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lnst i t r r t

Mit Checkliste
Erst planen, dann investieren

Es gilt fur Existenzgründer wie für etablierte Kosmetik-
institute: Will ein Unternehmen wachsen, muss es
investieren, Gefragt ist eine klare Strategie. Dem
Zufall sollte man die Entscheidung nicht überlassen.

fl**gut ob man sich für sein neu heraus getroffen. Häufig verlässt

fl* 
g.g.,t.rdetes Kosmetikinstitr,rt man sich auf Empfehlungen, anstatt

&**.eine Behandlungsliege an- eine eigene Strategie zu entwickeln.
schaffen oder seine alten Geräte Dabei ist die indivdr.rell zr.rgeschnit
durch neue, leistungsfähigere erset- tene Ausstattung entscheidend Es
zen möchte - Entscheidungen wer- geht nicht darum, möglichst viel zu
den nicht selten aus dem Bar.rch haben, sondern darum, dass die ein-

zelnen Produkte effizient und gut

kombinierbar sind.
Investitionen sind planbar. Alles
muss damit beginnen, sich Ziele zr,r

setzen: $7ohin soll die Reise gehen?

Erst dann können in der ..Informa-
tionsphase" die einzelnen Maßnah-
men aLlsgearbeitet werden. Im

nächsten Schritt müssen Sie sich
dann mit der Finanzierungsform be-
fassen - Ar,rfgaben, 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 nelrcn lloclells ist clann genaLl zll anlysielen

uncl sorgf?iltig zu rüber'legen: Wie möchte ich ruer-

ne Kabine zukt-rnftig planen, welchen Nutzen,

rvelche Leistung erwarte ich-i Fehlentscheiclungen
können sehr tener werden. Daher sollte man mehr

tr-rn, als sich nul bei den verschieclenen Anbietern

mit Inforrnationsllntel'lagen zu versorgen

Fachmessen l)ieten eine gr-rte Gelegenheit, slcl-r
lrmfangreich zu informieren - insbesondere,
wenn rrian erste Infbrmationen sammeln uncl Pro-
clukte, Konclitionen sowie Angebote velgleichen

rnöchte. So erhält rlan eine Glundlage für dic

erforcler'lichen Entscheiclungen Anfallencle Fra-
gen kann n-ran direkt vol Olt kleiren, clie jewei-

ligen Ausstzrttungsgellenstäncle r.rnd Ger'äte per-

sönlicl-r und hautnah testen Das ist wicl-rtig,

schließlich handelt es sich um clas zukünftige

,,Arbeitsger'ät" Ar-rch ein Auto kauft nran nicht

ohne Testfahrt
Sr.rcht rnan Proc|-rkte ribers Intelnet, sollte clie

ar-rsgewählte Filma ar-rf Nachfrage in cler Lage da-

zu sein, einen Plocluktkatalog oclel weiterge-
lrencle gedruckte Informatkrnsrnaterialien zvzu-
senden. Ist dies nicht r-nöglich, sollte man genelell

volsichtis sein.

\ü/eiteler wichtigel Teil Ihlel Planr,tngen ist es na-

ttulich ar,rch, die anvisierte Investition zu kalku-
lieren. Schliel3licl-r haben Sie sich ein bestirnrntes
Limit gesetzt.

\Tichtiges Klitelium, clas fur jeclen Investol n-rit

alrsschlaggebencl lst, ist clas Pt'eis-Leistungsver-
l-rältnis Dabei sollte abel niclrt unbeclingt der

möglichelweise gew:ihlte Rabatt irn Vorclelgrr-rncl

stehen. Die Qualitzit bzw. clie Hocl-rweltigkeit cles

Geräts hat absolute Pliorität Dennocl-r kzrnn es

n-röglicl-r sein, class von einem Brulttoeinkallfspleis
verschieclene Rlbatte abgezogen werden können:

Das können z. B. Mengenrabatte, Artikelrabatte

odel Messerabatte sein, um nur einige ztr nennen.

Daraus errechnet sich in clel Folge clann del Net-

toeinkar-rfspreis
Dieser stellt clen ,,tatsäcl-r[chen" Einkaufspreis dar'

und dient nun als Basis fr-rl Il'ire Belechnung

Übrigens: Ein Rabatt ist ein Pleisnachlass, clel in

del Regel in Plozent ausgedrtickt wilcl. Rabatte

werclen als Anreizrleciranismen im Sinne der'

Preispolitik eingesetzt. Bis 2002 galt in Detrtsch-

lancl ein Rabattgesetz, clas die Gew2ihlr-rng von

Rabatten streng reglerrentierte Seit cler' ..Liltera-
lisierung" dieses Gesetzes können Häncller in f:rst
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Hier gsht es lang - f i in kieiner W*üt$,,etser
Wenn man in Äu*estatturrg und {.leräte inves-
t ieren möchte, sc! l tn man * ine Checkl iste
parat hahen - wrcht ige P*nkle:

PLANUNG
Hinterfragen Sie:
r Wie möchte ich mein Behandlungsangebot

erweitern bzw. aktualisieren?
: Was benötige ich dafür?
r Wie soll z. B. das Gerät/die Lieoe/die Kabine

ausgestattet sein?
s Welcher Platz steht mir hierfür zur Verfü-

gung?
x Lassen Sie sich nicht von Billigprodukten lo-

cken. Setzen Sie auf Qualitätsprodukte.
INFORMATION
n Suchen Sie Anbieter des entsprechenden

Gerätes heraus.
r Informieren Sie sich im Internet, auf Messen

und sammeln Empfehlungen.

c Forden Sie Unterlagen an.
r Wägen Sie das Preis-Leistungsverhält-

nis ab.
u Vereinbaren Sie persönliche Gesprächster-

mine beim Unternehmen.
* Lassen Sie sich die Geräte oräsentieren und

beanspruchen auch eine kompetente Fach-
beratung.

INVESTITIONEN
E Gesamtkosten aufstellen.
x Zahlungsmöglichkeiten und Zahlungsziel

erfragen.
x Rabattangebote einholen.
x Leasingkonditionen klären: Laufzeit, mit

oder ohne Mietsonderzahlung sowie
Restwert.

n Schulung am Gerät: lst diese inklusive oder
exklusive?

* Wie sieht es mit Reparaturservice und Leih-
oerät aus?

c
o
b

o(-)
E
(-)

allen Bereichen individuelle Rabatte
aushandeln.
Einbeziehen sollten Sie in Ihre Pla-
nlrngen auch die Zahlungsmöglich-
keiten, die das Unternehmen anbie-
tet. Das kann etwa Ratenzahlung
sein. Wird diese zinslos angeboten,
können Sie davon profit ieren.
Die weitere Frage gilt den Rabatten.
$flie hoch fallen sie aus und wie sind
sie gestaffelt? Ein seriöses 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.

i  : , ,  i . . { , : : ' is i i rg pr l i ! t iere l l

Auch Leasing schont die Kasse und
elhält die Liquidität: Die Bilanz wird
nicht belastet, der Kreditrahmen
bleibt r-rnberührt. \Ver den Leasing-
clem Balkauf volzieht, sollte auf die
genxllen Konclit ione'n achten: Lzinge
cler Letrfzcit rrit oclcr oltrrc Jlietson-
t lc  r  zr  l t  1, . ,  : r  - .  H, i rc t lcs Rcst-

- :  : - . :  : '  Lr .L.- t t !Zt t i

Bietet das Unternehmen beim Kauf

eines Gerätes - sofern erforderlich
- eine Schuh.rng an, sollte man klä-

ren, ob diese im Einkaufspreis be-
reits enthalten ist.
Fragen Sie auch nach den Service-
Leistr.rngen Gehören Pflege trnd \Var-

tung dazu? Werden defekte Geräte
repariert? Bietet das Untetnehmen ein

Leihgerät fr,rr die Ausfallzeit an r-rnd

wie hoch sind dann die Kosten?
\Vie sieht es mit der Garantieleistung
für das Gerät aus? \(ie viel Jahre
urnfasst sie? Hier muss man unbe-

dingt auch das sogenzrnnte ,,Klein-
gedluckte" lesen. Anhand dieser
Leistungen kann man clann auch

einen individuellen Vergleich der
Anbieter dulchfürhren.
Oftmals bieten Unternehmen ihren

Kunden ztsatzlich auch noch ein

kleines ,,Extra" in Form eines Bonus-
pakets an: Ffrr jede Bestellr.rng erhält

cler Käufer alltomatisch Punkte, die

seinem Konto gutgeschrieben wer-

clen Ab elner entsprecl-renclen An-
samn-rltrng lor-r Punkten kanrt r-t-utr-t
sich clrrnn :ru: cirreln breit cei:icher-
r :cr t  \ r tqcl- ,  ) t  .u: t (  \ \  ' .111.q l t111 .11111r:

auswählen. All diese Punkte ma-
chen deutlich: 'Wer sein Unterneh-
men erfolgreich führen will, benö-
tigt nicht nur eine ordentliche Btrch-
führung. Er muss auch eine penible

Kostenrechnr.rng durchführen und

Umsatz und Gewinn voneinander

trennen können Wer investiert, soll-
te daher fürr eine Rentabilitätsbe-
rechnung sorgen. Um sich clann die

essenzielle Frage zu beantworten:
Mit welchen Produkten oder Be-
handh.rngsangeboten mache ich den
größten Gewinn? I
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