


AKTIV IN DAS NEUE JAHR 2023!

Wie starten Sie in das neue Jahr 2023? Mutig? Entschlossen?
Hoffnungsfroh? Oder doch eher vorsichtig und abwartend &
la ,,Mal sehen, was das neue Jahr wieder an Uberraschenden
negativen Momenten zu bieten hat”? Natdrlich ist es wichtig,
immer moglichst richtig auf die Veranderungen von auBen zu
reagieren. Viel wichtiger ist es jedoch, zu agieren und sich
nicht standig verunsichern zu lassen. Denn ansonsten fuhlt
man sich nur noch wie ein Wesen, welches dem Schicksal
ausgeliefert ist und auBer kleinen Korrekturen ohnehin nicht
viel selbst gestalten kann. Lassen Sie solche Gedanken erst gar
nicht zu, sondern gestalten Sie aktiv und voller Vertrauen in
sich selbst, dass es das Schicksal gut mit lhnen meint. Freuen
Sie sich auf das, was das neue Jahr bringen mag und schaffen
Sie sich selbst Highlights, an denen Sie sich positiv orientieren
und sich motivieren kénnen.

Ein typisches Beispiel: In den ersten beiden Dezemberwochen
wurde ich von mehreren Mandanten kontaktiert, die mir
berichten wollten, wie schlecht doch der Dezember ist und
dass sie sich Sorgen machen. Dabei ist es uns Unternehmern
doch bekannt, dass sich das Weihnachtsgeschaft verschoben
hat und auch dieser Dezember, wie immer, verhalten beginnt
und die Wochen direkt vor und nach den Feiertagen die
wahren Umsatzbringer sind. Noch dazu hatte der Dezem-
ber aufgrund der auf das Wochenende fallenden Feiertage
noch die optimalen Offnungstage und lieB Rekordumséatze
erwarten. Natlrlich habe ich meine Mandanten mit diesen
Argumenten wieder beruhigt und sie positiv auf die letzten
Jahreswochen eingestimmt, was die nun erwirtschafteten
Umsatzzahlen auch bestatigt haben. Es war ein sehr, sehr

guter Umsatz-Dezember, trotz aller Hiobsbotschaften, Inflati-
onsmeldungen, angeblichen Kaufzurtickhaltungen etc. Also
bleibt es wichtig, sich fur die positive Einstellung und Aktivitat
zu entscheiden und sich nicht durch irgendwelche Meldungen
verunsichern zu lassen.

Uberrascht war ich allerdings auch, dass einige Unternehmer
die Zeit zwischen den Feiertagen nutzten, um ihren Salon zu
schlieBen, weil sie sich und ihren Mitarbeitern eine verdiente
Pause ermdglichen wollten. Naturlich gibt es nichts gegen
einen derartigen Gedanken aus menschlicher Sicht einzuwen-
den, es bleibt allerdings unternehmerisch bedenklich, dass

ich meinen Salon gerade dann schlieBe, wenn die Nachfrage
und die Umsatzchancen am gréBten sind. Das ware aktuell
damit vergleichbar, dass Skilifte ihrem Personal Urlaub geben,
wenn es heftig zu schneien beginnt. Dies hat mich in diesem
Jahr doch sehr Gberrascht. Die einzige Ausnahme, die man hier
anfuhren konnte, ware, wenn der Salon sowieso Uber Wochen
ausgebucht ist. Mehr Umsatz kann man dann auch nicht
machen. Doch fur alle anderen, die ab Januar wieder jammern,
wenn es wieder ruhiger ist, ware es wohl schlauer gewesen,
die Teamauszeit in die Zeit zu verlegen, in der die Nachfrage
seitens der Endverbraucher wieder geringer ist.

Wie ich bereits im vergangenen Jahr in einem Chefgedanken
geschrieben habe, ist es wichtig, dass ein Unternehmer vor
allem auf der Brucke die richtigen Entscheidungen trifft und
sich nicht standig im Maschinenraum Uberarbeitet, um sich
dann dem Alltag hinzugeben!



Was ist also nun wichtig fur 2023? Wichtig wird sein, wie bis
Mitte des Jahres das Thema ,Ruckzahlung der Corona-Sofort-
hilfe” gel6st wird. In einigen Bundesléandern laufen bereits
Klagen, in anderen wurde bis zum 30.06.2023 die Frist fur
Ruckmeldungen gesetzt, deren Berechnungsvorlagen schlicht-
weg auf falschen Vorgaben basieren. Hier scheint sich poli-
tisch etwas zu tun - wir bleiben am Ball. Zudem muss bis zum
30.06.2023 die Abschlussrechnung fiir die Uberbriickungs-
hilfe Ill von den Steuerberatern erstellt und abgegeben werden.

Es bleibt das Thema Mitarbeitermarketing sicherlich im
Fokus; also die richtigen Mitarbeiter zu gewinnen und zu
behalten. Es wird hierfur notwendig sein, fir und mit den
Mitarbeitern mehr zu unternehmen und immer wieder aus dem
Arbeitsalltag auszubrechen. Sicherlich wird hierfir einer der
Hohepunkte des Jahres 2023 wieder unser SPC-Kongress mit
Top-Referenten in einem tollen Kongress-Hotel in Dinkelsbihl
im Juni sein. Ein weiteres Highlight 2023 wird im September
der T.I.M. mit Bastian Schaefer und Frank Greiner-Schwed
sein, bei dem die Teams in puncto Beratung und Chancen-
nutzung aufladen und neu durchstarten kénnen.

Egal wann und wo! Wir freuen uns schon, mit lhnen wieder
richtig durchstarten zu kénnen. SchlieBlich haben wir die
letzten drei Krisenjahre gemeinsam auch sehr gut gemeistert.
Wir freuen uns auf 2023 und winschen lhnen viel Gluck und
immer das richtige Handchen fir alle anstehenden Aufgaben.

Herzlichst
Harald Miller
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WIE DU VORHABEN IMPLEMENTIERST

Oft hast Du groBartige Ideen fur den Erfolg Deines Teams und
bist voller Tatendrang, diese auch umzusetzen. Wie bei jeder
Veranderung hangt der Erfolg davon ab, dass die Mitarbeiter
genauso begeistert von der Idee oder der Veranderung sind,
wie Du selbst!

Also gehen wir an den Start, vermitteln auf unsere Art und
Weise die Idee und das Ziel dieser Idee und erwarten jetzt
auch die Umsetzung. Wie Du

weifBt, funktioniert das immer

genauso, wie Du es Dir vorge-

stellt hast. Die Idee ist nun also

langfristig im Salon integriert.

Das ware wirklich schén, doch

die Praxis zeigt hier leider eine

andere Realitat. Moge es zu

Beginn vielleicht noch in die

Umsetzung gelangen, spatestens wenn die bisherigen Ablaufe
in den Vordergrund rlicken oder die ersten , Misserfolge”
passieren, wird die Veranderung oder die neue Aufgabe
schnell in den Hintergrund ricken.

Meine Empfehlung ware fur die allermeisten Verdnderungen,
dass Deine Mitarbeiter in einem Brainstorming sich selbst
Gedanken dazu machen, welche Ziele sie erreichen wollen, die
dem Salon und auch jedem Einzelnen dienen und welche

2 oder 3 Kennzahlen sie fokussieren missen, damit das eigent-
liche groBe Ziel auch erreicht werden kann.
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Durch die eigenen Gedanken sind sie der konsequenten
gewinnbringenden Umsetzung schon ein Stiick naher.

Nehmen wir als Beispiel einmal den Verkauf, ich weiB, ein
Lieblingsthema in unserer Branche. Wir wollen also als Ziel,
den Verkauf pro Kunde von z.B. jetzt 6€ konkret um 5 €, also
auf 11 €, bis zum 31.12. (z.B. 3 Monate) erhohen, weil dadurch
die Kundenbindung erhoht wird und jeder Einzelne mehr
Verkaufsprovision erzielen kann.

Welche Kennzahlen auf diesem Weg kénnen uns helfen, dieses
Ziel zu erreichen? Da ware z.B. die Produktberatung bei
jedem Kunden. Du kdénntest die Produkte bei jedem Kunden
an den Platz stellen. Du kannst jeden Kunden die Produkte
anfassen und auch fuhlen lassen. Alle 3 Punkte werden Dir fur
das groBe Ziel den Verkaufsumsatz pro Kunde zu erhohen,
dienlich sein.

Die Frage ist nun, was nimmt Dein Mitarbeiter sich jetzt
personlich vor, bezlglich dieser 3 Punkte, auch Hebelkenn-
zahlen genannt. Das ist wichtig! Die persénliche Zielstellung
kommt von jedem Mitarbeiter selbst. Das kénnte z.B. sein, , ich
werde bei 5 Kunden die komplette Produktberatung machen,
ich werde jedem Kunden die Produkte, die ich benutze auch an
den Platz stellen und ich werde 4 Kunden die Produkte anfas-
sen und auch fuhlen lassen.".

Ich weiB, bei jedem Kunden habe ich diese Aufgaben. Doch
wird es so umgesetzt? Eher nicht. Also gehen wir in die
Anndherung zu immer. Denn wenn ich einfach immer sage
und es einmal nicht mache, kann ich mein Ziel nicht mehr
erreichen und verliere das Interesse.



Ein weiterer wesentlicher Schritt ist nun die Kommunikation.
Du kommunizierst Situationen und Informationen, die fir Dich
wichtig und wertvoll sind, wesentlich intensiver und regelma-
Biger, als andere Dinge.

Wenn also nach dem Beginn der Verdnderung keine weitere
und regelmaBige Kommunikation erfolgt, dann scheinen die
Verdanderungen nicht wichtig und wertvoll zu sein und werden
nicht weiter beachtet bzw. umgesetzt. Also ist es wichtig eine
hohe Kommunikation aufzubauen.

Meine Empfehlung wére nach dem Start ein wéchentliches
kurzes (10 — 15 Minuten) Feedback und Vorhaben-Meeting
einzufthren. Das heiBt, die personlich geplanten Ziele in Bezug
auf die Hebelkennzahlen werden mit den Ergebnissen verg-
lichen. Positive Erlebnisse und Umsetzungserlebnisse werden
fur alle kommuniziert, so dass die , Erfolgreichen” den in dieser
Woche ,weniger Erfolgreichen” Unterstitzung liefern kénnen.

Dann werden die personlichen Ziele fur die kommende Woche
genannt und am Ende der Woche wieder verglichen.

Wichtig ist es, dass dieses Wochenmeeting in jedem Fall statt-
findet, damit die Wichtigkeit und Wertigkeit erhalten bleibt
und jeder sein Bestes gibt, um seine personlich festgelegten
Ziele auch umzusetzen.

Das Ganze sollte fur alle sichtbar auf einem sogenannten
Scoreboard als Ansporn fir alle, unbedingt gewinnen zu
wollen, auch schriftlich eingetragen werden. Jeder will
gewinnen und jeder will das Gewinnen auch sehen. Deshalb
sollte auf dem Scoreboard natdrlich auch am Ende der jewei-
ligen Woche immer der Verkaufsumsatz pro Kunde aufgezeigt
werden. Wenn jeder sehen kann, dass sein Engagement in
Bezug auf die Hebelkennzahlen zum Erfolg fur das eigentliche
groBe Ziel fuhrt, dann wird jeder auch weitermachen.

Ich fasse zusammen:

1. GroBes Ziel setzen (konkret und datiert).

2. 2-3 Hebelkennzahlen definieren, mit denen Du zum Ziel
gelangen kannst.

3. Erhohte regelmaBige Kommunikation mit Austausch der
positiven Wege zum Erfolg.

4. Scoreboard, also Sichtbarkeit des Erfolges.

Gerne kannst Du mich auf meine Empfehlung bezlglich der
Implementierung von Vorhaben ansprechen!

Herzlichst //
Torsten Kowalsky /;‘)‘('
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100% ENERGIE UND
PFLEGE FURS HAAR.
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DIAMANT
DIE STYLING-SERIE

GLOSS SPRAY

Dein Glanzfinish fiir jedes Styling -
schenkt makellos strahlendes Haar.

www.miee.de [1©
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WERT

Silvester 2022 gegen 18:30 Uhr. Wir sind zu einer Silvesterparty
eingeladen und sitzen schon in lockerer Runde, als die Frau des
Hauses, erschopft von der Arbeit kommend, den Raum betritt.
.Ich kann einfach nicht mehr!!1” seufzt sie und lasst sich auf
den nachsten Stuhl fallen. , So ein Sch...tag, seit 7:00 Uhr bin
ich in der Firma, um 16:00 Uhr wollten wir heute schlieBen,
aber als ich vorne zu machte, stiirmten die Leute hinten durch
den Ausgang wieder rein. Und dann mussen wir uns noch auf
das Ubelste beschimpfen lassen, weil kein Feuerwerk mehr da
ist...H~

Zur Erklarung: Ihr Arbeitgeber ist ein Discounter der preis-
werteren Sorte. ,Uberall haben sie die Einkaufswagen stehen
gelassen, Sachen aus den Regalen in die Gange geschmissen
und dann muss man sich noch beschimpfen lassen!!!!”

Rasch entwickelt sich eine Diskussion der Anwesenden zu
diesem Thema und, obwohl alle aus den unterschiedlichsten
Berufen kommen, selbststandig sind oder auch nicht, ist die
Gesprachsrunde bald auf einem Nenner: egal wo, das Verhalt-
nis zwischen Unternehmen, Kunden und Mitarbeitern driftet
immer mehr auseinander. Enttduschungen sind ebenso an
der Tagesordnung, wie Unverstandnis, Wut oder gegenseitige
Anschuldigungen.

. Will ein Unternehmen langfristig erfolgreich sein, missen
sich alle Beteiligten, das sind Unternehmen, Mitarbeiter und
Kunden als Sieger fuhlen. Jeder muss das Gefuhl haben zu
geWINnen”- so beschreibt es das sogenannte Winprinzip,
entstanden in der renommierten Harvard Universitat.
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Was wir im Moment erleben, und das erfahre ich auch in
den einschlagigen Foren des Internets, gilt auch fur Friseure.
Zutiefst enttduschte Betriebsinhaber:innen berichten von
Mitarbeitern:innen, die inzwischen alles andere als motiviert
und arbeitswillig sind, aber auch von Kunden, die den letzten
Termin am ausgebuchten Heiligabend mit der Bemerkung
einfordern: ,,Dann schicken Sie doch Ihre anderen Kunden
einfach weg.”

Vielfach wird Gber Kunden berichtet, die sich als Kénige
behandelt wissen wollen, aber wie Raubritter benehmen.
Eine unschone Situation, die sich immer mehr zuspitzt. Ob sich
hier nicht der alte Spruch bewahrheitet, dass jeder die Kunden
anzieht, die zu dem passen, was er ausstrahlt, sinniere ich an
diesem Abend. Billigpreise sind alles andere als wertschatzend,
besonders wenn es um die Erzeuger oder Produzenten geht.
Ziehen die Billigheimer (jeglicher Art) vielleicht auch irgendwo
ein wenig wertschatzendes Klientel an?

Zugespitzt hat sich diese Situation offenbar durch die rasante
Kostensteigerung, zusatzlich zur Inflation, wie wir sie derzeit
erleben. Naturlich stehen auch die Personalkosten, als groB-
ter Kostenblock eines Friseurunternehmens, zur Priifung an.
Nicht wenige Unternehmer:innen priifen jetzt zum ersten Mal
die Rentabilitdt und erkennen, dass ihr Salon wirtschaftlich
bedenklich arbeitet.

Gesprache sind notwendig!!! Das ist schwierig nach Jahren
der Komfortzone. Fir solche Krisengesprache empfehle ich den
Mitgliedern der Wertegemeinschaft eine Teamrunde und dazu
den ,Kodex fur das Friseurhandwerk in Europa” als Leitfaden.



Eine gemeinsame Diskussion dartber und schon 188t sich
daraus ein Konsens finden und gemeinsame Ziele entwi-
ckeln. Unternehmen, die mit einem Berater zusammenarbeiten,
haben es hier in der Regel leichter. Hier sind die Mitarbeiter
meist wissender. Es herrscht mehr Transparenz und Motivation,
was solche Gesprache oft unnétig macht.

Mehr Gber diesen Kodex erfahren Sie unter

https:/friseur-news.de/der-faire-salon/informationen-zur-
initiative/ueber-der-faire-salon/miteinander

Scan mich!

Oben rechts auf dieser Seite steht der Originaltext auch zum
Download bereit.

So wuinsche ich Ihnen allen ein wertvolles 2023 — bleiben Sie
erfolgreich, voller Werte und gesund.

Herzlichst / ‘g
René Krombholz

der-faire-salon.de [l




DER VERSTECKTE UMSATZ

Bei der Durchfihrung der Dienstleistungen bist Du der Experte,
auch bei der Beratung der richtigen Pflege weift Du ganz
genau, was Dein Kunde fur zu Hause braucht, damit er lange
Freude an seiner Frisur hat.

Aber wie sieht es mit der Pflege Deiner Kundendatenbank

aus?

Denn die Kundenpflege beschrankt sich nicht nur auf das

perfekte Styling. Service und Kundenzufriedenheit beinhalten

auch die korrekte und vollstandige Pflege der Kunden-
daten, damit Du Victory auch fur Marketingzwecke einset-
zen kannst und die Erwartungen Deiner Kunden tbertriffst!

In der Kasse gelangst Du Uber das ,,Cockpit” zum Button

+Kunden”. Hier kannst Du Uber das + Zeichen einen neuen

Kunden anlegen. Idealerweise gehst Du hier so vor:

- Grunddaten: vollstandiger Name mit Anrede und Anschrift,
Mobilnummer immer mit O beginnen (bspw. 0175 ...),
E-Mail-Adresse und Geburtsdatum. Achte hierbei zwingend
auf die korrekte Rechtschreibung!

- Kundennotiz: Nutze die Kundennotiz um beispielsweise
Vorlieben fur Getranke und Zeitschriften sowie weitere
kundenspezifische Informationen zu notieren.

- Marketing: Wahle aus, Uber welchen Kanal die Werbung
erfolgen soll (E-Mail, WhatsApp, Post, SMS, Telefon).

WICHTIG: Hierbei sind unbedingt die Grundsatze der Daten-

schutzgrundverordnung zu beachten. D. h., es muss eine

schriftliche Einwilligung der Kunden eingeholt werden, dass
sie mit der Zusendung von Werbung einverstanden sind. Unter
der Kategorie ,Fragebdgen” stellen wir Dir hierzu ein entspre-
chendes Formular zur Verfligung, welches Du entweder in
ausgedruckter oder digitaler Form ausfullen lassen kannst.
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Grundsatzlich gilt:

- Uberprife, ob der Kunde im System schon hinterlegt ist.

- Gleiche die Kundendaten beim Abkassieren ab: , Hat sich
was an Anschrift und Telefonnummer geandert?”

- Kundendaten auf Vollstandigkeit prifen: Achte auf Recht-
schreibung, GroB- und Kleinschreibung, Angaben im dafur
vorgesehenen Feld vermerken und im richtigen Format
eintragen.

- Je mehr Angaben Du hast, desto individueller und praziser
kannst Du den Service von Victory in Bezug auf Marketing-
maBnahmen nutzen.

Nutze den SERVICE von Victory:

- Dublettensuche Ubernehmen wir: Funktioniert nur, wenn die
Daten auch korrekt eingepflegt wurden.

- Versand von Geburtstagskarten mit Gutschein oder Wert-
marke

- Versand von SMSen fiir Aktionen und Terminerinnerung

- Versand von Newslettern

- Versand von Anschreiben an ausgebliebene Kunden oder
Neukunden

Je besser die Kundenkartei gepflegt ist, desto ...

.. personlicher ist die Beziehung und Bindung zwischen Dir
und Deinen Kunden. Er vertraut Dir seine Daten an und
merkt dadurch, dass er wichtig ist. Du kannst beispielsweise
seine Lesegewohnheiten notieren und gleich beim nachsten
Termin fur ihn bereitlegen. Damit vermittelst Du Deinem
Kunden, dass Du ihm zuhdrst, Du Dir Zeit fur ihn nimmst
und gibst ihm dadurch die nétige Wertschatzung.



... gezielter und kostensparender kénnen WerbemalBnah-
men genutzt werden, die Dich vom Markt abheben, die die
Kundenbindung starken und Umsatz generieren.

Rechenbeispiel gefallig?

Eine Aktion, die ,,nur” 10 Neukunden gewinnt, die dann zu
Stammkunden werden, oder ,nur” 10 ausgebliebene Kunden
reaktiviert, ergibt einen zusatzlichen Umsatz pro Jahr von
rund 4.000 Euro (ausgehend von einer jahrlichen Besuchsfre-
quenz von 5,4 pro Kunde und einem Durchschnittsumsatz von
74 Euro pro Besuch). Eine Aktion, die 50 Neukunden gewinnt
entspricht somit einem Umsatzgewinn von rund 20.000 Euro;
dies kdnnten wir ewig so weiterfihren <.
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Ohne Aufwand zum Marketingziel:

Der ,,Graphics-Service” macht es Dir so einfach wie méglich.
Die Schaefer Graphics erstellt und druckt Deine Anschreiben
und macht diese komplett versandfertig. Das bedeutet: Sie
personalisieren sie mit Deiner SPE.Victory-Selektion, kuvertieren
sie in ansprechende, transparente Kuverts und versenden diese
anschlieBend.

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

Dein
Graphics- & Victory-Team
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HAARE SCHNEIDEN KONNEN WIR NICHT!
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GRUNDSCHULDZINSEN,

Wenn man eine Grundschuld zur Absicherung eines Darlehens
beim Notar bestellt, tauchen dort immer Grundschuldzinsen

in nicht unbetrachtlicher Hohe auf. Also, Zinsen in der Grund-
schuld von evtl. 17,5 % oder 18,00 %. Zunachst der Hinweis:
diese Zinsen haben nichts mit den mit der Bank ausgehandel-
ten Darlehenszinsen zu tun. Aber fir was sind sie dann sonst?

Hier die Erklarung:

Diese Zinsen dienen der Bank bei der Anmeldung lhrer Forde-
rung, sofern der Darlehensbetrag zum Zeitpunkt der Verwer-
tung héher ist, als die Grundschuld selbst.

Ein Beispiel:

Der Schuldner war durch diverse Umstande in einen langen
Zahlungsverzug geraten. Tilgungen wurden nicht bezahlt, die
Darlehenszinsen ebenfalls nicht, die Schuldsumme wuchs an.
Als dann das urspriingliche Darlehen in Héhe von seinerzeit
EUR 300.000,00 gekindigt werden musste, lag die Forde-
rung zwischenzeitlich bei EUR 381.000,00. Das Objekt wurde
zwangsversteigert, es stand die Verwertung der Grundschuld-
sicherheit an.

In einem solchen Fall kann die Bank ihre Grundschuldzinsen
von z.B. 18 % einsetzen. Aus EUR 300.000,00 und 18 %
ergeben sich EUR 54.000,00 pro Jahr. Maximal fur drei Jahre
kann die Bank diese Zinsen einrechnen. In unserem Fall reicht
der Bank, fur 1,5 Jahre die Grundschuldzinsen zu verlangen,
was den Betrag von EUR 81.000,00 ergibt. Damit kann sie die
Gesamtforderung in Hohe von EUR 381.000,00 einfordern.

Ein nachrangiger Grundschuld-Glaubiger kann sich gegen eine
solche Berechnung nicht wehren und muss mit seiner Forde-
rung zurlckstecken. Aber dieser wird die Grundschuldzinsen
bei seiner eigenen Forderung genauso ansetzen und versuchen,
damit seine Schuldforderung zu sichern. Manchmal kommen
da abenteuerliche Forderungsanmeldungen zustande und nicht
selten fallt ein nachrangiger Grundschuldglaubiger, der sich
noch als besichert angesehen hatte, hinten runter und geht bei
der Verteilung des Versteigerungserloses leer aus.

Man sieht also, dass aus den erwahnten Grundschuldzinsen im
Verwertungsfall eine sogenannte , Zinsgrundschuld” geworden
ist, die die Bank vollkommen legitim in die Lage versetzt, ihre
aufgelaufene Forderung tber den reinen Grundschuldbetrag
hinaus durchzusetzen.

Also, immer diese Grundschuldzinsen im Hinterkopf haben, im
Ernstfall tauchen sie aus der Versenkung auf.

| .
Lo

Herzlichst
Bernd Werner
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‘CREATE
XY DICH ...

FUTURE

«Erfolgsprinzipien des Sports!” »Mut ist machbar - stabil durch Krisenzeiten!”
Frank Busemann Prof. Dr. med. Volker Busch

«Erfolg hat, wer mit Liebe fiihrt!"” »8 Lander - 9 Wochen! Eine Salonreise bringt spannende
Mike Fischer & Nancy Bradtke Erkenntnisse.” Niki Madunovic-Reser
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SPC-KONGRESS

#spckongress

FREU DICH AUSSERDEM AUF ...

... das , Get together” am Samstag mit Welcome-Buffet,
a cappella Musik, guter Laune und tollen Gesprachen.

... 6 kurzweilige Workshops und Kurzvortrage am
Sonntag-Nachmittag.

.. die Bochumer Schleiftechnik, deren Team Eure mitge-
brachten Scheren vor Ort schleifen wird.

.. das Dinner-Buffet am Sonntag-Abend mit anschlieBender
Uberraschung und open end!

.. unsere Tombola fir einen guten Zweck und gewinnt u. a.
einen Aufenthalt mit Ubernachtung im , Meiser Vital Hotel" |

... die 30-kopfige Schaefer-Crew!

SCHAEFER
Ng | CONSULTING

‘CREATE
YOUR
FUTURE

.. das 2020 er6ffnete neue Meiser Design Hotel ****|
Staunen, wohlfuhlen, genieBen. Restaurantbereich mit
Frontcooking, Sauna und Fitness sowie Sonnenterrasse im
5. Obergeschoss zum Verweilen wahrend der Vortrags-
pausen. Fir den German Design Award 2022 nominiert. 90
Mitarbeiter vor und hinter den Kulissen freuen sich auf unser
Kongress-Wochenende!

DER COUNTDOWN LAUFT.
ES GIBT aktuell noch 67 PLATZE!
WIR FREUEN UNS AUF Dich!

Alle Infos zum Kongress findest Du unter:
www.schaefer-academy.com/events
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SEMINARTERMINE
2023 D/AICH

SCHAEFER
Ng ' ACADEMY

CHEFSEMINAR I:

19.—21.03. in Dinkelsbiihl
24.-26.09. in Dinkelsbiihl
15.—17.10. in Salzburg/A

CHEFSEMINAR I
05.—06.11. in Oberdachstetten

FUHRUNGSSEMINAR I:
05.-06.03. in Dinkelshihl
22.—23.10. in Dinkelsbihl

FUHRUNGSSEMINAR II:
23.—24.04. in Dinkelsbiihl
25.-26.06. in Eich/CH

DURCHSTARTER:
26.—27.03. in Oberdachstetten
08.—09.10. in Oberdachstetten

Anmeldung unter: Tel.: +49 (0) 9845 / 989 100 m info@schaefer-academy.com m schaefer-academy.com | £[©)]
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BERATUNG & KOMMUNIKATION I:

05.-06.02. in Oberdachstetten
26.—27.03. in Siegburg
17.—18.04. in Oberdachstetten
07.-08.05. in Eich/CH
22.-23.05. in Oberdachstetten
24.-25.09. in Oberdachstetten
15.—16.10. in Siegburg
05.-06.11. in Eich/CH
12.—13.11. in Oberdachstetten

BERATUNG & KOMMUNIKATION |I:

07.-08.05. in Oberdachstetten
10.—11.09. in Eich/CH
22.-23.10. in Siegburg

ORGANISATION & REZEPTION:
05.-06.03. in Oberdachstetten
22.-23.10. in Oberdachstetten

SICHER AM TELEFON:
24.04. online
30.10. online

SHIATSU:
13.03. in Oberdachstetten
16.10. in Oberdachstetten

TALENTFINDER:
12.—13.03. in Dinkelsbihl
15.—16.10. in Dinkelsbihl

LEICHTFUSSER:
12.—13.11.in Dinkelsbihl

EVENTS:

KONGRESS 2023

18./19.06. im Meiser Design Hotel
in Dinkelsbtihl/D

TI.M. 2023
10.09.  im Meiser Design Hotel
in Dinkelsbtihl/D




/AHLEN
IM EINBLICK

UMSATZ

PRO TAG
(€

KUNDEN
PRO TAG

‘ 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 Dezember 2022.
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