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Vorwort


Sie sind Dienstleister*in? Sie haben Spaß an Ihrem Beruf und üben diesen mit Leidenschaft aus? Wenn ja, dann werden Sie beim Lesen dieses Buches Anregungen finden, die Sie darin bestätigen, wie Sie Ihre Leistung erbringen und mit Kunden*innen umgehen, aber auch Themen, die Sie sicher inspirieren werden.


Sie sind Kunde*Kundin und auf der Suche nach einem*einer Friseur*in oder einem*einer anderen Dienstleister*in, der*die sehr gute qualitative Leistung erbringt? Dann schauen Sie bei HitchCut hinter die „Kulissen“ und erfahren, wie ein*e leidenschaftliche*r Dienstleister*in agiert, wenn er*sie beste Qualität liefern will.


Dieses Buch wurde aus meiner Perspektive als Friseurin geschrieben. Viele der übergeordneten Themen sind eher fachspezifisch und werden in der Ausbildung, in Kursen und Fachseminaren vermittelt. Was standardmäßig leider nicht vermittelt wird - mir aber ganz besonders am Herzen liegt - sind die unterbewusste Wahrnehmung und zwischenmenschlichen Verhaltensweisen, wie Ausstrahlung, Sympathie, Vertrauen, Kommunikation, Freundlichkeit, Empathie, Respekt, Service und Zufriedenheit. Ich bin der Meinung, dass diese Themen einen ebenso hohen Stellenwert wie das fachliche Knowhow haben und maßgeblich zur Kundenbindung beitragen.


Daher gehe ich, neben den speziellen handwerklichen Themen, explizit auf unterbewusste Wahrnehmung und zwischenmenschliche Verhaltensweisen ein. Diese lassen sich auf jede beliebige Dienstleistungsbranche oder generell auf kundenorientierte Branchen übertragen.


Ich möchte Ihnen einen Einblick in meinen Geschäftsablauf geben und diesen mit nachvollziehbaren Beispielen erläutern. Einige Anekdoten zeigen, dass auch bei mir nicht immer alles so rund läuft, wie ich es mir wünsche.


Mein Ziel ist es, Sie als Dienstleister*in oder Kunde*Kundin, darin zu unterstützen, sich gewohnte Abläufe bewusst zu machen und ein Gefühl für Feinheiten zu entwickeln. Denn nur so gelingt es, sich im Beruf und als Person weiterzuentwickeln.





Erklärung Blöcke




Graue Felder: Hier lesen Sie Anekdoten zu den vorausgehenden Themen. Um die Felder dem Text besser zuordnen zu können, habe ich sie mit einer entsprechenden hochgestellten Ziffer0 versehen.







Grüne Felder: Hier habe ich zum besseren Verständnis Erläuterungen und Beispiele zum vorausgehenden Text aufgeführt. Um die Felder dem Text besser zuordnen zu können, habe ich sie mit einem entsprechenden hochgestellten BuchstabenX versehen.







Blaue Felder: Es handelt sich um einen Exkurs.








Zu meiner Person


Mein Name ist Heike, aber viele nennen mich „Hitch“. Vielleicht kommt der eine oder die andere schon jetzt darauf, warum ich ausgerechnet „Hitch“ genannt werde. Wer noch keine Idee hat, wird auf den nächsten Seiten die Antwort finden. Einem ausländischen Geschäftsmann, der offensichtlich Probleme hatte, den Namen Heike auszusprechen, bot ich kurzerhand an, mich „Hitch“ zu nennen. Es war für uns beide einfacher und so übernahm ich das für all meine Englisch sprechenden Gäste.


Aber nun von vorne:


Vor über 30 Jahren begann meine berufliche Laufbahn. Ich absolvierte in Ulm meine Friseurausbildung und arbeitete danach ausschließlich im Herrenfach, wobei ich sehr viel lernte und mit großer Freude Männerfrisuren kreierte. Da ich sehr jung war, wollte ich aber noch weitere Sachen kennenlernen, und so kündigte ich bei meinem Arbeitgeber nach zwei Jahren und fing bei einer Zeitarbeitsfirma an. Nun konnte ich Einblick in viele verschiedene Branchen, wie der Metall- und Lebensmittelindustrie, der Gastronomie, der Fahrgastbeförderung, im Kurierdienst und vielen mehr gewinnen, was ich sehr spannend fand. Nebenbei holte ich in Abendkursen die Mittlere Reife und das Abitur nach. Da es gut in meine Lebensumstände passte, absolvierte ich anschließend noch ein Vollzeitstudium in den Bereichen Chemie und Marketing. Es schien alles sehr gut zu laufen, denn die Firma, in der ich während meines halbjährigen Praktikums meine Bachelor -Thesis schrieb, bot mir einen unbefristeten Arbeitsvertrag nach Beendigung meines Studiums an. Meiner Laufbahn als Chemikerin hätte also nichts im Weg gestanden, wenn ich mich mit dem Gedanken hätte anfreunden können, mein Leben lang in einem weißen Kittel und einer Schutzbrille im Labor zu stehen oder alternativ den ganzen Tag am Schreibtisch zu sitzen. Ich überlegte ernsthaft, ob ich nicht einfach wieder in meinen ursprünglichen Beruf zurückkehren wollte. Mir fehlte, Frisuren zu kreieren und den ganzen Tag mit netten Menschen zu plaudern. Ich vermisste meinen Beruf und mein Traum war schon seit meiner Ausbildung ein eigener kleiner Herrensalon. Es hatte keinen Sinn, noch länger zu zögern und so leitete ich endlich in die Wege, meinen Traum umzusetzen. Zunächst frischte ich meine Kenntnisse im Friseurbereich auf, indem ich Fortbildungskurse absolvierte. Anschließend legte ich bei der Handwerkskammer eine Prüfung für Friseure im Herrenfach ab, um einen eigenen Laden eröffnen zu dürfen, und gründete 2013 in Frankfurt a. M. den Herrenfriseur "HitchCut", der nun seit neun Jahren besteht. In dieser Zeit habe ich es geschafft, mir einen großen Kundenstamm aufzubauen, der bunt gemischt ist und aus Prominenten, wie z. B. Schauspielern, Musikern und Fußballprofis, wie auch aus Geschäftsmännern, Studierenden und dem netten Nachbarn von nebenan besteht. So unterschiedlich meine Klientel ist, eine Gemeinsamkeit haben sie dennoch: Den hohen Anspruch und die Bereitschaft, gute Qualität anzuerkennen.





Einführung


Das Buch ist hilfreich für Neugründer*innen, die auf der Suche nach wertvollen Tipps für den Start sind und von Anfang an alles richtig machen möchten, ebenso für Selbständige, die ihr bestehendes Geschäft qualitativ und nachhaltig aufwerten möchten, wie auch für Kunden*Kundinnen, die in der Lage sein wollen, in kürzester Zeit kompetente Dienstleister*innen von Pfuschern*Pfuscherinnen zu unterscheiden.


Neben dem Know-how spielen das zwischenmenschliche Verhalten und die Wahrnehmung des Gegenübers eine sehr wichtige Rolle. Daher ist der Inhalt dieses Buches relevant für alle Branchen, in denen der Umgang mit Kunden*Kundinnen Bestandteil ist.


Die Kapitel sind in chronologischer Reihenfolge – entsprechend meines Geschäftsablaufs - geordnet und beinhalten strategische Themen, beginnend bei der Konkretisierung einer Geschäftsidee über die Planung, die Eröffnung, die in meinem Fall männliche Stammkundengewinnung, die Preisgestaltung bis hin zum persönlichen Erfolg. Ebenso gehe ich auf zwischenmenschliche Themen, wie die Begrüßung, die Ausstrahlung, das Vertrauen, die Kommunikation, die Sympathie, die Beratung und die Verabschiedung des Kunden ein. Ein weiterer wichtiger Bestandteil des Buches sind das handwerkliche Know-how und die professionelle Umsetzung. Alle Themen werden sachlich behandelt, z. T. mit Abbildungen visualisiert und mit Beispielen und Anekdoten untermalt.


Ich zeige Ihnen, wie Sie Ihre eigenen hohen Ansprüche umsetzen können. Sie werden eine anspruchsvolle Zielgruppe ansprechen und sich dadurch von "Dumping-Preisen" distanzieren. Gute Leistung soll auch gut bezahlt werden!


In der Praxis werde ich immer wieder gefragt, "warum ich nur Männer mache". Manche nehmen sogar meine Antwort voraus und meinen: "Ist doch bestimmt einfacher, Männer zu schneiden, oder?" Da muss ich nachdrücklich widersprechen, da dem nicht so ist. Bei Männerhaarschnitten gilt es sehr viel zu beachten. Aus der Analyse heraus ergeben sich viele Parameter, die bei der Wahl einer Frisur unbedingt miteinbezogen werden sollten. Für die Umsetzung sind das handwerkliche Geschick und ein Gefühl für Ästhetik weitere wichtige Faktoren. Hierauf gehe ich in den Kapiteln "Analyse" und "Ästhetik" explizit ein. Auch die Beratung, in die alle relevanten Parameter miteinbezogen werden, sollte beim Kunden kompetent und souverän ankommen. Hierzu verweise ich auf das entsprechende Kapitel "Beratung".


Um auf die Frage zu antworten, warum ich nur Männer frisiere, erkläre ich meinen Gästen, dass ich mich spezialisiert habe, so wie sich beispielsweise auch Ärzte*Ärztinnen, Rechtsanwälte*Rechtsanwältinnen oder Musiker*innen spezialisieren. Man kann sich entweder dafür entscheiden, in einem Beruf viele Bereiche abzudecken und darin mittelmäßig zu sein oder sich auf einen Bereich zu fokussieren und hier hervorragende Arbeit zu leisten. Generell gilt: Man sollte das machen, was Spaß macht, denn dann ist man auch automatisch gut darin.





Danke


Ich danke meiner lieben Tochter Zita für die Inspirationen und die Gabe, mich in meinem Tun jederzeit zu motivieren. Ich danke meinem lieben Ehemann Manfred, der mir immer unterstützend zur Seite steht und auf den ich mich verlassen kann. Außerdem danke ich meiner lieben Schwägerin Claudia, für ihr Lektorat und die Geduld, sich intensiv mit dem Text zu befassen. Nicht weniger danke ich meinem Freund Richard, der mit seiner Gewissenhaftigkeit und Kreativität ebenfalls einen Großteil beigetragen hat.





Planung


Bevor ich ein Haarstudio eröffnen möchte, sollte ich folgende Fragen klären:




	 In welchem Umfang möchte ich den Laden betreiben?





Ich wollte zunächst im kleineren Umfang, d. h. mit einem Waschbecken und einem Frisierplatz, starten, um zu sehen, wie sich das Geschäft entwickelt. Wenn ich nach einem Jahr sehen sollte, dass es Potenzial gibt, wollte ich Mitarbeiter*innen einstellen. Der Platz reichte für locker 4 Arbeitsplätze und ein zusätzliches Waschbecken.




	 Welche Rechtsform wähle ich für mein Unternehmen?





Es gibt verschiedene Rechtsformen, die z. B. für Gewerbetreibende, Kleingewerbetreibende oder Freiberufler*innen interessant sind. Der wichtigste Unterschied zwischen ihnen liegt in der Haftung. [Q16] Im Folgenden habe ich die wichtigsten Rechtsformen für Gewerbetreibende aufgeführt:


Einzelunternehmen (für Ein-Personen-Gründungen), Offene Handelsgesellschaft (OHG), Gesellschaft mit beschränkter Haftung (GmbH) (auch für Ein-Personen-Gründungen), Unternehmergesellschaft (haftungsbeschränkt) (auch für Ein-Personen-Gründungen), GmbH & Co.KG Kommanditgesellschaft (KG), Aktiengesellschaft (AG) (auch für Ein-Personen-Gründungen).


In meinem Fall bot sich die Rechtsform als Einzelunternehmen an.


Es ist keine endgültige Entscheidung, welche Rechtsform gewählt wird. Ändern sich unternehmerische Anforderungen, kann man jederzeit zu einer anderen Rechtsform wechseln.




	 Will ich Angestellte haben? Wenn ja, wie viele?





Nach einem Jahr stellte ich fest, dass noch Potenzial vorhanden war. So machte ich mich auf die Suche nach einer*einem geeigneten Mitarbeiter*in. Leider wurde ich bis zum Auslaufen meines 5-jährigen Mietvertrags nicht fündig und so betrieb ich den Salon die ganze Zeit allein, was mich einerseits dazu zwang, den Salon im kleinen Rahmen zu betreiben, andererseits aber auch gewisse Vorteile mit sich brachte, wie z. B. keine Ausfallzahlungen wegen Krankheit, keine Kosten für Fortbildungen, flexible Öffnungszeiten, gesicherte Qualität usw.




	 Welche Leistungen möchte ich anbieten?





Ich bin der Meinung, dass man qualitativ hochwertige Leistungen anbieten sollte, deren Erbringung erfüllend und einträglich ist.




	 Welche Zielgruppe strebe ich an?





Ich strebe jene Zielgruppe an, die einen Bedarf an meinen Leistungen hat, deren Qualität zu schätzen weiß, sympathisch und bereit ist, für diese Qualität auch zu honorieren.




	- Wo ist meine Zielgruppe ansässig?





Das habe ich durch „Feldbeobachtung“1 und Analyse der Infrastruktur herausgefunden.




1Bevor ich mich endgültig für das Ladengeschäft entschied, startete ich eine „Vorortanalyse“. Ich parkte mehrere Tage in Folge für einige Stunden vor dem Ladengeschäft, welches ich anmieten wollte und zählte meine potenzielle Kundschaft. Das Ergebnis meiner Zählung war vielversprechend und so unterzeichnete ich den Mietvertrag.
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