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Mit Checkliste

Erst planen, dann investieren

Es qilt fur Existenzgriinder wie fur etablierte Kosmetik-

institute: Will ein Unternehmen wachsen, muss es

investieren. Gefragt ist eine klare Strategie. Dem

Zufall sollte man die Entscheidung nicht Gberlassen.

SRR

gal ob man sich fiir sein neu
gegriindetes Kosmetikinstitut

Sesmereine Behandlungsliege an-
schaffen oder seine alten Gerite
durch neue, leistungsfihigere erset-
zen mochte — Entscheidungen wer-
den nicht selten aus dem Bauch

heraus getroffen. Hiufig verldsst
man sich auf Empfehlungen, anstatt
eine eigene Strategie zu entwickeln.
Dabei ist die indivduell zugeschnit-
tene Ausstattung entscheidend. Es
geht nicht darum, moglichst viel zu
haben, sondern darum, dass die ein-

zelnen Produkte effizient und gut
kombinierbar sind.

Investitionen sind planbar. Alles
muss damit beginnen, sich Ziele zu
setzen: Wohin soll die Reise gehen?
Erst dann konnen in der  Informa-
tionsphase® die einzelnen Mafinah-
men ausgearbeitet werden. Im
nichsten Schritt mussen Sie sich
dann mit der Finanzierungsform be-
fassen — Aufgaben, die Sie rechtzei-
tig angehen sollten.

Nehmen wir ein konkretes Beispiel:
Die Kosmetikliege muss dringend
modernisiert werden. Vor dem Kauf
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eines neuen Modells ist dann genau zu anlysieren
und sorgfiltig zu Gberlegen: Wie mochte ich mei-
ne Kabine zukiinftig planen, welchen Nutzen,
welche Leistung erwarte ich? Fehlentscheidungen
konnen sehr teuer werden. Daher solite man mehr
tun, als sich nur bei den verschiedenen Anbietern
mit Informationsunterlagen zu versorgen.

Fachmessen bicten eine gute Gelegenheit, sich
umfangreich zu informieren — insbesondere,
wenn man erste Informationen sammeln und Pro-
dukte, Konditionen sowie Angebote vergleichen
mochte. So erhdlt man eine Grundlage fir die
erforderlichen Entscheidungen. Anfallende Fra-
gen kann man direkt vor Ort kliren, die jewei-
ligen Ausstattungsgegenstinde und Gerite per-
sonlich und hautnah testen. Das ist wichtig,
schlieglich handelt es sich um das zukiinftige
JArbeitsgerit. Auch ein Auto kauft man nicht
ohne Testfahrt.

Sucht man Produkte (ibers Internet, sollte die
ausgewihlte Firma auf Nachfrage in der Lage da-
zu sein, einen Produktkatalog oder weiterge-
hende gedruckte Informationsmaterialien zuzu-
senden. Ist dies nicht méglich, sollte man generell
vorsichtig sein.

Weiterer wichtiger Teil Threr Planungen ist es na-
tirlich auch, die anvisierte Investition zu kalku-
lieren. SchlieSlich haben Sie sich ein bestimmztes
Limit gesetzt.

Wichtiges Kriterium, das fur jeden Investor mit
ausschlaggebend ist, ist das Preis-Leistungsver-
hiltnis, Dabei sollte aber nicht unbedingt der
moglicherweise gewihrte Rabatt im Vordergrund
stehen. Die Qualitit bzw. die Hochwertigkeit des
Gerits hat absolute Prioritdt. Dennoch kann es
moglich sein, dass von einem Bruttoeinkaufspreis
verschiedene Rabatte abgezogen werden kdnnen:
Das koénnen z. B. Mengenrabatte, Artikelrabatte
oder Messerabatte sein, um nur einige zu nennen.
Daraus errechnet sich in der Folge dann der Net-
toeinkaufspreis.

Dieser stellt den ,tatsichlichen” Einkaufspreis dar
und dient nun als Basis fur Thre Berechnung.
Ubrigens: Ein Rabatt ist ein Preisnachlass, der in
der Regel in Prozent ausgedriickt wird. Rabatte
werden als Anreizmechanismen im Sinne der
Preispolitik eingesetzt. Bis 2002 galt in Deutsch-
land ein Rabattgesetz, das die Gewihrung von
Rabatten streng reglementierte. Seit der .Libera-
lisierung* dieses Gesetzes konnen Hindler in fast
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PLANUNG
Hinterfragen Sie:
Wie mdchte ich mein Behandlungsangebot
erweitern bzw. aktualisieren?
Was bendtige ich dafiir?
Wie soll z. B. das Geréat/die Liege/die Kabine
ausgestattet sein?
Welcher Platz steht mir hierfiir zur Verfi-
gung?
Lassen Sie sich nicht von Billigprodukten lo-
cken. Setzen Sie auf Qualitatsprodukte.
INFORMATION
Suchen Sie Anbieter des entsprechenden
Gerates heraus.
Informieren Sie sich im Internet, auf Messen

m Forden Sie Unterlagen an.

m Wigen Sie das Preis-Leistungsverhalt-
nis ab.
Vereinbaren Sie personliche Gesprachster-
mine beim Unternehmen.
Lassen Sie sich die Gerate prasentieren und
beanspruchen auch eine kompetente Fach-
beratung.

INVESTITIONEN
Gesamtkosten aufstellen.
Zahlungsmoglichkeiten und Zahlungsziel
erfragen.
Rabattangebote einholen.
Leasingkonditionen klaren: Laufzeit, mit
oder ohne Mietsonderzahlung sowie
Restwert.
Schulung am Gerdt: Ist diese inklusive oder
exklusive?
Wie sieht es mit Reparaturservice und Leih-

und sammeln Empfehlungen.

allen Bereichen individuelle Rabatte
aushandeln.

Einbeziehen sollten Sie in Thre Pla-
nungen auch die Zahlungsmaoglich-
keiten, die das Unternehmen anbie-
tet. Das kann etwa Ratenzahlung
sein. Wird diese zinslos angeboten,
konnen Sie davon profitieren.

Die weitere Frage gilt den Rabatten.
Wie hoch fallen sie aus und wie sind
sie gestaffelt? Ein seritses Unterneh-
men kann je nach Auftragsvolumen
zwischen zehn und 25 Prozent in-
klusive Staffelpreisen sowie auf Mes-
seangebote einen Rabatt anbieten.
Oftmals gibt es auch weitere attrak-
tive Sonderangebote.

Auch Leasing schont die Kasse und
erhile die Liquiditit: Die Bilanz wird
nicht belastet, der Kreditrahmen
bleibt unberiihrt. Wer den Leasing-
dem Barkauf vorzieht, sollte auf die
genauen Konditionen achten: Linge
der Lautzeit, mit oder ohne Mietson-
derzahlung cr Honhe des Rest-
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gerat aus?

Bietet das Unternechmen beim Kauf
eines Gerites — sofern erforderlich
- eine Schulung an, sollte man kl4-
ren, ob diese im Einkaufspreis be-
reits enthalten ist.

Fragen Sie auch nach den Service-
Leistungen. Gehoren Pflege und War-
tung dazu? Werden defekte Gerite
repariert? Bietet das Unternehmen ein
Leihgerit fir die Ausfallzeit an und
wie hoch sind dann die Kosten?
Wie sieht es mit der Garantieleistung
fur das Gerit aus? Wie viel Jahre
umfasst sie? Hier muss man unbe-
dingt auch das sogenannte ,Klein-
gedruckte® lesen. Anhand dieser
Leistungen kann man dann auch
einen individuellen Vergleich der
Anbieter durchfiihren.

Oftmals bieten Unternehmen ihren
Kunden zusitzlich auch noch ein
kleines ,Extra“ in Form eines Bonus-
pakets an: Fur jede Bestellung erhilt
der Kidufer automatisch Punkte, die
seinem Konto gutgeschrieben wer-
den. Ab einer entsprechenden An-
sammlung von Punkten kann man
sich dunn aus einem breit gefiicher-

en Ancebor seine Wunschnrimic
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auswihlen. All diese Punkte ma-
chen deutlich: Wer sein Unterneh-
men erfolgreich fihren will, beno-
tigt nicht nur eine ordentliche Buch-
fuhrung. Er muss auch eine penible
Kostenrechnung durchfihren und
Umsatz und Gewinn voneinander
trennen konnen, Wer investiert, soll-
te daher flr eine Rentabilititsbe-
rechnung sorgen. Um sich dann die
essenzielle Frage zu beantworten:
Mit welchen Produkten oder Be-
handlungsangeboten mache ich den
groften Gewinn? |
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