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Service heisst, das ganze Geschäft


mit den Augen des Kunden zu


sehen.


Axel Haitzer




Vorwort


Durch meine vielseitigen, beruflichen Tätigkeiten konnte ich lehrreiche Erfahrungen sammeln. Fachliche Kompetenzen erwarb ich laufend über Aus- und Weiterbildungen an Schulen und Institutionen. Was mir jedoch fehlte: Was kommt nach diesen Ausbildungen? Wie mache ich mich selbstständig, wie baue ich mein Geschäft auf?


Vorab: In diesem Buch geht es nicht um die rechtlichen Aspekte einer Firmengründung, denn darüber gibt es reichlich Fachbücher.


Ich suchte also nach den «weichen» Aspekten, dem «gewissen Etwas» bei der Geschäftsgründung: Wie richte ich meine Geschäftsräumlichkeiten ein, was mache ich nun mit meinem Fachwissen, wie bringe ich dieses an die Kundschaft oder wie funktioniert das Zwischenmenschliche. Auf alle diese Fragen bekommt man meist keine befriedigenden Antworten. Auch findet man wenig bis nichts darüber im Internet. Das Fachwissen allein nützt wenig, wenn man unsicher ist, wie man dieses selbstsicher und kundenspezifisch bewirbt. Das fängt bei der Werbung an, geht übers erste Telefongespräch und hört bei der Verabschiedung auf. Und dazwischen gibt es auch noch so einiges.


Bevor ich meine Praxis eröffnet habe, und auch in der Anfangszeit, habe ich sehr viel recherchiert. Ich habe einiges ausprobiert und die Reaktionen meiner Kundschaft beobachtet. Wie reagieren sie im Erstgespräch auf gewisse Fragen oder Erläuterungen von mir, haben sie viele Fragen, bekomme ich Feedback und wenn ja, welches?


Meine ganze Recherchearbeit und meine Erfahrungen habe ich hier in diesem Ratgeber gesammelt. Es ist mein Ziel, dir diese intensive Recherche zu ersparen, damit du gleich loslegen kannst.


Dieser Ratgeber besteht aus acht Kapiteln, die wie folgt aufgeteilt sind:




	
 Themenbeschrieb


	
 Tipps und Ratschläge


	
 Eigene Erfahrungen, Feedbacks und Anekdoten von Kunden


	
 Fazit





Es gibt in einzelnen Kapiteln kursiv gedruckte Texte. Das sind Ratschläge, die das jeweilige Kapitel tangieren, aber nicht direkt zum Thema passen. Es sind meist organisatorische Tipps, über die sich alle Gedanken machen müssen, aber jeder für sich klären muss.


Patienten, Patientinnen, Kunden und Kundinnen habe ich der Einfachheit halber Kundschaft genannt. Des Weiteren habe ich für das flüssigere Lesen die männliche Form gewählt (Berufskollege, Mitbewerber etc.).


Und nun viel Spass beim Lesen und vor allem beim Umsetzen!




Was ist das gewisse Etwas?
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Endlich, die Ausbildung ist beendet und ich kann loslegen! So oder ähnlich geht es uns allen, wenn wir unser Gelerntes endlich anwenden dürfen.


Also: Hereinspaziert meine liebe Kundschaft!


Und dann die Ernüchterung: Wo bleibt die Kundschaft?


Zuerst einmal vorweg: Egal wie gut du bist, egal wie viel Werbung du machst, egal ob du an guter oder schlechter Lage deine Dienstleistungen anbietest, die Kundschaft wird dir nicht sofort die Bude einrennen, ausser du kannst mit Handauflegen Cellulite verschwinden lassen. Nein, Spass beiseite: Jedes Geschäft braucht seine Zeit, um erfolgreich zu sein. Wenn du also denkst, sofort Gewinn machen zu können, dann muss ich dich leider enttäuschen. Da du aber bereits am Lesen meines Ratgebers bist, gehe ich davon aus, dass dir bewusst ist, dass mehr dazu gehört als einfach sein Handwerk zu beherrschen. Die erste Hürde hast du also bereits geschafft!


Nun gibt es viele Selbstständige, die viel Zeit in die Ausbildung investiert haben und voller Freude eine Praxis, ein Studio oder ein Beratungsbüro einrichten. Bei der Einrichtung ihres Geschäftes haben sie auch noch eine Menge Geld investiert. Dann warten sie und nach einigen Monaten müssen sie bereits wieder aufgeben, um sich eine Arbeitsstelle zu suchen, denn irgendwoher muss ja das Geld zum Leben kommen. Ich habe einige Menschen kennengelernt, denen es so ging und die mich verwundert gefragt haben, wie ich es gemacht hätte.


Hier noch eine Anmerkung für all diejenigen, die zwingend auf ein Einkommen angewiesen sind: Bist du noch irgendwo angestellt? Dann behalte diesen Job vorerst, um deine Fixkosten zu decken. Starte mit Abend- und Samstagsterminen für deine Kundschaft. Vielleicht kannst du auch dein Pensum bei deinem Arbeitgeber etwas reduzieren. So bist du nicht so sehr unter Druck und kannst dein Geschäft ganz entspannt aufbauen.


Und jetzt zu dir! Du bist bereit, etwas mehr zu tun. Ich möchte dich dabei unterstützen, damit du erfolgreich bist. Und dies mit geringem Mehraufwand. Ich habe selbst erfahren, dass man vor allem am Anfang mehr Zeit investieren muss für die Vor- und Nachbearbeitung der Kundentermine. Auch die Termine selbst verlangen so einiges. Denn man muss sich enorm konzentrieren und braucht meistens vermehrt Erholungszeit. Meine Tipps sind alltags- und selbstständigkeitstauglich. Picke dir diejenigen heraus, die zu dir und deinen Dienstleistungen passen. Mein Ratgeber ist kurz und knackig gehalten, um effizient zu bleiben.
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Das «gewisse Etwas» hat mir gefehlt


Auf alle Inputs und Infos in diesem Buch bin ich irgendeinmal selbst gestossen. Vieles hätte ich aber gerne von Anfang an gewusst, um es anwenden zu können. Es hätte mir den Einstieg in die Selbstständigkeit enorm erleichtert. Recherchieren, ausprobieren, der Kundschaft zuhören, zu spüren, wie sich die Kundschaft fühlt, Neues testen: Das alles hat mir jedoch enorm viel Spass gemacht – genau wie das Schreiben dieses Ratgebers!




Fazit:




	Das «gewisse Etwas» beschreibt die «weichen» Aspekte der Selbstständigkeit, wie zum Beispiel der Wohlfühlfaktor für die Kundschaft und wie deine Räumlichkeiten zu einer Wohlfühloase werden.


	Mit diesem Buch erhältst du Tipps, Ideen und Ratschläge über das «gewisse Etwas» in der Selbstständigkeit, damit du nachhaltig erfolgreich sein kannst.


	Du bist gut in dem, was du machst!
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