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OPTIMISMUS IST

Angesichts der vielen Unsicherheiten ist es wichtiger denn je,
standig zu analysieren und entschlossen zu handeln! Inflation,
Gasnotstand, Warmestuben, Stromausfall, Ukrainekrieg, zwei
Staaten die mit Atomschlagen drohen, Klimakatastrophe, und,
und, und... Die Medien Ubertreffen sich in den letzten Wochen
mit ihren Horrormeldungen. Da riickt die anstehende Herbst-
welle der Coronapandemie schon fast in den Hintergrund.
Angesichts dieser gesamten unsicheren Lage wiinschen sich viele
die schone Zeit der letzten Jahrzehnte zurtick.

In den letzten Wochen habe ich viel dariiber nachgedacht, ob
die vergangenen 40 bis 50 Jahre des Aufbaus und des Konjunk-
turbooms eigentlich der Normalzustand waren (so hat es sich
fir uns zumindest angefihlt) oder ob genau dieses Unsichere
eher der Normalzustand ist und wir in den letzten Jahrzehnten
einfach Gluck hatten, dass wir von solchen weitgehend
verschont wurden.

Lassen Sie sich vor allem von den extremen Horrormeldungen
nicht gleich aus der Ruhe bringen, sondern hinterfragen Sie erst
einmal. Wenn Gaskunden von sechs- bis achtfachen Steige-
rungen ihrer Preise sprechen, dann liegt das meist daran, dass sie
bei einem Billiganbieter Kunde waren und jetzt in die , Grund-
versorgung” wechseln mussen.

Wie kann man diese Situation am besten meistern? Am besten
mit Optimismus und Glauben an das Gute! Und vor allem mit
entschlossenem Handeln! Es ist wichtiger denn je, die sich
monatlich &ndernden Rahmenbedingungen zu analysieren, um
richtig zu handeln.

2. EINBLICK

Nehmen Sie Ihre Vertrage mit den Versorgern
unter die Lupe.

Naturlich mussen die eigenen Léhne gepriift
und gegebenenfalls angepasst werden. Aber damit alleine ware
es nicht getan, denn alle steigenden Kostenarten schmalern
die Gewinne, es sei denn, man optimiert auch den Umsatz
entsprechend.

Tun Sie es nicht, finanzieren Sie die Steigerungen aus ihrem
privaten Geldbeutel. Viele unserer Mandanten haben neben
ihren turnusmaBigen Preiserhdhungen auch im Sommer die
Preise zusatzlich angehoben, um hier am Ende des Jahres nicht
von unliebsamen finanziellen Uberraschungen tGberrollt zu
werden. Der Tenor aller, die die Preise zusatzlich angehoben
haben: ,, Wir haben noch nie ein derartiges Verstandnis der
Kunden fur unsere Erhéhung erfahren, wie diesmal!”. Andere
haben dies nicht durchgefiihrt, aus Angst vor Kundenverlust und
Umsatzriickgangen. Allerdings kdnnen wir in den Salons bei der
Analyse der Umsatzzahlen bis einschlieBlich September noch
keine derartigen generellen Trends erkennen. Der GroBteil der
von uns betreuten Salons liegt im Bereich der Planungszahlen.
Nur vereinzelt gab es im September Umsatzeinbriiche, die aber
meist auf andere Faktoren (krankheitsbedingte Ausfalle, Kiindi-
gungen, etc.) zurtickzufuhren sind. Demnach raten wir Ihnen
als Berater: Falls Sie

in diesem Jahre keine zusatzliche Preiserhnéhung durchgefihrt
haben, dann passen Sie zum Ende des Jahres Ihre Preise deut-
licher wie sonst Ublich an. Halten Sie hier Ruicksprache mit lhrem
Beratungsteam!



Auf unserem T.I.M.-Event habe ich aber noch eine andere
Moglichkeit aufgezeigt, wie die Friseurbranche auf die derzei-
tigen Entwicklungen reagieren muss: Mit einer deutlichen
Verbesserung lhrer Leistung! Gerade angesichts der Lohn-
steigerungen und Lohnerwartungen reicht es nicht mehr aus,
wenn eine Vollkraft einen Monatsumsatz von unter 8.000,- Euro

realisiert. Hier benétigen wir auch ein anderes Anspruchsdenken.

Definieren Sie fur Ihr Unternehmen, was ein Stylist erwirtschaf-
ten soll, um ihre Mindestanspriche zu erfillen. Angesichts der
Kostenentwicklung sollte der Anspruch sein, dass eine Vollkraft
10.000,- Euro oder mehr erwirtschaftet.

Fur viele Angestellte und einige Chefs ist dies nicht vorstellbar?
Eine einfache Rechnung: Angenommen bei den Damen kostet
Waschen/Schneiden/Féhnen zumindest 45,- Euro und die
Farbdienstleistungen auch mindestens 40,- Euro. Dann sollte ein
durchschnittlicher Umsatz/Kundin von rund 75,- Euro realisierbar
sein, wenn wir Kunden nicht nur zum Haarschneiden empfan-
gen, sondern auch mit zusatzlichen Dienstleistungen begeistern.
Mit 6 Damen am Tag waren dies 450,- Euro pro Tag; mit 22
Arbeitstagen waren damit 9.900,- Euro realisiert. Aber auch die
Terminierung gilt es zu beachten. Wenn grundsatzlich mit 45
Minuten terminiert wird, dann ist der Stylist 4,5 Stunden mit
dem Thema Haarschnitt beschaftigt. Setzt er fur Farbdienstlei-
stungen auch Assistenten ein, dann hat er noch zwei bis drei
Stunden ,, Luft”.

Dies alles wurde am Tagesseminar in Dinkelsblhl eindeutig
aufgezeigt und alle Teilnehmer dazu animiert, ihre Leidenschaft
fur ihren Beruf mittels Beratung und Kundenbegeisterung

tagtaglich auszuleben. Dann bekommen Kunden , drauBen”
Komplimente und sind echte Werbetrager fur den Salon und die
Umsatze verbessern sich, ohne dass
man Ubertrieben an der Preisschraube
drehen muss!

Und zu guter Letzt ein gut gemeinter
Rat: Bleiben Sie optimistisch,

denn alles andere hilft nichts! &
Herzlichst q%k/
Harald Mdiller LLJ“{




DIE GROSSE BEDEUTUNG

Aus meiner Sicht ist das eine der wichtigsten Erkenntnisse der
Zeit oder genauer gesagt der heutigen Zeit!

Viele von uns haben bis hierher ein behltetes Leben gefuhrt.
Es gab klare Abldufe und taglich haben wir all das was uns
umgibt als selbstverstandlich genommen und wohl auch oft
deshalb die Wertschatzung dafir, ich sage mal, vernachlassigt.

Die Routinen oder eben auch Standards haben wir
automatisch erledigt und unsere Komfortzone

hat uns somit auch immer Ruhe und Sicherheit

gegeben. Satz wie , Das haben wir immer schon so
gemacht.” wurden zwar als Stagnation betrachtet,

gaben aber dem Einzelnen das Vertrauen und den Halt von
etwas Bekanntem.

GemaB dem Motto ,Stagnation bedeutet Rickschritt” haben
wir nach immer Neuem gestrebt und immer an die Grenzen
unserer Komfortzone gekratzt und sie dann naturlich auch
erweitert. Das ist und war auch gut so! Je gréBer und vielfal-
tiger unsere personlichen Moglichkeiten sind, umso leichter
und flexibler konnen wir auf die unterschiedlichsten Situati-
onen in unserem Leben reagieren und somit den Widerstand
minimieren.

Seit einigen Monaten wird uns nun aufgezeigt wie schnell
sich Situationen verandern kénnen, wie schnell Sicherheit und
Vertrauen sich bis ins Gegenteil umkehren kénnen und wie
jeder Einzelne in der Lage ist darauf zu reagieren. Es stellt sich
heraus, dass diejenigen, die ihr Leben lang schon neugierig
waren, ob im theoretischen Wissen oder auch im praktischen
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Handeln, durch die Vielzahl der Méglichkeiten die sie sich
angeeignet haben, viel einfacher mit neuen Situationen und
schon gleich mit nicht persénlich steuerbaren Dingen von
auBen umgehen kénnen.

Was ist daftir der SchlUssel? Aus meiner Sicht, ich habe es ja

schon erwahnt, zum einen die groBe Neugierde nach unbe-
kanntem, nach ,neuem” Wissen, nach Tiefe und
Offenheit in der Erkenntnis und nach dem Verstand-
nis fir die Steuerung des Lebens!

Zum anderen liegt der Schllssel in den Standards,

in dem was uns vertraut ist. Es bildet die Basis, die
Ruhe und das Vertrauen tberhaupt los zu gehen, um Neues
zu entdecken. Ich weiB, ich kann mich auf das bekannte Feld
verlassen und selbst, wenn ich mich mal scheinbar ausweglos
verlaufen sollte, kann ich wieder in meine Ruhezone zurlck.
Das gibt mir die schopferische Kraft neue Pfade zu erkunden
und in die Zukunft zu investieren, auch wenn sie in der einen
oder anderen Situation gefiihlt ungewiss ist.

Der Transport in unsere Salons liegt da nahe, denn Du hast Dir
eben diese Standards in den taglichen Ablaufen als Basis auch
dafur geschaffen, um immer wieder auch den Mut zu haben,
Neues auszuprobieren. Das groBe Standardwerk Deines Salons
ist Dein Salonhandbuch oder fir manche auch das Mitarbei-
terhandbuch. In diesem , Werk" ist alles genau beschrieben!
Von der BegriiBung bis zur Verabschiedung, tber die Wege

im Salon, die Ausfiihrung der Dienstleistungen, die Kommuni-
kationsformen untereinander und mit den Kunden/Gésten. Es
regelt das Zusammenleben innerhalb des Salonalltages.



Vergleiche es mal mit der StraBenverkehrsordnung und stelle
Dir vor, keiner hélt sich an die Standards! Wie viele Missver-
standnisse und Schmerzen wirde es geben und wer hat dann
noch Vertrauen und Sicherheit, wenn er sich in sein Auto setzt,
geschweige denn als FuBganger unterwegs ist.

Genauso sieht es mit den Standards im Salon aus. Sie bieten
uns die Sicherheit und das Vertrauen in uns, in unser Unterneh-
men und in jeden Einzelnen im Team.

Unter anderem bilden auch die berihmten 3 Fragen an der
Kasse (die Frage nach dem Nachtermin, die Aufforderung

fur die Weiterempfehlung und auch die Nachfrage nach
Produkten flr zu Hause) schon immer, und gerade auch in der
heutigen Zeit, die Grundlage fur ein erfolgreiches und langfri-
stig sicher aufgestelltes Unternehmen! Bitte achtet darauf, seit
konsequent in der Umsetzung der Standards und gebt euch
selbst die ndtige Ruhe und Gelassenheit, um immer wieder zu
neuen Ufern aufzubrechen. Und das es die auch braucht, lehrt

uns in jedem Fall die heut?Ze't. }‘
Herzlichst i i
|9 {(ﬂ)‘/
/i
7

Torsten Kowalsky
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FERIEN

Heute: BuBgeldbescheide aus dem Ausland.

Egal, ob man mit dem Auto zum Ferienziel fahrt, oder fliegt
und sich am Urlaubsort einen Mietwagen nimmt, in beiden
Fallen lauft man Gefahr, die lokalen Verkehrsvorschriften

zu verletzen zu haben. Mir selbst ist so etwas auf Teneriffa
passiert. Ich habe vor meinem Hotel falsch geparkt und einen
BuBgeldbescheid Gber 200,- EUR an der Scheibe vorgefunden.
Es gab lange Verhandlungen auf dem Revier, aber immerhin
hatte ich versucht, die Strafe noch vor Ort zu regeln.

In vielen Fallen erreicht uns aber erst lange nach dem Urlaub
pl6tzlich ein BuBgeldbescheid und wir tun uns fast immer
schwer, Gberhaupt noch den Vorgang in Erinnerung zu rufen.
Aber ignorieren sollte man einen solchen Bescheid besser nicht,
denn Strafen aus EU-Mitgliedstaaten kénnen auch in Deutsch-
land vollstreckt werden. Zusténdig ist das Bundesamt flr Justiz
in Bonn. Aktiv wird dieses Amt zwar erst, wenn es um minde-
stens 70,- EUR geht. Dieser Betrag ist aber schnell erreicht,

da die Strafen im Ausland oft wesentlich héher sind und dazu
auch noch die Verwaltungskosten kommen. In Osterreich liegt
die Untergrenze schon bei 25,- EUR, ohne GebUuhren.
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Bescheide aus Nicht-EU-Léndern unterliegen nicht dem
Abkommen, seit dem Brexit gilt das auch fur GroBbritannien.
Vollsteckt werden nur finanzielle Sanktionen, nicht aber
Fahrverbote oder Gefangnisstrafen. Wenn also ein solches
Schriftstiick ins Haus flattert, am besten den Vorwurf priifen
und, falls die Sachlage eindeutig ist, auch bezahlen. Der Auto-
mobilclub fir Deutschland (AvD) empfiehlt, nur dann einen
Widerspruch und eine Stellungnahme einzureichen, wenn
man nicht selbst am Steuer saB oder das Kennzeichen nicht
stimmt. Manche Lander bieten dann Einsichtnahme in die Akte
im Internet an. Wenn sich dann immer noch Unstimmigkeiten
ergeben, sollte man juristischen Beistand hinzuziehen.

Private Inkassofirmen durfen sich nicht auf die
EU-Vereinbarung berufen. Kommt also der Mahnbescheid von
einem solchen Unternehmen oder von einem Anwalt oder
Notar, empfiehlt es sich, zunachst keine Zahlung vorzuneh-
men, sondern zunachst einen anwaltlichen Rat einzuholen.
Eine Rechtsschutzversicherung hilft in diesen Fallen gut weiter.
Herzlichst Y ~
Bernd Werner ﬁ,W‘[
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Das ist Paul. t\

Paul kauft wie 40 % der Deutschen seine Weihnachtsge-
schenke erst wenige Tage vor dem Fest. Sei nicht wie Paul
und verschenke rechtzeitig Freude mit Erfolg fur Dich!

Mit den richtigen Weihnachtsprasenten erreichst Du namlich:

.. eine Auslastungssteigerung der weniger frequen 7

tierten Monate Januar & Februar. \
.. Umsatzsteigerung durch hohere Frequenz mit
Zusatzdienstleistungen.

.. Starkung und Steigerung der Verkaufsumsatze.
.. Neukundengewinnung sowie Stammkunden ’/..

pflege.
Und pragst so Dein Image langfristig positiv. L

DENN WEIHNACHTEN BLEIBT DIE EMOTIONALSTE UND
UMSATZSTARKSTE ZEIT IM JAHR.
SPRICH UNS - DEIN BERATERTEAM - EINFACH AN!
Gemeinsam entscheiden wir, welches unserer bewahrten
Weihnachtsprasente ideal zu Dir, Deinem Unternehmen und
Deinem aktuellen Bedarf passt und Dich so bei der Erreichung
Deiner Ziele unterstitzt.

Dein Team der
Schaefer Consulting
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UNNUTZES

Habt Ihr eine Ahnung wie viele Nadeln eine durchschnittliche
Nordmanntanne hat oder was Weihnachtslieder mit Haustieren
zu tun haben? In der kalten Jahreszeit sorgt die Adventszeit
besonders fur Geselligkeit — Besuche auf dem Weihnachts-
markt, Festessen, Weihnachtsfeiern und ein Besuch bei seinem
Lieblingsfriseur stehen an. Fir kurzweilige Unterhaltungen oder
spannende Gesprachseinstige haben wir das perfekte Hand-
werkszeug fur Euch und Eure Kunden: unnitzes Wissen tber
Weihnachten:

e Laut einer Umfrage gaben 56 Prozent der Amerikaner zu,
dass sie regelmafBig fur ihre Haustiere Weihnachtslieder
singen.

e Eine durchschnittliche Nordmanntanne in deutschen Wohn
zimmern an Weihnachten hat 178.333 Nadeln und ist
1,64 m groB.

e Laut einer Studie aus dem Jahre 1995 bekommen 7 von 10
britischen Hunden zu Weihnachten ein Geschenk von ihren
Besitzern.

® Die Rentiere von Santa Claus, dem Weihnachtsmann, heiBen
Dasher, Dancer, Prancer, Vixen, Comet, Cupid, Donner,
Blitzen und Rudolph.

SCHAEFER
Ng | CONSULTING

Die Adventszeit war friher eine Fastenzeit.

Der Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute
schatzt, dass jedes Jahr circa 15.000 Adventskranze und
Christbdume in Deutschland Feuer fangen.

Der Weihnachtsmann hat weltweit diverse Adressen, an die
Briefe gesendet werden kénnen. Eine davon befindet sich
am Nordpol und lautet: Santa Claus Nordpolen, Julemandes
Postkontor, DK-3900 Nuuk.

10 % der Bundesburger haben keine Ahnung, weshalb
Weihnachten gefeiert wird.

Im Schnitt hat jeder finf Personen zu beschenken.

Jedes Jahr werden in Deutschland Uber 76,9 Millionen Euro
flr Geschenke ausgegeben.

An Weihnachten haben etwa 38.600 Menschen Geburtstag.
Rund 41 % der Deutschen verschenken zu Weihnachten
elektronische Gerate wie Handys oder MP3-Player.
Weihnachtsbaume wurden friher unter der Decke aufgehan
gen, so wurden sie zumindest nicht umgestoBen und
nahmen auch weniger Platz ein.

Ein ,,echter” Dresdener Stollen besteht, bezogen auf den
Mehlanteil, zu 50 Prozent aus Butter.

EBLICK o



DER ZUG HAT

Das ist ein bekannter Ballermann Hit. Aber nicht nur auf Malle,
sondern auch bei Volksfesten in ganz Deutschland reiBt er das
Partyvolk von den Sttihlen und auf die Tanzflache.

.Ist es ein Tanz am Abgrund?”, frage ich mich manchmal.
Nein! Ich bin durchaus kein Pessimist, vielmehr habe ich andere
Erfahrungen, sowie auch andere Kontakte. Die Energiezulage,
unter welchem Namen und in welcher Art sie auch kommen
mag, wird nicht die Einzige bleiben. Es wird weitere Verbote
geben um Energie zu sparen. Solche Fakten aus dem Mund
eines Bundestagsabgeordneten machen nachdenklich, wie
auch die Bemerkung: ,,Ich habe die Befuirchtung, dass Deutsch-
land es nicht schafft!”. Ebenso, wenn man von Vorbereitungen
hort, die der Bevolkerung zur Sicherheit, bei einem sich anbah-
nenden Burgerkrieg, dienen sollen. So Stimmen aus dem LKA.

Nun, Deutschland wird zunehmend unzufrieden, wenn auch
auf hohem Niveau. Das Ende der notwendigen Einschran-
kungen ist noch nicht absehbar. Die soziale Schere klafft
immer weiter auseinander und es ist eine Frage der Zeit, bis
eine Gegenwehr des Volkes erfolgt.

Der Ruf nach staatlicher Hilfe ist untiberhorbar, aber auch
der Staat wird nicht alles leisten kénnen. Hier rdchen sich die
Fehler der Vergangenheit. Durch zu liberale Gesetze und zu
wenig Kontrollen gehen den europaischen Staaten jahrlich
1.000 Milliarden Euro verloren. Letztlich bezahlen wir jetzt die
Tricksereien und Steuersparmodelle der groBen Konzerne.
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Es ist nicht die Ukraine, es ist nicht Putin - die Ursachen liegen
viel tiefer. Vieles wird zwar ausgeldst durch diesen Energie-
mangel, aber die Entscheidung Gas aus Russland zu beziehen,
war die Entscheidung zu Gunsten des glinstigen Preises, auch
wissend, nicht den verlasslichsten Partner an der Seite zu
haben.

Durch die , Geiz-ist-geil-Lebensweise” haben wir nicht nur
Werte sondern auch Umsatze und damit Steuergelder verlo-
ren. Gelder, die wir gebraucht hatten fir Pflege, fur Schule,
fur digitalen Wandel und viele andere Dinge. So kommt es
wie es kommen muss: irgendwann hat das ein Ende und fallt
uns auf die FUBe. Nicht wenige Kritiker und Skeptiker sagen
gemeinsam: Deutschland fahrt in voller Fahrt vor die Wand.
Richtig, der Zug hat keine Bremse und es bleibt fraglich ob
diese Entwicklung noch aufzuhalten ist.

Und wenn nicht?

Personlich denke ich, dass wir aus freien Stlicken solch einen
Wandel (der notwendig ware), nicht schaffen. Es muss
wahrscheinlich erst einen Crash oder ,runterfahren’ geben um
dann, von der Talsohle heraus, wieder neu aufzubauen. Dann
vielleicht mit neuen Gesetzen, mit neuen Werten, neuen Ideen
und auch Hoffnungen.

Ich bin fest davon Uberzeugt, dass Unternehmen die Nach-
haltigkeit leben und einen ehrlichen und fairen Weg gehen,
die Zukunft sind. Das muss aber auch heien, Mitarbeiter
verninftig zu entlohnen, um ihnen ein akzeptables Leben zu
ermdglichen. Es muss heiBen, Kunden ehrlich und fair zu bera-



ten und ihnen nicht das Geld aus der Tasche zu ziehen.

Vor allen Dingen bedeutet es aber auch, sich von Angsten frei
zu machen um diese Zielsetzung durchzufihren. Sich selbst
kaputtzusparen ist nicht die Losung. Viel mehr heiBt es Energie
und Kapital sinnvoll einzusetzen.

Zum Beispiel auch fur TrainingsmaBnahmen oder Beratung.
Wenn fir den Betrag von 500,- EUR, die hier eingesetzt
wurden, 1.000,- EUR als Mehrumsatz zurlickkommen, dann ist
das schlieBlich kein Verlustgeschaft.

* X

X staire ™
* ¢ *
Z‘& /4” * oy K

Herzlichst
René Krombholz




15.000,- EURO PRO

Der T.I.M. 2022 mit Harald Mdller — Lohn heiBt auch
,Verdienst” und nicht , Bekommst”!

Strahlende Gesichter in Dinkelsbhl! Die tber 70 Teilnehmer
des Mitarbeiter-Seminars ,Tage der Entscheidung” waren
schon beim Eintreffen wegen der tollen Location begeistert
und gingen hoch motiviert nach dem Seminartag nach Hause!
.Ich habe mich voll abgeholt gefuhlt!”, , Viele tolle Tipps fur
die Praxis!”, , Alles sehr locker und humorvoll, aber trotzdem
sehr lehrreich vermittelt!”, ,, Maximal cool!”. So und ghnlich
lautete der Tenor der Teilnehmer nach dem Motivationstag
mit Harald Mdller.

,Viele halten uns fur verrtickt, wenn wir Gber Bruttoldhne
zwischen 3.000,- Euro bis 4.000,- Euro sprechen!” erklarte der
Referent zu Beginn, doch in den folgenden Stunden zeigte er
auf, wie , leicht” dies jedem gelingen kann.

Dabei geht es zundchst um die eigene Einstellung. ,,Bin ich
Gestalter oder Spielball meines Lebens?”, Dies ist die erste
Frage, die sich dabei stellt. Nur, wenn ich mein Leben nicht
selbst in die Hand nehme und mich auf alle andere verlasse,
dann darf ich mich nicht beschweren, wenn mein Leben
langweilig und erfolglos bleibt. ,,Man kann die Vergangenheit
nicht mehr dndern, aber ab morgen kann man alles auf neue
Beine stellen.”
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Jeder Mensch trifft jeden Tag Uber 20.000 Entscheidungen,
die meisten davon unbewusst. Harald Mdiller forderte die
Teilnehmer auf, die wesentlichen Entscheidungen bewusst
zu treffen. Gehe ich als Sonnenschein oder als Kotzbrocken
in den Tag? Dies legt den Grundstein fur einen positiven oder
einen verschenkten Tag. Die , Kotzbrocken” werden in vielen
Salons zu den , Herrschern des Pausenraums” erzahlt Harald
Muiller aus der Praxis in den Salons und viele bestatigten dies
mit eifrigem Nicken. Mit dem Lied , Alice” untermauerte der
singende Unternehmensberater zahlreiche Erfahrungen aus
seiner beruflichen Praxis zu diesem Thema und das gesamte
Gremium stimmte ein: , Alice, Alice who the f.... is Alice!” .

Setzt Du Dir Ziele, oder gibt es diese nicht? Wenn Du nicht
weiBt, wo Du hinwillst, darfst Du Dich nicht wundern, wenn
Du nie ankommst. Wenn sich Widerstande in den Weg stellen,
bleibe I6sungs- und nicht problemorientiert. Viele Menschen
gehen den Herausforderungen des Alltags aus dem Weg , Das
funktioniert sowieso nicht!”. So bewegt man sich jedoch nicht
aus seiner Komfortzone und lernt nichts dazu. , Wachstum
findet immer auBerhalb der Komfortzone statt!”, zeigte der
Trainer auf. ,Frag Dich immer, wie es gehen kénnte!”.

Auch rief der Trainer auf, echtes Teamwork zu betreiben:
.Nutze Assistenz, so gewinnen alle!”, kommuniziere nicht
Lhinterum”, sondern lo6se Deine Probleme immer direkt mit
den Menschen, die es betrifft.



Danach stand die Beratung im Mittelpunkt: Bist Du ,, Schon-
heitsberater” oder , Schneidesklave”? Fihrst Du nur das aus,
was angemeldet ist oder bringst Du Dich als Berater ein und
lasst Deine Kunden auch zuhause nicht im Stich? Immer wieder
zeigte der Trainer Situationen auf, bei denen sich die Teilneh-
mer selbst ertappen konnten, wie sie im Alltag — unbewusst
—sich fur den vermeintlich einfacheren Weg entscheiden, aber
dadurch nicht vorankommen.

SCHAEFER
\e | ACADEMY

Definiere Deinen Anspruch: , Tarif- oder Spitzenlohn?*” Nur
wer sich hier klare Ziele steckt und mehr sein will als nur
Durchschnitt, der wird auch Uberdurchschnittliches erreichen!
Wichtig ist es, sich all dieser Entscheidungen bewusst zu sein
und entschlossen die Dinge anzupacken.

Wie es dann in der Praxis, leichter, spielerischer und schneller
umgesetzt werden kann, zeigte der Coach mit seinen abschlie-
Benden 20 Tipps auf. -Siehe ndchste Seite.-

EINBLICK 13



15.000,- EURO PRO

- Wie stellst Du Sympathie her?

- Wie ist es um Dein Outfit, um Deine Performance im Alltag
bestellt?

- Wie gut bist Du in der Beratung?

- Wie bekommen Deine Kunden Komplimente?

- Leben unsere Kunden nach dem Salonbesuch weiter und
wenn ja, kimmere ich mich darum?

- Was bringen Nachtermine?

- Wie kannst Du Deine Auslastung steigern?

- Wie gewinnst Du Neukunden?

- Sei Deinen Preis wert und kassiere immer die richtigen Preise!

- Setze Deine Ziele!

- Gehe sorgsam mit Deiner Zeit um und beachte die Richt-
zeiten!

- Erstelle Fotos Deiner Arbeiten und nutze die digitalen
Medien!

- Nutze Deine Chancen konsequent!

- Wie verbessere ich mein Trinkgeld?

- Bleibe neugierig auf Weiterentwicklung!

14 HINBLICK
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UND VERGESSE NIE: ,DURCHSCHNITT
MACHT NICHT SEXY!*

LAll die aufgezéhlten Punkte machen
Freude und SpaB, sind nicht lang-
weilig, fordern Eure Kreativitat und
sorgen daflr, dass Euch alles zufliegt
versprach der Trainer zuletzt: ,Wenn Du
konsequent am Ball bleibst, kannst Du
es gar nicht verhindern: ER FOLGt!"”

}W >

p
",

Herzlichst
Harald Muller




\ HAAR
’ PARFLIAM

PURPURWOLKE URPUR

Der neue Trendduft auch als Haarparfum!

Lassen Sie sich fallen auf ein samtweiches Wolkenbett,

auf dem Sie der Duft der Purpurwolke geborgen umhuillt.




NEWSLETTER — DAS TOOL FUR

Hast Du in Deinem Kassensystem fleiBig die Mail-Adressen
Deiner Kunden hinterlegt, kannst Du sie regelmaBig per
Newsletter ganz einfach erreichen. Denn diese Kunden
spiegeln genau Deine Zielgruppe wider. Sie freuen sich, von
Dir zu lesen und genau fir sie sind Deine Newsletterinhalte
gemacht. Das ist Deine Mdéglichkeit, auBerhalb vom Salon,
direkt mit ihnen in Kontakt zu bleiben und nicht nur Gber
Social Media mal gesehen zu werden.

Wir haben hier tolle Tipps fur Dich aus der Kombination der
besten Hande, SCHAEFER DIGITAL und SCHAEFER GRAPHICS.

Legen wir gemeinsam los:

1.Wo sehe ich, wer und wie viele Kunden eine Mail-Adresse
angegeben haben?
a) Starte Victory.
b) Button bei Auswertung , Marketing” drlicken.

2.Wie erstelle ich die Newsletter-Versandliste?

a) Kundenselektion: Hier kannst Du nach Zeitréumen,
Stammbediener etc. selektieren, oder Du exportierst die
gesamte Liste und bearbeitest bzw. filterst diese in Excel.

b) Hast Du die Liste exportiert, filterst Du alle Kunden
heraus mit E-Mail-Adresse, speicherst sie ab und lasst sie
uns zukommen.

Gerne Gbernimmt dies Victory fir Dich.

16 HINBLICK

Als FSC-Kunde von Schaefer Digital ibernehmen wir fir Dich
die Listenerstellung und den Versand eines Newsletters véllig
kostenfrei.

Bei Support Kunden verrechnen wir 200,- EUR fir diese Dienst-
leistungen.

3.Welche Dateien bendtige ich fir den Newsletter-Versand

auBerdem?

a) Header — die Kopfzeile: gleichbleibender Bestandteil,
bspw. mit Firmenlogo & Slogan

b) Hauptteil: Newsletter-Inhalt

) Footer — die FuBzeile: gleichbleibender Bestandteil, u.a.
Social Links, Fimenname, Unternehmensform und ganz
wichtig: Der Abmeldelink (laut DSGVO)

Gerne Ubernimmt die Erstellung und Gestaltung deines News-
letters die Schaefer Graphics fur Dich.

JDas Auge liest immer mit - Tipps aus der Graphics:

- Wahle einen aussagekraftigen Betreff und vermeide
.Spam Wérter” wie , Rabatt”.

- Halte Dich moglichst kurz! Konzentriere Dich auf das
Wesentliche, was du Deinen Abonnenten mitteilen moch-
test und Uberfordere sie nicht mit unnotig langen Texten.
Der sogenannte , Whitespace” ist hier ein must-have!

- Benefits bewegen zur Handlung: Flge einen Call-to-Action
Button mit Verlinkung zur entsprechenden Website ein.

- Achte auf qualitative Bildwelten: Hierbei gilt, dass ein Bild

\

ca. 800 Pixel breit sein soll.
N\ e




VICTORY @) X ¥ SRAAEIES

—> BETREFF

4. Uber was soll ich denn schreiben?

¢ Mitarbeitervorstellung / Mitarbeiterjubilaum / Salonjubi

ldum

e Weiterbildung von Mitarbeitern und Gratulation zu den
bestandenen Priifungen

e Vorher-Nachher eigener Frisuren

e Teilnahme an Wettbewerben / Erfolge bei Wettbewerben

e Auszeichnungen schulischer Leistungen der Azubis

e Auswertung / Ergebnis Kundenbefragung

e Teilnahme an Shows

e Seminare / Weiterbildung

e Fotos externer Events oder eigener Events

e Aktionen

¢ Neue Dienstleistungen / Neue Produkte / Neuer Lieferant

o Uberarbeitete Homepage / Hinweis auf Fanpage bei Face-
book und Instagram / Hinweis auf Online-Timer

RUF UNS GERNE AN!
WIR FREUEN UNS AUF
DEINEN ANRUF!

FOOTER

SCHAEFER DIGITAL
09843/989-333

SCHAEFER GRAPHICS
09843/ 989-260

RS.: Wie wére ein Newsletter zu Deiner bevorstehenden

Weihnachtsaktion? schaefer-consulting.com E©
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SEMINARTERMINE O\ SOHAEFER
2022 D/ICH

CHEFSEMINAR | SCHWEIZ: EVENTS:
23.10.-25.10. in Dinkelshuhl BERATUNG & KOMMUNIKATION | KONGRESS 2023

06.11.—07.11.in Eich 18./19.06. im Meiser Design Hotel
CHEFSEMINAR I in Dinkelsbiihl/D
20.11.-21.11. in Oberdachstetten

TILM. 2023

BERATUNG & KOMMUNIKATION | 17.09. im Meiser Design Hotel
23.10.—24.10. in Oberdachstetten in Dinkelsbiihl/D

SHIATSU
13.11. in Oberdachstetten

LEICHTFUSSER
06.11.—07.11. in Dinkelsbiihl

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
(€

KUNDEN
PRO TAG

V DURCHSCHNITTSWERTE
TOP-WERTE 1
ENTWICKLUNG [l

VERKAUF

PRO TAG
©

VERKAUF
PRO KUNDE
© 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 September 2022.
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