


AUF WAS ES JETZT 2022

Zwei turbulente Jahre liegen hinter uns. Die Pandemie scheint
jedoch — zumindest nach Expertenmeinung — nun ein Ende zu
nehmen, wenn auch heute noch verschiedenste MaBnahmen
und Restriktionen vorhanden sind, die einen ganz normalen
Geschaftsablauf unméglich machen. Und so bleibt die Hoff-
nung, dass wir in Zukunft mit keinen oder zumindest weniger
Restriktionen leben (kdnnen).

Naturlich werden in naher Zukunft noch einige Organisations-
aufgaben auf uns zukommen. Wahrscheinlich haben wir 6fter
sowohl im Mitarbeiter- als auch im Kundenbereich mit Quaran-
tane zu kampfen und wir werden noch 6fter vor so manche
logistische Aufgabe gestellt. Mittlerweile sind wir jedoch darauf
trainiert und improvisieren unseren Alltag gut! Nichts desto trotz
ist es gerade jetzt an der Zeit, sich Uber die zuklnftige Aufstel-
lung des Unternehmens Gedanken zu machen und wir missen
bereits an die Zeit nach dieser Pandemie denken. An die Zeit,
wenn es dann endlich wieder so ist wie friher! Ich muss Sie an
dieser Stelle jedoch enttduschen! Es wird ganz sicher nicht
mehr so sein, wie vor der Pandemie! Die Welt hat sich weiter-
entwickelt! Und die Pandemie ist — wie ein Freund von mir
sagte — nur das Brennglas auf die Bausteine, die bereits vorher
existierten und anzupacken waren! Es offenbart im Zeitraffer, an
welchen Bausteinen zu arbeiten ist, auf die man ohne Pande-
mie nicht so schnell gekommen ware.

Fur jeden Einzelnen sind die durch das ,,Brennglas Pandemie”
entstandenen Brandherde sicher individuell. Jetzt zu hoffen,
dass diese Feuer schon wieder ausgehen, das ware wie am Bahn-
hof zu stehen und auf den Flieger zu warten!
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Schauen Sie sich genau an, wo der Schuh jetzt am meisten
drickt! Gehen Sie diese Punkte auch zeitnah an! Und dabei
meine ich nicht die offensichtliche Erstlésung, sondern wirklich
die Ursachenforschung! Ich will lhnen das mit folgendem
Beispiel verdeutlichen: Wenn jemand jeden Tag Kopfschmerzen
hat, dann kann er naturlich taglich mit Schmerztabletten sein Leid
lindern. Damit sind die Kopfschmerzen zwar weg, die Ursache
der Kopfschmerzen ist aber nicht geklart. So kann es sein, dass
der Ausloser ein wachsender Tumor ist, oder es kdnnte sein, dass
der allabendliche Alkoholkonsum fir den Schmerz verantwort-
lich ist, oder es liegt am tdglichen Stress. Was auch immer die
Ursache ist, diese muss beseitigt werden, damit der Kopfschmerz
dauerhaft ohne Tabletten weg ist.

Und so ist es auch im Friseurunternehmen: Jetzt einfach
Werbung zu machen, weil wir mehr Kunden benétigen, das ist
leicht. Die Frage ist doch, warum wir zu wenig Kunden haben?
Bekanntheitsgrad nicht vorhanden, Neukundenzahlen zu
gering, Stammkundenverluste zu hoch, Nachtermine zu
gering oder oder oder ...

Jetzt einfach Kosten oder die Privatentnahmen zu reduzieren, um
zukinftige Tilgungen leisten zu kénnen, zeigt doch, dass schon
vorher etwas schief lief. Und wenn Sie diese Kosten — meist
Werbe- und Weiterbildungskosten, weil diese am leichtesten

zu verandern sind — streichen, so reduzieren Sie sich selbst, Ihr
zukUnftiges Wachstum.

In den allermeisten Fallen sehe ich das Verbesserungspotenzial
in der Marke des Unternehmens. Und damit meine ich nicht den



Auftritt durch das Logo. Ich meine wirklich das Thema Marke

als Gesamtheit: Wofur steht mein Unternehmen gegenuber
den Mitarbeitern, gegenlber den Kunden und ist dies auch allen
Beteiligten klar?

Noch ein Beispiel: Wenn Sie in ein Restaurant gehen und
hunderte Speisen aus mehreren Kontinenten in der Karte finden—
wie hoch schatzen Sie die Qualitat der einzelnen Speisen? Nicht,
dass ich einen falschen Eindruck vermittle — auch dieses Restau-
rant kann gut laufen. Ich hére aber immer wieder von Unterneh-
men, wofir Sie stehen, und sehe dann ein ganz anderes Bild
auf deren ,, Speisekarte”.

Manchmal mache ich mir den SpafB3 und frage die Mitarbeiter
des Unternehmens, wofur denn der Salon eigentlich steht. Und
in vielen Fallen kommt in unterschiedlichen Salons die gleiche
Antwort: Fr hohe Qualitat, gute Schnitte, Freundlichkeit!
Das sind meist nicht die Antworten, die mir vorab von dem
Unternehmen bekannt sind. Sind den Mitarbeitern also die
Werte der Marke bekannt? Wird die Marke auch tatsachlich
gelebt? Von Mitarbeitern wie auch vom Chef? Richte ich
meine Aktivitdten wirklich auf meine Marke aus? Wenn ein
Unternehmen ,neuartig” als eine der Markenbotschaften hat
und im digitalen Bereich nicht tatig ist, die neuen Medien nicht
oder nur unzureichend nutzt, oder die neuen Dienstleistungs-
gruppen, die andere Friseure schon langst praktizieren, nicht
einfiihrt, was sagt mir das: Mehr Schein als Sein! Mein Vertrauen
in die Marke sinkt und ich werde mir eine Marke suchen, die halt,
was sie verspricht — als Mitarbeiter wie auch als Kunde!

Markenbewusstsein — zwingende
Voraussetzung fur zuklnftigen
Erfolg! Ich wiinsche lhnen viel
Erfolg beim weiteren Auf- und
Ausbau lhrer Marke!

Herzlichst (\
Stefan Dax {



ZUFRIEDEN ODER

Was treibt Dich eigentlich an? Welche Werte bestimmen Dein
l[e n? Und, genau genommen stellt sich die Frage, warum
stefist Du morgens eigentlich auf?

| Was hat das eigentlich mit der oben gestellten Frage zu tun?
Ichfmerke gerade, dass es viele Fragen gibt. Keine Angst, ich
komme noch zu den Antworten, zumindest zu meinen.

Ich versuche mich gerade an den Tag zu erinnern, an dem ich
das letzte Mal aufgestanden bin, um einen zufriedenen Tag
zu erleben. Hm, ich bin nun fast sicher, den habe ich noch
nicht erlebt. Du? Sicher auch nicht, denn jeder Tag beginnt mit
der Mdglichkeit der beste Tag Deines Lebens zu werden und

f der bringt dann ganz sicher Begeisterung und wahrscheinlich
auch ein wenig , Sucht” nach noch solchen Tagen.

-
-

ist in der Schule die Zufriedenheit mit der

t efriedigend gleichzusetzen oder anders ausgedriickt

. Durchschnittlich”. GemaB meiner Werte kann das weder ein
Ziel sein, noch ein Kompliment! Ein Kollege von mir nutzt diese

j Metapher in unseren Seminaren und sagt jeweils einer/m Teil-

Dann sagt er den Satz der Satze: ,Du siehst so richtig schén
durchschnittlich aus!” Dieses ,Kompliment” kommt wirklich
immer sehr gut an, nein im Ernst, keiner méchte durchschnitt-
lich sein und erst recht ganz sicher nicht in unserer Branche.

nehmer/in, dass er ihr/ihm gleich ein Kompliment machen wird.

Ubrigens auch hier ganz ruhig
bleiben, mein Kollege klart natir-
lich danach auf, welchen Hinter-
grund sein ,Kompliment” hat
(meistens ).

Dein Ziel oder auch Dein Anspruch
sollte also die Begeisterung sein!
Die Begeisterung zunachst einmal
fir Dich. Warum? Ich hatte es ja
schon in meinen letzten Sichtwei-
sen benannt. Nur wenn Du von

Dir selber begeistert bist, kannst Du
diese Begeisterung weitergeben und
im Grunde genommen Uberhaupt
erst spren und leben. Dieses Gefihl
ist ein fast unbeschreiblich schones
Gefuhl, fast wie im Flow zu sein, einem
Gehirnzustand, der uns totale Leichtig-
keit fuhlen lasst. Doch dazu gerne ein
anderes Mal mehr. Kommen wir also
zuriick zur Begeisterung. Wenn Du dieses
Gefuhl auch anderen Menschen zukommen
lassen mochtest, dann ist das Dein Ziel jedes



Mal aufs Neue, wenn ein Kunde/Gast
zu Dir in den Salon kommt. Begeiste-
rung erzeugst Du, indem Du mehr als
das lieferst, was erwartet wird. Eine
Kleinigkeit, ein liebevolles Wort, eine
ernstgemeinte verbindende Geste,
ein selbstgebackener Keks, es gibt so
unendlich viele Moglichkeiten
Deine Kunden/Gaste zu begei-
stern.
Noch immer lese ich auf Inter-
netseiten etwas von zufrie-
denen Kunden. Damit bleibst Du
austauschbar, denn Durchschnitt
bedient Durchschnitt. Fir mich ist
so ein Salon nicht mehr interessant,
denn ich freue mich auf die unerwar-
teten Dinge, die Kleinigkeiten des
Lebens, die mir das Leben verstiBBen.
Wenn wir in den Salonalltag blicken, so
beginnt Deine Chance Deinen Kunden/
Gast zu begeistern bereits dann, wenn
Dein Kunde/Gast den Salon betritt. Denn

schon bei der Art bzw. der Authentizitat der BegriBung
beginnt die Begeisterung. Bei all meinen Erfahrungen in den
vielen Jahren, die ich in unserer Branche bisher erleben durfte,
gibt es schon an dieser Stelle groBe Unterschiede, und das ist
im Grunde genommen auch gut so, fur die, die die Begeiste-
rung in sich tragen und leben.

Mit einem Herzlich Willkommen beginnt nun also das Treffen,
der Besuch, der Termin ... |
Wie nennt man das eigentlich, um der Begeisterung gerecht

zu werden? Dazu werde ich mir demndchst einmal Gedanken

machen, ich bin schon gespannt.

C = ]

Doch zurlick, was genau sagst Du mit diesem Herzlich Will-
kommen? Diese Frage stelle ich meistens zu Beginn meiner
Seminare. Da sich viele dazu keine Gedanken gemacht haben
oder es doch oft ,nur” eine BegriiBungsfloskel ist, kommen
die antworten eher zogerlich. Doch es ist ganz offensichtlich:
. Herz Ich Will”! Wenn das dir entspricht, also authentisch ist
und Du genau das damit sagen willst, dann steht fir Deinen
Kunden/Gast der Begeisterung nichts mehr im Weg.

S/
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Herzlichst mit Begeisterung
Torsten Kowalsky




ANDERUNGEN AB

MINDESTLOHN

- Ab 1. Januar 2022: 9,82 Euro

- Ab 1. Juli 2022: 10,45 Euro

Die neue Bundesregierung will den Mindestlohn laut Koaliti-
onsvertrag auf 12 Euro anheben; ein genauer Termin hierfar
steht aber noch nicht fest.

Wichtig: Der Verdienst darf 450 Euro monatlich trotzdem
nicht Gberschreiten. Soll die Beschaftigung weiterhin als
Minijob fortgefthrt werden, muss daher unter Umstéanden die
Arbeitszeit neu kalkuliert werden. Ansonsten wird das Arbeits-
verhaltnis sozial-versicherungspflichtig.

STEUER-ID VON MINIJOBBERN MUSS GEMELDET WERDEN
Ab Januar 2022 muss die Steuer-ldentifikationsnummer der
Minijobber im elektronischen Meldeverfahren an die Deutsche
Rentenversicherung tbermittelt werden.

KURZFRISTIGE BESCHAFTIGUNGEN

Seit 1. November 2021 gilt bei kurzfristigen Beschaftigungen
wieder die alte Zeitgrenze von langstens drei Monate oder 70
Arbeitstagen, nachdem diese Grenze vom 1. Marz bis zum 31.
Oktober pandemiebedingt auf 4 Monate bzw. 102 Arbeitstage
ausgedehnt worden war.

CORONA-SONDERZAHLUNG NOCH BIS 31. MARZ 2022
Die Moglichkeit zur Gewahrung von Corona-Sonderzahlungen
wurde nochmals verlangert. Bis zum 31. Marz 2022 kdnnen
Arbeitgeber jedem Beschéftigten bis zu 1.500 Euro steuer- und
sozialversicherungsfrei auszahlen.

Achtung: Der Hochstbetrag verandert sich durch die Verlan-
gerung nicht. Wer den Betrag in Hohe von 1.500 Euro ausge-
schopft hat, kann ihn nicht erneut in Anspruch nehmen.




ELEKTRONISCHE ARBEITSUNFAHIGKEITS-BESCHEINIGUNG
(EAU)

Ab 1. Juli 2022 mussen Arbeitgeber am Verfahren der elektro-
nischen Arbeitsunfahigkeitsbescheinigung teilnehmen.

Die EAU wird stufenweise umgesetzt: Bereits seit Oktober 2021
Ubermitteln Arztpraxen Arbeitsunfahigkeitsbescheinigungen
nur noch digital an die Krankenkassen. Die Beschéaftigten teilen
ihren Arbeitgebern jedoch vorerst weiterhin per gelbem Schein
mit, dass sie krank sind.

Ab 1. Juli 2022 entfallt diese Pflicht zur Vorlage einer Papierbe-
scheinigung.

Gleichzeitig sind dann alle Arbeitgeber dazu verpflichtet, die
AU-Daten ihrer gesetzlich versicherten Beschaftigten elektro-
nisch abzurufen. Fir Privatversicherte bleibt das Papierverfah-
ren bestehen.

HOHERE FREIGRENZE FUR SACHBEZUGE
Ab 1.1.2022 wird die monatliche Freigrenze fir Sachbeziige
von derzeit 44 Euro auf 50 Euro angehoben.

MINDESTAUSBILDUNGSVERGUTUNG

Wer im Jahr 2022 eine Ausbildung beginnt, bekommt eine per
Gesetz festgeschriebene Mindestausbildungsvergitung von
585 Euro pro Monat. Sie erhoht sich im zweiten Ausbildungs-
jahr um 18%, im dritten um 35% und im vierten Ausbildungs-
jahr um 40%. Im Jahr 2023 erhoht sich die Mindestvergitung
weiter.

ALTERSENTLASTUNGSBETRAG

Wer im Jahr 2021 seinen 64. Geburtstag gefeiert hat, profi-
tiert 2022 erstmals vom sogenannten Altersentlastungsbetrag.
Das Finanzamt mindert die Einkunfte aus selbststandiger oder
nicht-selbststandiger Arbeit im Jahr 2022 um 14,5 Prozent,
maximal jedoch um 684 Euro.

STEIGENDER STEUERFREIBETRAG

Der Steuerfreibetrag steigt erneut an — und zwar fur Alleinste-
hende von 9.744 Euro im Jahr 2021 auf 9.984 Euro im Jahr
2022. Fur Verheiratete gilt der doppelte Betrag, fur sie liegt
der Steuerfreibetrag im Jahr 2022 also bei 19.968 Euro. Beim
Steuerfreibetrag handelt es sich um den Anteil des Jahresein-
kommens, auf den keine Steuern fallig werden.

PORTO STEIGT

Wer in Deutschland Briefe, Einschreiben sowie Bicher- und
Warensendungen verschicken will, muss ab Januar mehr
zahlen. Das Porto fur einen Standardbrief kostet beispielsweise
85 statt bisher 80 Cent, ein Kompaktbrief einen Euro statt
bisher 95 Cent. Eine Postkarte verteuert sich von 60 auf 70
Cent. Alte Briefmarken bleiben glltig, Sie missen lhre Postsen-
dungen aber zusatzlich frankieren.

ENBLICK 7



WIR SITZEN ALLE
IN EINEM BOOT —

Als wenn schwierige Branchensituation, Corona und Lock-
down nicht schon genug wadren. Jetzt kommen die nachsten
Hiobsbotschaften! Bundesweit ist zu horen: Mitarbeiter kiindi-
gen, verlassen die Salons und wechseln in andere Berufe. Das
erschwert die derzeitige Personalsituation im Friseurhandwerk
deutlich. Rund 30.000 Friseure/innen in Deutschland leben im
Moment von der Agentur fur Arbeit, und sind kaum gewillt, in
die Salons zurlickzukehren. Ob ,einfach nur bequem’ oder aus
den verschiedensten Griinden demotiviert, das bleibt einmal
dahingestellt.

Demotiviert sind auch andere, derzeit zudem vollkommen
Uberlastet: Mitarbeiter aus den Pflegeberufen rufen um Hilfe,
fordern lautstark Wertschatzung und bessere Bezahlung. In
den Medien wird ihnen dieses auch zugebilligt. Zu Recht, wie
ich personlich anmerken méchte.

Eine 6ffentliche Diskussion ist entbrannt und lasst auch die
Gedanken der Haarkunstler/innen kreisen, die sich fragen:
.Wo bleiben wir?” Die, von denen behauptet wird, sie verdie-
nen deutlich zu wenig, reden von Stundenléhnen, welche bei
18 € liegen....! Arbeitsangebote im Uberfluss, auch mit offen
kommunizierten Stundenléhnen, deutlich Gber denen des
Friseurhandwerks, sind an der Tagesordnung. Das ist die Seite
auBerhalb unserer Salons.

In den Salons erleben Mitarbeiter derzeit durchweg
erschwerte Arbeitsbedingungen. Ausbleibende Kunden und
erhohte Besuchsintervalle erschweren das Erreichen der Zielvor-
gaben und nicht zuletzt gibt es auch missmutige Kunden und
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auch ebensolche Chefs. Natlrlich Corona begrindet, aber das
macht es nicht besser!

Mitarbeiter, als Prellbock zwischen nérgelnden Kunden und
missmutigen Chefs, brennen schnell aus. Hier ist unternehme-
rische Verantwortung gefragt. Hier zeigt sich, wie wichtig es
ist, an der Unternehmenskultur zu arbeiten, beziehungsweise
friher gearbeitet zu haben. Jetzt damit anzufangen dirfte fast
zu spat sein.

Natdrlich mUssen wir unsere Mitarbeiter auch fordern.
Gleichzeitig mussen wir aber auch Verstandnis zeigen, denn
auch fir Mitarbeiter ist es eine schwere Zeit. Wir alle erleben
solche Pandemie-bedingten Situationen zum ersten Mal. Fir
viele junge Menschen sind es die ersten groBen Schwierig-
keiten, die in ihrem jungen Leben auftauchen. Jetzt brauchen
sie Halt, Zuspruch und Richtung. Die zeigt sich in den Leitlinien
unserer Unternehmen und in dem, was wir vorleben, bezie-
hungsweise, wie wir mit den Menschen umgehen.

Naturlich, wir sind alle nur Menschen und viele Dinge sind
einfach nur menschlich. Trotzdem sollte uns bewusst sein,
dass ein Kapitan, der sich angstlich in der Kajlte versteckt, oder
spuckend Uber der Reeling héngt, kein gutes Vorbild ist.

Und noch etwas: Vorhin war ich im Supermarkt. An der Kasse
eine junge Dame mit bester Laune. Sie sprach mich lachend an.
Sie lachelte mit den Augen Uber der Maske und machte mir
richtig gute Laune. Wann habe ich das zum letzten Mal erlebt,
dachte ich pandemiemide und stellte fest: Das muss schon
lange her sein.... !



Geht es den Kunden, die Ihren Salon besuchen auch so?
Dann herzlichen Glickwunsch — Sie haben wohl das meiste
richtig gemacht.

Wenn nicht..... andern Sie es! Ihre Kunden und Ihre Mitarbei-
ter werden es lhnen danken.

Herzlichst
René Krombholz W%




Sabine Fritz

Mobil: +49 (0)173 104 967 3
fritz.sabine@miee.de



BegriiBen Sie mit uns herzlich Sabine Fritz.

Herzlich Willkommen bei Miée. Magst Du was zu Dir erzéhlen?
Ich heiBe Sabine Fritz, bin 47 Jahre und seit 33 Jahren im
Friseurberuf, davon 19 Jahre als Friseurmeisterin tatig und lebe
seit 2 Jahren mit meinem Mann am wunderschénen Bodensee.
Ich bin eine gebdrtige Oberfrankin aus dem Landkreis Forch-
heim, wo ich auch 44 Jahre meines Lebens verbracht habe. Ich
habe eine Tochter und einen Sohn, beide schon erwachsen.....

und ja, ich bin auch schon eine Oma.

Wir freuen uns sehr, dass Du bei uns bist. Warum hast Du Dich
fur Miée entschieden?

Danke, ich freue mich auch sehr, dass ich ein Teil der Miee
— Familie geworden bin. Warum ich mich fur Miee entschie-
den habe? ... Da muss ich kurz ausholen. Ich wurde durch
zwei OP’s an der Schulter berufsunfahig und habe daraufhin
eine  WeiterbildungsmaBnahme im Vertriebsmanagement
absolviert. Zu dem Zeitpunkt sah ich die einzige Mdglichkeit,
meine Zukunft im sogenannten ,AuBendienst” zu suchen, um
weiterhin in meinem Berufsfeld tatig zu sein. Und an einem
Samstagvormittag ploppte Stepstone bei mir auf ... was soll
ich sagen, man muss sich mit einer Marke identifizieren und

das tue ich mit Miée zu 100% ... aus diesem Grund Miee.

/

Y

100% ENERGIE UND
PFLEGE FURS HAAR.

Du hast ja vorhin gesagt: Du hast schon Erfahrungen gesam-
melt. Was ist es fur Dich, was Miée ausmacht?

Was Miée fur mich ausmacht?... Die Individualitat, die Ehrlich-
keit der Produkte. Dass unsere Partner ihren Kunden oder
Gasten mit Miee ein Produkt an die Hand geben kénnen, das
ihre Bedurfnisse und Winsche zu 100% erfillt.

Ich komme ja auch aus einer exklusiven und preisintensiven
Salonbranche, aber solche Ergebnisse wie mit Miée ... da kann

ich nur sagen: Chapeau!!

Du bist ja zukinftig in Baden-Wiirttemberg und Stddeutsch-
land unterwegs. Dieses Prdsentieren ist gerade am Anfang
aufregend. Wie entspannst Du Dich?

Zum einen hab ich einen Hund, koche und backe gerne, die
Berge und natlrlich den Bodensee direkt vor der Tur. Fur

Entspannung ist gesorgt.

Wir wiinschen Dir viel Spal3 und mége 2022 Dein Jahr sein.

Vielen lieben Dank Sabine

www.miee.de [1©
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,Mein Traum ging in Erflllung!

Ich wiinschte mir meinen Salon hell, freund-
lich, familiar, modern, schlicht und offen. Das
waren meine Vorstellungen an Interpartner.

Mit Boris Bachle und seinem Team hatte
ich einen Einrichter gefunden, der mich
zuvorkommend und mit viel Weitblick in der
Neugestaltung meines Salons begleitete.

i
Fast schon Tag und Nacht standen sie mir mit !
Rat und Tat zu Seite. Und ich kann sagen, aus
der Zusammenarbeit ist wahrscheinlich eine

lebenslange Freundschaft entstanden.

LIEBLINGSEINRICHTER?
Ja, das trifft es genau!

Marina Probst

12 LN tel. +49 (0) 23 27 - 99 10 950 www.interpartner.de
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.IHREN IMPFPASS \\ SCHAEFER
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DEIN
DESIGN
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WUNSCH

IMPEPASS.

o MIT JEDEM VORZEIGEN
[] Layout A [] Layout B [] Layout C [] Layout D [ Layout £ B | ST DU

IN ERINNERUNG

Seit fast einem Jahr bieten wir die Hiillen nun
an und haben durchweg positives Feedback
bekommen. Die Kunden freuen sich sehr
| tiber das kleine Extra.

MPFPASS

Impfpasshiillen schiitzen den Pass, damit er
die bewegte Zeit gut dbersteht. Wir haben
fur Dich verschiedene Layouts angelegt, die
wir gerne mit Deinem Logo versehen.

Dazu passend haben wir die bewdhrten
Beautyschecks gestaltet. Diese spielen Dir —
tiber Empfehlung Deiner Kunden — Neukun-
den in den Salon.

Die Impfpasshiille mit den Beautyschecks ist
eine tolle Kombination!

Fiir Deinen Erfolg!

BESTELLE JETZT!

IMPFPASS-EINBAND

100 Stk.  90,00€
250 Stk. 105,00€
500 Stk. 130,00€

schaefer-graphics.com Ej(©)
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VIGTORY WINNER DAY

% 13.03.22

9-16 UHR,
MEISER

DESIGN HOTEL,
DINKELSBUHL

.Werden Sie zum besseren und erfolg- .Marketing und die daraus resultieren-
reicheren Unternehmer!” den MaBnahmen!”



Workshops:

(FUR FSC-KUNDEN)
JEDE WEITERE PERSON 150,-€

220,- €

(FUR SUPPORT KUNDEN)
JEDE WEITERE PERSON 190,-€

~Anforderungen an ein Kassensystem” .
VICTORY Winner Day

MELDE DICH AN!
09815/989-100

schaefer-digital.com




KEINEN BOCK MEHR

lch schmeiB3” alles hin. Ich hab” da keinen Bock mehr drauf.
Immer ist irgendjemand krank, schlecht gelaunt, halt sich
nicht an die Salonregeln, zieht seinen eigenen Stiefel durch
oder kiindigt und es mangelt an Bewerbungen. Da verkleinere
ich mich lieber wieder und ziehe das Ganze alleine durch. Das
erspart mir viele Nerven und ich kann endlich wieder ich sein”.

Hast Du manchmal ahnliche Gedanken? Wenn ja, dann kann
ich Dich beruhigen: Du bist mit diesen Gefuihlen nicht alleine.
Es ist keine leichte Zeit im Moment. Die standig wechselnden
Corona MaBnahmen zehren an unser aller Nerven. Und der
Mitarbeitermangel in der Branche macht den Teamgedanken
nicht leichter. AuBerdem fehlt im stressigen Alltag oft die
Muse, sich mit dem Thema Teamflhrung auseinanderzusetzen.
Aber ware es wirklich schoner, alles alleine durchzuziehen?
Niemanden zum quatschen zwischendurch, niemanden zum
lachen oder austauschen, niemanden, um ein Problem gemein-
sam zu l6sen und niemanden, mit dem man kleine und groBBe
Erfolge feiern kann? Ich denke, da sind wir uns einig: GEMEIN-
SAM macht das alles tausendmal mehr Freude — vorausgesetzt
die Zusammenarbeit funktioniert.

Und auch die Kunden profitieren von verschiedenen Person-
lichkeiten in einem Team. Aber natirlich nur, wenn die Stim-
mung im Team bzw. im Salon einladend ist. Und hier kann
schon ein einziger Storenfried die gesamte Atmosphare kaputt
schieBen. Dabei ist doch gerade diese das A und O fur Euren
Erfolg. Es ist einer der Hauptgriinde, warum Kunden sich bei
Euch wohlfthlen und wiederkommen.

Ja, es ist nicht immer leicht, ein Team zu fuhren. Es bedarf
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Arbeit, Zeit und Muse fur das Thema. Wenn es aber funkti-
oniert, ist es umso schoner. Auch eine private Partnerschaft
braucht , Arbeit”. Menschliche Beziehungen laufen nicht
einfach so nebenher. Wenn es aber fruchtet, bereichert es
unser Leben und sorgt gleichzeitig fir mehr Zufriedenheit und
Erfolg. Es lohnt sich also, daran zu arbeiten.

Wie schaffst Du es nun, alle Teammitglieder mit an Bord

zu bekommen, dass alle gerne gemeinsam an einem Strang
ziehen und gerne gemeinsam am Erfolg arbeiten?

Ein wesentlicher Teil hierfur liegt an der richtigen Kommunika-
tion. Die haufigste Kommunikation zwischen zwei Menschen
ist jedoch das Missverstandnis, welches der eine evtl. gar
nicht wahrnimmt, sich aber der andere richtig zu Herzen nimmt
und daraus Unzufriedenheiten entstehen, die die Beziehung
zueinander schadigen. Diese Missverstandnisse entstehen oft
unbeabsichtigt bzw. unbewusst:

Diese oft , klein” erscheinenden , Kommunikationsfehler”
werden bei Wiederholung immer gréBer und gréBer und
sorgen flr viele negative Gefuihle. Aber wieso fuhlt sich
mein GegenUber denn nicht gehért? Ich hab doch zugehort
und geantwortet? Und wieso fhlt sich mein Gegentber
angegriffen? Ich hab doch gar nichts Schlimmes gesagt? Und
wieso passt denn meine nonverbale Kommunikation meinem
Gesprachspartner nicht? Das ist mir einfach zu kompliziert.



STOPP! Nein, es ist nicht kompliziert. Ich muss einfach nur
verstehen, welche Persénlichkeit ich habe, wie ich kommu-
niziere und wie ich von meinem Gegenlber wahrgenommen
werde. Und ich muss verstehen, welche Personlichkeit vor
mir steht, welche Bedurfnisse sie hat und auf was die Person
Wert legt. Wenn ich das verstanden und verinnerlicht habe,
weil ich genau, wie ich auf andere zugehen kann und wir uns
gegenseitig verstehen, gehort fuhlen, vertrauen und wertschét-
zen. Und wenn uns das gelingt, kann jeder er selbst bleiben,
hat auch jeder Freude, gemeinsam in die gleiche Richtung

zu marschieren, sich fir den anderen einzusetzen und sich
gegenseitig zu unterstutzen.

So macht Team richtig SpaB3 und bereichert Kunden, Salon und
Leben.

Auf was wartet Ihr noch? Seid dabei beim nachsten Talentfin-
der Seminar und arbeitet gemeinsam an Eurem Teamspirit,
am Mensch sein und allem, was dazu gehért. Es wird Euch
riesig SpalB machen und Ihr werdet ganz viele ,,Ach deshalb”
Momente haben, und als gestarktes Team wieder zurlick in
den Salon kehren, das garantiere ich Euch. Personlichkeitstest
im Wert von 315,- Euro inklusive.

Herzlichst
Lisa Aceves f Iﬁ ﬂg 5

TALENTFINDER
06.-07.02.
DINKELSBUHL

schaefer-academy.com [E1(©
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SEMINARTERMINE SCHAEFER
\p | ACADEMY

SCHWEIZ:
24.04.-26.04. in Dinkelsbuhl 26.04. in Oberdachstetten 22.05.-24.05. in Eich
23.10.—25.10. in Dinkelsbiihl

26.09.— 28.09. in Anshach 10.07.—11.07.in Eich
16.10.—17.10. in Oberdachstetten

13.03. in Oberdachstetten 23.01.—24.01.in Eich
15.05.— 16.05. in Dinkelsbiihl 13.11.in Oberdachstetten 29.05.-30.05. in Eich

09.10.—10.10. in Dinkelsbuhl 06.11.—07.11.in Eich

06.02.—07.02. in Dinkelsbihl
16.10.—17.10. in Dinkelsbiihl

SPC-Kongress 2022

06.02.—07.02. in Hamburg o ) 26.—27.06. im Meiser Design Hotel
20.02.-21.02. in Oberdachstetten 06.11.-07.11. in Dinkelsbihl in Dinkelsbuhl/D
20.03.—21.03. in Siegburg TLM. 2022

04.04.-05.04. in Oberdachstetten 18.09. im Meiser Design Hotel
04.07.—05.07. in Oberdachstetten in Dinkelsbiihl/D

25.09.-26.09. in Oberdachstetten
16.10.—17.10. in Siegburg
23.10.—24.10. in Oberdachstetten

15.05.- 16.05. in Oberdachstetten r e : A

23.10.—24.10. in Siegburg e EEmE T SRR SEMINARKALENDER
§ — - - 2022 FUR DEINEN
o — e : SALON

27.03.-28.03. in Oberdachstetten X - o i 7 E £ = KANNST DU JETZT
—F e | i = GRATIS ANFORDERN!

24.04.-25.04. in Oberdachstetten == & ¥ RUF AN!

09.10.—10.10. in Oberdachstetten _— - - 09845/989-100

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

‘ 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 2021.
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