher und die Vollkrafte haben sogar
noch einen Zahn zugelegt. Ohne die Hilfe des Lehrlings machen
Sie heute statt vorher 18 nun 22 Dienstleistungen am Tag.
Das ist eine Steigerung der Dienstleistungen pro Tag von
22 % im Mittel Uber alle Vollkréfte. Die Unternehmerin freute
sich Uber den Rekordumsatz im August naturlich riesig. An
dieser Stelle ganz kurz meine Meinung zum Thema Lehrlinge:
Ich bin fur die jungen Menschen und deren Ausbildung. Ja, sie
haben teilweise andere Werte und Ansichten — aber das hatten
wir in unserer Jugend auch, wie zumindest mir immer wieder
von meinen Eltern mitgeteilt wurde.

In einem anderen Unternehmen, das ich gegen Ende des letzten
Jahres neu kennenlernte waren 5 Mitarbeiter beschaftigt. In
den ersten Gesprachen mit den Mitarbeitern stellte sich heraus,
dass eine der Mitarbeiterinnen eine véllig falsche Einstel-
lung hatte und natdrlich ihre Gedanken und Sichtweisen den
anderen Mitarbeitern immer wieder erklarte und versuchte,
dass ihre Sichtweisen Gbernommen wurden. Das erzahlten

mir Anfang des Jahres alle Mitarbeiter im ersten! Gesprach —
etwas verschlUsselt natlrlich. Das letzte Gesprach an diesem
Tag war dann mit genau dieser Mitarbeiterin. Auch in diesem
direkten Gesprach mit mir wurde klar, dass die Mitarbeiterin
nicht hinter der Gedankenwelt und Philosophie des Unterneh-
mens stand. Mit einem durchschnittlichen Umsatz von fast
100.000 Euro netto p.a. war diese Mitarbeiterin wirtschaftlich



aber auch keine schlechte Mitarbeiterin. Das Unternehmen
bendtigte dringend mehr Gewinne, weil akute Liquiditatseng-
passe die Unternehmer erst veranlasst haben, unsere Hilfe

in Anspruch zu nehmen. Und dann noch einer Mitarbeiterin
kiindigen, die 100.000 Euro netto p.a. macht? Bestimmt keine
leichte Entscheidung in dieser Situation. Im Gesprach mit
dem Unternehmerpaar trafen wir diese auf den ersten Blick
schwere Entscheidung noch an diesem Tag. Die Umsetzung,
also Entlassung mit Freistellung erfolgte am nachsten Tag. Die
Entwicklung der verbleibenden Vollkrafte innerhalb der ersten 7
Monate im Vergleich zum Vorjahr: Das Team hat mit diesem
einen Mitarbeiter weniger fast 63 TSD Euro mehr Umsatz
gemacht!

Resiimee:

Ich erlebe immer wieder, dass Hoffnung & falsches Harmoniebe-
durfnis notwendige Mitarbeiterktindigungen verzégern. Und ich
erlebe immer wieder, dass Unternehmer wegen vermeintlicher
wirtschaftlicher Zwangssituationen offensichtlich notwendige
Personalveranderungen aufschieben.

Meine Aufforderung deshalb an alle: Trennt Euch von soge-
nannten C-Mitarbeitern. C — Mitarbeiter sind Mitarbeiter, die
die wesentlichen Dinge einfach anders sehen und sich nicht fur
das Team und das Unternehmen einsetzen. Sie sind nicht besser
oder schlechter, sie passen einfach nicht in dieses Unter-
nehmen und dieses Team. Lieber ein Ende mit Schrecken als
Schrecken ohne Ende! Es geht um alle Mitarbeiter in dem Team
—nicht um den Einzelnen. Es geht nicht gegen diesen Einen,

sondern fur Alle! Das ist Harmonie in
einem Unternehmen. Achtet jetzt auf
diese Aspekte, um Eurer Kalkulation auch
einen wirklichen Sinn zu geben. Was wird
wirklich in Eurem Salon kassiert, wer
macht was bei Euch im Salon und wie
lange bendétigt man dafur wirklich? Und
mit diesen Erkenntnissen kann eine Preis-
kalkulation notwendig werden, oder
es kdnnen vielleicht auch ganz andere
Punkte fur die kommende Zeit
zur Prioritat werden.

Herzlichst
Stefan Dax
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GEMEINSAM ZIELE ERREICHEN

Der Sommer ist fUr viele Saloninhaber:innen eine Zeit zum
Durchatmen. Bevor die heif3e Phase im Herbst und die umsatz-
starke Vorweihnachtszeit beginnen, lohnt es sich, den Blick
bewusst nach innen zu richten: Welche Ziele habe ich eigent-
lich fir meinen Salon, ftir mein Team — und fir mich selbst?

Eigene Ziele zu definieren ist mehr als nur eine betriebswirt-
schaftliche Notwendigkeit. Sie sind wie ein Kompass: Sie
geben Richtung, schaffen Klarheit und machen es leichter,
Entscheidungen zu treffen. Wer weiB3, was er erreichen méchte,
kann Ressourcen gezielt einsetzen und Prioritaten klar setzen.
Besonders in der Friseurbranche, wo Termindruck und Krea-
tivitat oft Hand in Hand gehen, ist eine klare Ausrichtung
entscheidend, um den Fokus zu behalten.

Innere Klarheit als Grundlage

Doch bevor ein Team gemeinsam an Zielen arbeiten kann,
braucht es die innere Klarheit der Fiihrungsperson. Nur wer sich
im eigenen Inneren Uber die personliche und unternehmerische
Ausrichtung im Klaren ist, kann diese auch authentisch vermit-
teln. Hier lohnt es sich, bewusst Fragen zu stellen:

Was moéchte ich mit meinem Salon bewirken?

Welche Werte sollen unsere Arbeit pragen?
Wie soll sich mein Salon im kommenden Jahr entwickeln?
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Die Antworten darauf bilden die Basis fur ein glaubwurdiges
Miteinander und fir Ziele, die wirklich tragen.

Ziele werden erst dann lebendig, wenn sie geteilt werden. Ein
Team, das die Vision seiner Fuhrungskraft versteht und sich
darin wiederfindet, arbeitet motivierter, engagierter und mit
mehr Eigenverantwortung. Hier entsteht ein , Wir-Gefiihl“,
das Uber bloBe Aufgaben hinausgeht: Alle ziehen am selben
Strang und wissen, warum sie tun, was sie tun. Gerade im
Friseuralltag, in dem Service und zwischenmenschliche Nahe
zentrale Rollen spielen, macht diese gemeinsame Ausrichtung
den Unterschied. Sie schafft Sicherheit, starkt das Vertrauen ins
Team und sorgt dafur, dass Erfolge nicht nur erreicht, sondern
auch gemeinsam gefeiert werden.

Der Sommer bietet die ideale Gelegenheit, diese Reflexion
zu starten. Noch bevor die arbeitsintensiven Monate beginnen,
lohnt es sich, innezuhalten und die eigenen Ziele fur die nachs-
ten Monate und das kommende Jahr klar zu formulieren.
Ein kleiner Workshop im Team, ein gemeinsames Brainstorming
oder personliche Gesprache kénnen dabei wertvolle Impulse
geben.



Fazit

Klare Ziele sind die Grundlage fiir nachhaltigen Erfolg — im
Business und im Miteinander. Wer sich als Unternehmer:in
seiner eigenen Ausrichtung bewusst wird und diese gemeinsam
mit dem Team verfolgt, schafft nicht nur wirtschaftliche Stabili-
tat, sondern auch ein Umfeld, in dem Freude, Motivation und
Zusammenhalt wachsen kénnen.

Meine Empfehlung: Nutzt die ruhigen Sommertage, um Eure
eigenen Ziele zu reflektieren und sie gemeinsam mit Eurem
Team auf den Weg zu bringen. So startet Ihr mit Energie,
Klarheit und einem starken ,Wir-Gefuhl” in die umsatzstarke
Jahreszeit und das neue Jahr.

In diesem Sinne winsche ich Euch viel Klarheit, Mut und Inspira-
tion fur Eure personliche und unternehmerische Zielsetzung.

Herzlichst
Stefanie Schafer-Dax

_Stefawe
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Locken im Herbst-
wenn die Haarpracht plotzlich Drama macht

Jedes Jahr das Gleiche:

Kaum farbt sich das Laub golden farbt sich die Stimmung bei
vielen Lockentrager:innen grau. Denn Herbst hei3t: mehr Wind,
mehr Nieselregen, mehr trockene Heizungsluft- und genau das
macht Naturwellen und Locken richtig zu schaffen.

Die Haare werden frizziger, die Locken verlieren ihre Biindelung
und stoBBen einander ab. Die Spitzen wirken schneller sprode,
und statt definierten Curls gibt's oft nur einen fluffigen
undefinierten , Flauschlook”.
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WARUM DER HERBST DIE LOCKEN STRESST!

Locken sind von Natur aus trockener als glattes Haar, weil das

natlrliche Sebum durch die Form und das Volumen der Locke/

Welle die Haare nicht komplett benetzen kann.

Im Herbst kommt nun der Doppelstress:

1. Feuchtigkeit von auBen (Regen, Nebel) 6ffnet die Schuppen-
schicht - das bedeutet Frizz Alarm!

2. Trockene Heizungsluft drinnen, entzieht dem Haar Feuchtig-
keit — porose Spitzen und Splissgefahr!

Das Ergebnis: Locken verlieren ihre Definition, hdangen sich zu
schnell aus oder stehen unkontrolliert ab.



DEIN HERBST RETTUNGSPLAN FUR LOCKEN

Damit Deine Kundinnen nicht im November-Drama versinken,
braucht’s einen klaren Fahrplan und der beginnt bei Dir im Salon.

1. Tiefenpflege statt nur Styling
Jetzt ist intensive Pflege Pflicht.
Tipp: Biete doch jetzt ein Curls Boost Treatment an- mit
wohltuender Kopfhautmassage fur den Wellnessfaktor,
gerne mit der Rubin Serie in Kombination mit Aquamarin.

2. Leave In in Kombination mit dem neuen Lockengel
oder Liquid ist der Herbst-BFF
Rubin Leave In mit Jade Leave In beruhigt die Struktur, das
Gel verhindert, dass Feuchtigkeit unkontrolliert in die Haar-
struktur dringt und halt die Locken zusammen.

3. Spitzenfluid
Versiegelt die Spitzen und verleiht einen schénen Glanz.

Herbst ist der Moment, um sich als Lockenexperte aufzustel-
len. Denn Locken brauchen zu dieser Jahreszeit eine spezielle
Behandlung, die durch Dich als Lockenexperte angeleitet wird.
Dadurch schaffst Du Vertrauen und bindest Deine Géaste mit
bewegter Struktur. Wenn Du eine genaue Strategie lieferst,
bist Du fur Deine Kund:innen nicht nur Friseur, sondern

CURL Lifesaver.

Méchtest Du wissen, wie Du mit den Miee Produkten optimale
Lockenergebnisse im Herbst kreierst? Brauchst Du einen Lo-
ckenguide fur Deine Gaste zum Auslegen oder strebst Du eine
Spezialisierung als Lockenfriseur an, kommen hier Deine wich-
tigen Termine:

MIEE CURLY ZOOM am 03.11.2025 um 14:00 UHR

mit vielen nttzlichen Tipps fur den Herbst und einen Locken-
guide fur Deine Gaste; anmelden gerne Uber Deinen Miée
Vertriebspartner oder direkt bei Miée unter:

+49 (0) 09845 989 110 oder info@miee.de

LOCKENAUSBILDUNG
bei ASH EDUCATION:

11.10. und 12.10.25 Artwave Cut & Styling 1
Grundausbildung der Schneidetechnik und vieles mehr

29.11.und 30.11.25 Artwave Cut & Styling 2
kreatives Arbeiten mit der Artwave Cut Methode und
Behandlung von herausfordernden Strukturen

Kontaktiere mich gerne zum Thema Locken
+49 (0)175 46 66 866 und folge mir auf Instagram unter
haarschmidt fir weitere Tipps und Anregungen.

Deine Astrid
ASH Education

www.miee.de E1©
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EIN NEUANFANG

Stell Dir vor, Du kénntest mit nur einer gezielten Aktion gleich
mehrere wichtige Ziele fur Deinen Salon erreichen — von treuen
Stammkunden Uber besseren Service bis hin zu mehr Umsatz.
Genau dafur gibt es , Winsch Dir was":

= Kundenbindung sichern
= Servicequalitat steigern
= Umsatz erh6hen

Durch verschiedene Medien machen wir Deine Kunden darauf
aufmerksam, dass sie eine Beratung erleben kénnen, wie am
ersten Tag. Diese umfassende und personliche Beratung
erinnert sie daran, warum sie sich fr Dich entschieden
haben, und zeigt ihnen, dass ihre Zufriedenheit fur Dich
oberste Prioritat hat.

= Anschreiben

= Poster und Aufsteller

= Beratungsgarantiekartchen
= Social Media Posts

C fantie

geral

WON®
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Damit Deine Aktion perfekt zu Dir passt, haben wir mehrere
individuell gestaltete Layouts fur Dich vorbereitet. Fir Fragen
stehen wir Dir jederzeit gerne zur Verfligung.

Dein Team der
Schaefer Graphics & Solutions

LOS GEHTS!
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ARBEITSUNFAHIG

In einer Entscheidung des Landesarbeitsgerichtes Chemnitz
(Az. 4 Sa 43/23) wurde in einem konkreten Fall eine Arbeitsun-
fahigkeitsbescheinigung als nicht ausreichend angesehen.

Was war der Grund?

Ein Angestellter wollte mit seinem Arbeitgeber eine Aufhe-
bungsvereinbarung zur Beendigung des Arbeitsverhaltnisses
schlieBen, was aber der Arbeitgeber ablehnte. Daraufhin kam
eine rickwirkende Arbeitsunfahigkeitsbescheinigung mit
zwei Folgebescheinigungen, womit der Arbeitnehmer exakt
den Zeitraum bis zum Ablauf seiner spater ausgesprochenen
Kindigung abdeckte.

Der Arbeitgeber verweigerte die Lohnfortzahlung, der Arbeit-
nehmer klagte und verlor. Das Gericht kam zu der Auffas-
sung, dass der ,Beweiswert der Atteste erschittert” sei, weil
die rickwirkende Krankschreibung und die passgenauen
Krankschreibungen bis zum Kiindigungstermin zeitlich
zusammenfielen. Das alles machte die Arbeitsunfahigkeit
unglaubwiirdig, so das Gericht.

Dem Gericht zufolge lag es an dem Arbeitnehmer, einen hinrei-
chenden Beweis fur seine Arbeitsunfahigkeit zu erbringen.
Das Gericht: , Gibt es namlich an den Attesten berechtigte
Zweifel, muissen Beschaftigte ihre konkreten Beeintrachtigun-
gen darlegen”.

.Berechtigte Zweifel” an einer Arbeitsunfahigkeit erlauben
dem Arbeitgeber, das Gehalt nicht weiterzuzahlen. Der sich
daran anschlieBende Prozess ergab schlussendlich dieses Urteil.
Ein bemerkenswertes Urteil, weil bisher arztliche Atteste fur ein
Arbeitsgericht stets einen ,hohen Stellenwert” hatten.

Herzlichst
Bernd Werner
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WICHTIGE NEUERUNGEN FUR 2025/2026:

MINDESTLOHN 2026/2027

Seit nunmehr zehn Jahren (seit dem 1.1.2015) gibt es in
Deutschland einen gesetzlichen Mindestlohn. Der erste
Mindestlohn betrug damals € 8,50 pro Stunde und wurde
seither kontinuierlich erhéht. Seit dem 1.1.2025 betragt der
gesetzliche Mindestlohn € 12,82 brutto je Zeitstunde. Fur die
kommenden Jahre wurden weitere Erhdhungen beschlossen,
und zwar zum 1.1.2026 auf € 13,90 und zum 1.1.2027 auf €
14,60 je Zeitstunde.

Ausnahmen

Ausgenommen von der Mindestlohnregelung sind Auszubil-
dende, Praktikantinnen und Praktikanten sowie Minderjahrige
ohne abgeschlossene Berufsausbildung. Bei Langzeitarbeitslo-
sen ist der Mindestlohn in den ersten sechs Monaten nach der
Beschaftigungsaufnahme nicht anzuwenden.

KUNSTLERSOZIALABGABE AB 2026 BEI 4,9 PROZENT
Trotz der schwachen Wirtschaftslage wird fur das kommende
Jahr die Klnstlersozialabgabe gesenkt.

Ab 2026 soll sie nur noch 4,9 Prozent betragen. Bérbel Bas,
Bundesministerin fir Arbeit und Soziales, begrindet dies mit
einer guten wirtschaftlichen Entwicklung in der Kunst- und
Kulturbranche.

”~ 0~

KUNSTLER
SOZIALKASSE

N UExR

Ml [N IDL
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ANDERUNG AB OKTOBER: NEUE SICHERHEITSPRUFUNG
BEI SEPA-UBERWEISUNGEN (VOP)

Ab dem 9. Oktober 2025 gibt es eine wichtige Neuerung fur
alle, die Uberweisungen im SEPA-Raum tatigen: Die soge-
nannte , Verification of Payee” (VoP) wird Pflicht. Das bedeu-
tet: Banken miissen vor jeder SEPA-Uberweisung priifen, ob
der Name des Zahlungsempfangers zur angegebenen IBAN
passt.

Noch bevor die Uberweisung ausgefiihrt wird, praft Ihre Bank,
ob der eingegebene Name zur IBAN passt.

Sie erhalten sofort eine Riickmeldung im Ampelsystem:
e Name und IBAN stimmen Uberein (grin)

¢ Teilweise Ubereinstimmung (gelb)

¢ Keine Ubereinstimmung (rot)

Sie entscheiden dann, ob Sie die Uberweisung trotzdem
ausfuhren oder die Angaben korrigieren méchten. Die Prifung
[duft im Hintergrund automatisch und dauert nur wenige
Sekunden. Die Zahlung kann — je nach Bank — auch bei Warn-
hinweis ausgefuhrt werden, aber Sie werden auf mégliche
Fehler hingewiesen.

Ziel der Priifung:

Die VoP-Prifung soll Zahlendreher, Tippfehler und Betrugsver-
suche frihzeitig erkennen und verhindern, dass Geld an falsche
Empfanger gesendet wird.

Herzlichst
Gisela Hafner

s bl
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/WEI BESONDERE REFERENTEN

Gerne méchten wir Euch heute zwei besondere Referen-
ten flr unseren SPC-Kongress 2026 vorstellen: Philip Keil
und Christian Gansch. Freut Euch jetzt schon auf span-
nende Impulse und inspirierende Vortradge.

VORTRAG PHILIP KEIL
Wenn Fiihrung auf den Punkt funktionieren muss, um
gravierende Fehler auszuschlieBen.

Im Cockpit entscheidet jede Handlung tber Erfolg oder Krise.
Genau hier setzt Philip Keil an: Er Ubertragt die Erfolgsprinzipien
der Luftfahrt auf die Unternehmenswelt und zeigt, wie Fuh-
rungskrafte und Teams von klaren Strukturen, praziser Kommu-
nikation und konsequenter Vorbereitung profitieren kénnen.
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SAVE THE
DATE:
26. & 27.
APRIL 2026

Seine Botschaft: Fihrung bedeutet Verantwortung tber-
nehmen, auch wenn die Turbulenzen starker werden.
Wie gelingt es, auch in Ausnahmesituationen ruhig zu bleiben?
Wie entsteht eine echte Fehlerkultur, die Sicherheit statt Angst
schafft? Und wie kann ich mein Team so starken, dass jeder
weil3, was zu tun ist — auch im , Ernstfall“?

Philip Keil spricht aus der gelebten Praxis: Gber 9.000 Flug-
stunden, tausende Starts und Landungen und die Erfahrung,
wie man Krisen souveran meistert. Er vermittelt, wie Resilienz
aufgebaut, Entscheidungsstarke trainiert und Zusammenarbeit
auf héchstem Niveau gestaltet werden kann. MitreiBendes
Storytelling, spannende Einblicke aus dem Cockpit und konkrete
Strategien fur den Fuhrungsalltag machen seinen Vortrag zu
einem Erlebnis, das inspiriert und sofort anwendbar ist.

Erleben Sie beim 61. SPC-Kongress einen Referenten, der
Motivation mit echtem Mehrwert verbindet — und der
zeigt, wie Sie und lhr Team auch in stiirmischen Zeiten
Kurs halten.



VORTRAG CHRISTIAN GANSCH

Ein Team setzt sich aus vielen unterschiedlichen Charak-
teren und Képfen zusammen. Wie es gelingt, diese fiir
eine tolle Performance gemeinsam auszurichten.

Ein Orchester ist weit mehr als Musik: Es ist ein komplexes Zu-
sammenspiel unterschiedlichster Personlichkeiten, Abteilungen
und Kompetenzen. Hier entstehen Entscheidungen unter Zeit-
druck, werden Konflikte geldst, kreative Energien geblndelt und
Hochstleistungen erzielt — dhnlich wie in jedem Unternehmen.

Christian Gansch 6ffnet die Turen hinter die Kulissen der Orches-
terwelt und zeigt eindrucksvoll, wie sich aus Vielfalt ein gemein-
samer Klang entwickelt.

Seine Kernthemen: Wie gelingt abteilungstubergreifendes
Commitment? Wie entsteht Identitat trotz unterschied-

licher Interessen? Welche Rolle spielt Fihrung — und wie
viel Freiraum braucht Kreativitat, um Spitzenleistungen

hervorzubringen?

Seine Vortrage verbinden eindrucksvolle Praxiserfahrungen mit
sofort anwendbaren Impulsen: Zuhéren als Fihrungsinstrument,
Kommunikation als Erfolgsfaktor und die Kunst, ein Team so

zu leiten, dass jeder Einzelne gldnzen kann — und dennoch das
groBe Ganze im Vordergrund steht.

Mit seiner einzigartigen Erfahrung als internationaler Dirigent
und Manager in der Musikindustrie vermittelt Christian Gansch
praxisnahe Antworten auf die Fragen, die Unternehmen heute
bewegen. ,Wir mussen in dieser herausfordernden Zeit er-
kennen, dass nicht nur ein Unternehmen, sondern auch unsere
global vernetzte Welt ein vielstimmiges Orchester ist, [...]. Daher
sollte die orchestrale Geisteshaltung zum Leitgedanken unserer
Gesellschaft werden: aufeinander héren — voneinander lernen —
miteinander handeln.”

Erleben Sie beim 61. SPC-Kongress einen Referenten, der
Sie inspiriert, Fihrung und Zusammenarbeit aus einer
vollig neuen Perspektive zu betrachten — und mit orches-
traler Prazision und Leidenschaft in Ihren Arbeitsalltag zu
Ubertragen.
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AUS ZWEI MACH EINS

Wir reden von einer sogenannten Dublette, wenn ein Kunde
doppelt angelegt ist, es also zwei identische Datensatze in
Deiner Victory-Kasse gibt. Dies kann dadurch passieren, dass ein
Mitarbeiter einen Stammkunden nicht in der Datenbank findet,
da er zuvor namentlich nicht korrekt erfasst wurde oder ihn
neu anlegt, ohne vorherige DatenbankUberprifung.

Es ist unheimlich wichtig, dass diese Dubletten zusammenge-
fuhrt werden. Stell Dir vor, Du schreibst Deine Kunden mit einem
. Wenn Wiedersehen Freude bringt” Anschreiben an, und es
landet gleich zwei Mal im Briefkasten Deiner Kundin. Einmal
adressiert an Frau Christina Schmidt und ein weiteres Mal an
Kristina Schmid.

Das ist nicht nur sehr kostenintensiv, sondern wirkt nicht sehr
professionell und personlich Deinen Kunden gegentber. Dabei
solltest Du auch immer an Dein Image und an die Wertschat-
zung Deiner Kunden denken. Oder stell Dir vor, Frau Julia Meyer
hat einen Termin und die Farbrezeptur ist nur unter Julia Meier
gespeichert.
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So findest Du die Kundendubletten heraus:
= Starte Victory

= Wahle in der Kategorie , Auswertungen” den
Button ,,Marketing” aus

= Im neu aufgehenden Fenster , Kundenselek-
tion” findest Du in der obersten Reihe rechts
den Button , Dubletten Suchen und Zusam-
menfihren”.

= In der nun aufgehenden Maske wahlst Du
die Kriterien aus, die bei der Dublettensuche
Ubereinstimmen mussen.
Je mehr Punkte Du hier wahlst, umso genauer
wird die Dublettensuche, verringert aber die
Chance, doppelte Kunden zu finden. Wir
empfehlen hier mindestens die Punkte Anrede,
Vornamen und Nachnamen zu wahlen.

= Bestatige Deine Auswahl mit einem Klick auf
dem Haken und es 6ffnet sich eine Liste aller
Kunden mit Ubereinstimmungen.
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WARUM DEIN TELEFON DEIN BESTER

FREUND SEIN SOLLTE —

Der Gedanke, dass Dein Telefon Dein Freund oder Deine Freun-
din ist, mag im ersten Moment etwas ungewdhnlich klingen.
Aber genau darin liegt der Schlissel zu einer positiven Grund-
haltung und sympathischen Wirkung am Hérer. Warum?

Weil unser Gehirn — besonders die linke Gehirnhalfte — stark
auf positive Assoziationen reagiert. Stell Dir also vor, Dein
Telefon ware jemand, den Du wirklich gerne magst. Allein
dieser innere Perspektivwechsel sorgt dafir, dass Du mit
mehr Freude, Offenheit und Energie ans Telefon gehst. Du
lachelst — und genau dieses Lacheln hért man.

"Wie man in den Wald hineinruft, so schallt es heraus" —
dieses Sprichwort passt hier perfekt.

Deine Haltung spiegelt sich in Deiner Stimme wider, und das
wiederum beeinflusst die Gesprachsatmosphare. Besonders im
Salon, wo haufig ohne Videobild telefoniert wird, lohnt es
sich, eine mentale Briicke zu bauen: Stell Dir Dein GegenUber
bildlich vor. Warum? Weil Dein Kérper darauf reagiert — Du
richtest Dich automatisch auf, nimmst eine freundlich-
offene Haltung ein, atmest ruhiger und Deine Stimme wird
klarer und sympathischer.

Denn wie entsteht eigentlich Sympathie am Telefon?
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Es gibt drei entscheidende Faktoren:
= 55 %: Korpersprache (ja, auch splrbar tber das Telefon)
= 38 %: Stimme
=7 %: Inhalt

Da Korpersprache nicht direkt sichtbar ist, bekommt die
Stimme beim Telefonieren eine besonders groBe Bedeutung.
Und die gute Nachricht: Du brauchst keine , perfekte”
Stimme — Du brauchst nur Deine eigene. Hoch, tief, weich,
kraftig — all das ist kein Problem, solange Du authentisch und
in Verbindung mit Dir selbst sprichst. Verabschiede Dich von
Selbstzweifeln und nimm Deine Stimme an, wie sie ist. Deine
Haltung und Deine Kompetenz tragen den Rest.

Indem Du Dir also vorstellst, dass Du mit einem Freund
oder einer Freundin sprichst, sorgst Du automatisch fir eine
offenere, warmere Gesprachsatmosphare. Und das zahlt sich
aus — zum Beispiel bei der Terminvergabe: Du bist klar, struk-
turiert, freundlich — und schaffst es, in kirzester Zeit nicht nur
den passenden Termin zu finden, sondern vielleicht auch noch
Zusatzdienstleistungen anzubieten. Win-Win fur alle Seiten.

Ein guter Richtwert: Ein Telefonat zur Terminvereinbarung
sollte nicht langer als 90 Sekunden dauern. Das klappt am
besten, wenn Du eine klare Struktur hast, an der Du Dich
orientieren kannst — damit nichts vergessen wird und Du
dennoch Raum fir Individualitdt und Herzlichkeit Iasst.



Wenn Du jetzt neugierig bist und Lust
hast, Dein Wissen aufzufrischen oder Dich
neu inspirieren zu lassen, dann schalt Dich
einfach dazu: Ab Herbst 2025 freue ich
mich, Dich als Trainerin im Seminar ,Sicher
am Telefon” begriiBen zu durfen. In dieser
Schulung teile ich mit Euch meine Erfah-
rung, wie man durch Stimme, Haltung
und Struktur am Telefon nicht nur profes-
sionell, sondern auch herzlich und tber-
zeugend wirkt.

Ich freue mich auf Dich!

Herzlichst
Stefanie Schéafer-Dax
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SEMINARTERMINE
2025 D/A

CHEFSEMINAR I: BERATUNG & KOMMUNIKATION II:
28.—30.09. in Dinkelsbihl 28.—-29.09. in Hamburg
19.-21.10. in Osterreich

SICHER AM TELEFON:
CHEFSEMINAR 11 27.10. online
09.—10.11. in Dinkelsbuhl

SHIATSU:
FUHRUNGSSEMINAR I: 20.10. in Oberdachstetten
26.—-27.10. in Dinkelsbiihl

LEICHTFUSSER:
DURCHSTARTER: 16.—17.11. in Dinkelsbihl

26.—27.10. in Oberdachstetten

BERATUNG & KOMMUNIKATION I
21.—22.09. in Oberdachstetten
17.—18.11.in Oberdachstetten

EVENTS 2025:

Inspirationstage

12.10. Aufbliihen

in Oberdachstetten/D

03.11. Social Media

in Oberdachstetten/D ~ AUSGEBUCHT!

19.10. T.LLM. - team in motion
in Dinkelsbtihl/D

schaefer-academy.com E]©
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TALENTFINDER:
21.—22.09. in Dinkelsbihl
|

MELDE DICH
JETZT AN UNTER:

+49 (0) 9845 /989 100
info@schaefer-academy.com
schaefer-academy.com

HOL IHN DIR
KOSTENFREI!
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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 2025.

EBLIEE 19



-

SCHAEFER CONSULTING

Herausgeber:
Schaefer & Partner Consulting GbR, An der HochstraBe 15, 91617 Oberdachstetten
+49 (0) 09845 989 0 / schaefer-consulting.com

n info@schaefer-consulting.com

Redaktion:
Stefanie Schafer-Dax, schaefer-dax.stefanie@schaefer-consulting.com, +49 (0) 9845 989 218

Wir wenden uns mit diesem Medium selbstverstandlich an alle Menschen, unabhangig von ihrem Geschlecht. Wir haben in den Beitrdgen und Texten

versucht, eine geschlechtergerechtere Sprache umzusetzen: durch Nennung der weiblichen und ménnlichen Form, durch eine abwechselnde Nennung

der weiblichen und méannlichen Form, durch Partizipformen wie ,, die Mitarbeitenden” oder textliche Umschreibungen. Beschreibt eine Textpassage aus
unserer Sicht eher eine berufliche Rolle wie beispielsweise ,, Stylist”, haben wir auf das Gendern verzichtet.

Gestaltung:
Katrin Cervizzi, cervizzi.katrin@schaefer-graphics.com, +49 (0) 9845 989 202

Erscheinungsweise:
monatlich (am 15. des Monats)

Beitrdge von Gastkommentatoren stellen nicht unbedingt
die Meinung der Schaefer Consulting, sowie der Redaktion dar.

Titelbild: © Vincenco Esposito / miee.com
Seite 6: © Vincenco Esposito / miee.com
Seite 10: © Rasmus / adobe stock
Seite 11: © Daniela Stark / adobe stock
Seite 15: © Srxtreme / adobe stock
Seite 17: © Maksym Yemelyanov / adobe stock
Seite 18: © Icons-Studio / adobe stock



