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Liebe Leser und Leserinnen,

glaubt man Zukunftsforschern oder den Prognosen zu
Verbrauchergewohnheiten, Handelstrends und
Einzelhandelsentwicklungen, so wird sich unsere Zukunft
mehr denn je im Internet abspielen. Im Web werden wir
Informationen recherchieren, Empfehlungen zu Produkten
und Dienstleistungen aussprechen, uns austauschen und
auch einkaufen. Das wirkt sich auch auf die
Kosmetikbranche aus. Die Verschiebung von
Handelslandschaften und Einzelhandelsstrukturen sind die
unaufhaltsame Folge.

Wo bleibt da die Kosmetikerin? Uberlebt das klassische
Kosmetikinstitut? Und wie sieht ein erfolgreiches
Kosmetikinstitut 2020 aus? Ich bin sicher: Die Kosmetikerin
ist die Gewinnerin der Zukunft! Diese optimistische Ansicht
vertrete ich voller Zuversicht und Uberzeugung.

Denn nur das Kosmetikinstitut erfullt den immanenten
Wunsch nach individueller  Schonheit. Nur das
Kosmetikinstitut bietet Expertenberatung basierend auf
Hautanalyse und individueller Systempflege. Nur im
Kosmetikinstitut treffen neueste apparative
Ergebnistechniken auf den besonderen Verwohnfaktor. Und
nur im Kosmetikinstitut wird in Zeiten medialer Anonymitat
die kleine Auszeit vom Alltag mit personlicher Ansprache
zelebriert.

Allerdings wird sich nur die Kosmetikerin, die ihr
Institutskonzept einzigartig aufstellt, nachhaltig profilieren
und differenzieren konnen. Ihre begeisterten Stammkunden
und der stetige Zulauf an empfohlenen Neukunden machen
sie zur Gewinnerin.

Solch ein Erfolg hat bekanntlich viele Vater: die Kompetenz



der Kosmetikerin, ihr Verkaufstalent, das Institutsambiente,
lokales Marketing ebenso wie die Wahl der passenden
Pflegemarke - um nur einige zu nennen. Die Komposition
dieser Erfolgsfaktoren ist eine Kunst - die Kunst des Erfolges.

Seit fast 60 Jahren ist es der Antrieb von BABOR als
MarktfGhrer und Vordenker der professionellen
Pflegekosmetik, den Erfolg der Kosmetikerin zu begleiten.
BABORs Anspruch ist, die besten Kosmetikerinnen mit
exzellenten Produkten, Services und Beratungsleistungen
optimal auf ihrem Weg zum Erfolg zu unterstutzen.

Diesen Anspruch teilt Paul Reinhold Linn. Seine langjahrige
Erfahrung in der Zusammenarbeit mit der Kosmetikerin
macht ihn zu einem der profiliertesten Experten, Berater
und Trainer der deutschsprachigen Institutsbranche. Paul
Reinhold Linn kennt das Geschaft der Kosmetikerin und zeigt
in diesem umfassenden Erfolgs-Handbuch den Einsatz aller
relevanten Faktoren fur Ihren zuktnftigen Erfolg.

Viel Spals beim Lesen, gute Inspiration und besonders viel
Erfolg bei der Umsetzung. Denn Sie sind ein Gewinner!

Herzlichst
lhr
Michael Schummert



Konsequente Weiterbildung als Erfolgsrezept

Eine alte chinesische Weisheit sagt, ,Lernen ist wie Rudern
gegen den Strom. Sobald man aufhort, treibt man zuruck®.
Gerade heute sprechen wir von einer sogenannten
Wissensgesellschaft. Standig kommen Neuerungen,
Veranderungen und Weiterentwicklungen hinzu. In manchen
Bereichen, so weils man heute, verdoppelt sich das Wissen
innerhalb von 3 Jahren.

Diese Entwicklung macht nicht vor dem Kosmetik- und SPA-
Bereich halt. Von wissenschaftlicher Seite gibt es
kontinuierlich neue dermatologische Erkenntnisse Uber die
Haut und deren Funktionsweise, es werden neue, immer
effektivere Wirkstoffe entdeckt und entwickelt, und fur die
Kabine werden immer effektivere Techniken der
kosmetischen Behandlung kreiert - ob mit oder ohne
Kosmetikgerate. Aber auch in der Verkaufspsychologie und
im Marketing gibt es neue Entwicklungen. Vor 10 Jahren gab
es den Begriff Social Media noch gar nicht und heute ist
nahezu jeder in irgendeiner Community vertreten; sei es
Facebook, XING, WhatsApp oder andere. Nicht zuletzt
unterliegt das Kosmetikinstitut oder SPA auch den
gestiegenen Erwartungen der Kunden im Hinblick auf
Wohlfuhl- und Einkaufserlebnis. So wie wir selbst wie
selbstverstandlich im Modebereich nach neuen Trends und
Styles Ausschau halten, betrachtet Ihr Kunde auch Ihr
Institut und SPA vor dem Hintergrund aktueller
Entwicklungen. Das betrifft auch das Ambiente und die
Ausstattung lhres Institutes.

Lernen betrifft also nicht nur einzelne Bereiche, sondern
umfasst das gesamte Tatigkeitsspektrum Ihres Institutes
bzw. SPAs. Sicherlich mussen Sie nicht in allen
Themenbereichen Uber tiefgreifendes Wissen verflgen.



Teilweise greift man besser auf Spezialisten zurtck (z. B.
dem Online-Marketing). Die Kunst besteht darin, in seinen
Kernkompetenzen weiter zu wachsen und in den anderen
Bereichen genligend Wissen zu haben, um die richtigen
unternehmerischen Entscheidungen treffen zu konnen.

Dennoch wird Lernen und Weiterbildung bisweilen als
Belastung angesehen. Einige erinnern sich vielleicht an die
eigene Schulzeit, die das Lernen vergrault hat. Der Zwang
zum Lernen und auch der standige Druck, gute Noten zu
schreiben, haben ihre Spuren hinterlassen. Mit dem
Schulabschluss oder auch etwas spater mit dem
Berufsabschluss wurde - offentlich dokumentiert - das Ende
der Ausbildung festgelegt: ,Nie wieder Schule; Nie wieder
Lernen!”

Heute ist es eine Binsenweisheit, dass wir mit dem Lernen
nie aufhoren. Leben heilst lernen! Und das Schone ist: Auch
Erfolg ist erlernbar! Es ist die FOLGE von etwas: daher heilst
es auch: ER-FOLG. Insofern konnen Sie Lernen auch als
Investition betrachten. Sie investieren in sich selbst. Es
macht Sie reicher. Denken Sie nur an folgende Bereiche:

Verbesserung lhrer Kompetenz: Das Wissensrad dreht
sich standig weiter. Das, was Sie in der Schule oder
Ausbildung gelernt haben, ist die Basis. Neue Erkenntnisse
aus der dermatologischen Wissenschaft und praktischen
Tatigkeit bereichern lhre Arbeit und lassen Sie auch
personlich weiter wachsen. Zusatzliches Wissen starkt nicht
nur lhre fachliche Kompetenz, sondern auch Ilhr
Selbstbewusstsein.

Starkung lhrer Wettbewerbsposition: Wissen heilst
Vorsprung! Diejenigen, die es schaffen, aktuelle Themen
zeitnah in lhrem Angebot aufzunehmen, werden sich besser
am Markt behaupten konnen. Gerade in der professionellen



Kosmetik erwartet der Kunde eine fundierte Beratung und
exzellente Behandlungen.

Anerkennung durch lhre Kunden: Kunden fahlen sich bei
,Gewinnern“ am wohlsten! Wenn die Kunden zum Beispiel
durch Zertifikate an der Wand feststellen, dass Sie sich
standig weiterbilden, dann fuhlen sie sich bei Ihnen
besonders gut aufgehoben. Sie sollten daher auch ganz
bewusst lhre neuen Erkenntnisse, dort wo es Sinn macht,
mit lhren Kunden teilen. Setzen Sie zum Beispiel neue
kosmetische Methoden ein (wie die apparative Hautanalyse)
und beraten Sie lhre Kunden auf einer noch
anspruchsvolleren Ebene.

Austausch mit Kolleginnen: Besonders effektiv ist
Lernen, wenn es in Gruppen stattfindet. Zum einen macht
der Austausch untereinander viel mehr Spafs. Studien
belegen, dass wir besonders gut lernen, wenn wir mit Spals
und Freude dabei sind. Zum anderen profitieren wir auch
vom Wissen und den Erfahrungen der anderen Kolleginnen.
Einer allein kann nie so viel wissen, wie eine Gruppe von
vier, acht oder zwolf Kolleginnen. Wir mussen nur bereit
sein, unser Wissen zu teilen.

Nicht umsonst ist die Fortbildung in einigen Berufssparten
eine Pflicht - denken Sie an die Dermatologen, die pro Jahr
mehrere Fortbildungskurse oder Kongresse besuchen
mussen. So ware es wunschenswert, wenn auch in unserer
Branche jeder Einzelne den Anspruch hatte, wenigstens 2-3
Weiterbildungen im Jahr zu besuchen. Planen Sie dies
bereits am Anfang eines jeden Jahres (auch fur Ihr Team)
fest in Ihren Terminkalender mit ein.

Nicht immer hat man Zeit, zu einem Seminar zu gehen.
Manchmal mochte man schnell ein paar Themen aus dem
Institutsalltag nachlesen. Als Grundlagenwerk fur die Kunst



der erfolgreichen SPA- und InstitutsfUhrung bietet dieses
Buch ein ideales Nachschlagewerk. Fur den Einen mag der
Schwerpunkt darin liegen, einzelne Inhalte noch detaillierter
nachzulesen und mit den eigenen Erfahrungen abzugleichen
(wie verkaufspsychologische Hintergrunde); fur den Anderen
liegt vielleicht die Zielsetzung darin, bestimmte Themen
systematisch und neu anzugehen (wie das Online-
Marketing). In jedem Fall bietet dieses Buch fur Jeden die
Moglichkeit, seinen optimalen personlichen Nutzen hieraus
zu ziehen.

Viel Erfolg,
lhr
Dr. Helmut Drees







Einfuhrung in das Buch

Dieses Buch ist der erste, umfassende Versuch, ALLE
Erfolgsfaktoren flr die professionelle Kosmetik zusammen
zu stellen. Dabei schafft es Paul Reinhold Linn praxisnah auf
die Besonderheiten der Branche einzugehen - und das mit
dem Augenzwinkern, fur das er bekannt ist. Gerne mochte
ich lhnen einen kleinen Wegweiser durch die acht
Themenfelder des Buches an die Hand geben, denn das
Buch ist nicht nur als Gesamtwerk lesenswert, sondern auch
ein praktisches Nachschlagewerk, wenn Sie von Zeit zu Zeit
lhr Wissen auf einem Gebiet nochmal auffrischen mochten.
So finden Sie schnell zu Ihren personlichen Erfolgsfaktoren:

Am Anfang steht - auch im Buch - der Sprung ins kalte
Wasser: die Existenzgrundung. Sie erfordert Mut,
sorgfaltige Planung und fundiertes KnowHow. Letzteres ist in
diesem Kapitel zu finden - inklusive eines Beispiels fur einen
Businessplan und einer praktischen Checkliste fur Ihre
Existenzgrundung. So ist das Wasser, in das sie springen
mochten, gar nicht mehr so kalt.

Im zweiten Kapitel geht es um Sie - um lhre Unternehmer-
Personlichkeit. Viele Kosmetikerinnen sehen ihre eigene
Personlichkeit Gbrigens als USP fur ihr Institut. Grund genug,
diesem Thema ein Kapitel zu widmen. Praxisnah und mit
vielen hilfreichen Tipps vermittelt Paul Reinhold Linn wie Sie
sich selbst hinterfragen und lhre Unternehmer-Personlichkeit
weiterentwickeln konnen.

Sie mochten in der professionellen Kosmetik erfolgreich
sein. Das steht fur Sie fest. Aber ob es unbedingt die
Selbststandigkeit sein muss? Die professionelle Kosmetik ist
so facettenreich, dass es zahlreiche Moglichkeiten gibt, in
ihr  zu  arbeiten: eigenverantwortlich  selbststandig,



abgesichert und angestellt, kreativ in der Kooperationen mit
anderen Geschaften, in einem SPA - vielleicht in einer tollen
Urlaubsdestination. Die unterschiedlichen Betriebsformen
stellt Kapitel Il vor.

So mancher mochte Kapitel IV sicher lieber Uberschlagen.
Trocken, langweilig und viel zu viele Zahlen - das erwarten
viele beim Thema BWL. Und ja, den Taschenrechner sollten
Sie zur Hand nehmen. Denn es wird sich far Sie lohnen.
Konkrete Kalkulationshilfen helfen herauszufinden, was am
Ende in der Kasse bleibt. Das Thema ist so gewinnbringend
vermittelt, dass sich dieses Kapitel vielleicht doch als ihr
Lieblings-Teil des Buches herausstellen konnte.

Von der Behandlung zum Verkauf - dieser Schritt ist fur
viele Kosmetikerinnen schwer. Dabei steckt gerade im
Produktverkauf enormes Umsatzpotential.  Verkaufsprofi
Paul Reinhold Linn zeigt, wie Sie dieses ausschopfen, welche
Techniken es gibt und wie sie Wunsche wecken.

Das Kapitel VI stellt viele spannende Marketing-Ideen vor.
Dabei beginnt es bei den Grundlagen wie Namensgebung
oder Preisliste und arbeitet sich zur Kur mit kreativen
Promotions vor. Keine Angst vorm Internet - auch darum
geht es in diesem Kapitel. Das Web ist heute
Informationsquelle Nr. 1 far Ihre Kunden. Klar, dass Sie darin
mit einem professionellen Auftritt vertreten sein sollten.

»Wir konnen nicht nicht kommunizieren.« Diese Aussage des
Kommunikationsforschers Paul Watzlawick kennt jeder. Doch
die wenigsten fragen sich, was das fur den Alltag im Institut
bedeutet. Korpersprache funktioniert, ob wir wollen oder
nicht. Daher gibt das Buch Einblick in die faszinierende Welt
der Korpersprache und erlautert, wie wir Ilhre
Korpersprache schnell und einfach optimieren kdnnen: von
der BegrufSung des Kunden bis zu dem Moment, in dem er



zufrieden - naturlich nicht ohne mindestens ein Produkt
gekauft zu haben - das Institut wieder verlasst.

Den Abschluss des Buches bildet ein Bereich, der wichtig ist,
wenn der erste Erfolg sich bereits eingestellt hat - wenn
namlich das Institut wachst und Sie mehr Mitarbeiter
einstellen. Denn nur wer gut fuhren kann, kann all diese
Erfolgsfaktoren auch seinen Mitarbeitern mitgeben. Daruber
hinaus gibt das Buch Hilfestellung bei der Personalauswahl
und einen Einblick in Fuhrungstechniken.

Aus diesen acht Kapiteln ist ein umfassendes
Erfolgshandbuch fur die professionelle Kosmetik entstanden.
Der wirkliche Gewinn dieses Buches ist aber nicht nur sein
Inhalt - auch wenn es als Nachschlagewerk in jedem
Kosmetikinstitut Gold wert ist. Die wichtigste Erkenntnis
dieses Buches ist, wie viel Spals Erfolg machen kann und wie
unterhaltsam der Weg dahin ist.

lhr
Dr. Helmut Drees

. Die Existenzgrundung

Wo moglich sind Sie gerade mit der Ausbildung zur
Kosmetikerin fertig geworden (bzw. Sie stehen kurz vor dem
Abschluss) oder Sie beschaftigen sich schon seit langem als
angestellte Kosmetikerin mit der Frage: »Warum geht das
nicht auch auf eigene Rechnung?«



Tatsachlich ist es in kaum einem anderen europaischen Land
so einfach, wie bei uns hier in Deutschland, sich als
Kosmetikerinil! selbststandig zu machen. Dieser Umstand
hat Licht- und Schattenseiten! So ist bis zum heutigen Tag
noch nicht einmal der Begriff »Kosmetikerin« durch eine
Ausbildungsverordnung oder ahnlichem geschutzt oder sind
die Ausbildungsziele definiert. Jeder, der sich berufen fuhlt,
kann  tatsachlich ohne Nachweis von speziellen
Qualifikationen sich mit einem Kosmetik-Institut bei uns in
Deutschland selbststandig machen!

Also eigentlich ein Traum, oder? Ohne Prufungsnachweise
oder Nachweise von kaufmannischen Grundkenntnissen darf
und kann jede Kosmetikerin in Deutschland starten. ...

Sie ahnen es schon: Die Kehrseite bringt allergrofSste
Herausforderungen fur /hren Neubeginn mit. Denn wenn es
so einfach ist, in dieses Gewerbe hinein zu starten, und
wenn es viele Kolleginnen gibt, die moglicherweise nur
mangelhaft auf ihre neue Aufgabe handwerklich und
kaufmannisch vorbereitet sind, dann werden auch sehr viele
Kolleginnen schlechte Arbeit abliefern, unsere Kunden
schlechte Erfahrungen machen und am Ende werden diese
Damen als Kosmetikerinnen scheitern mdssen!

Noch anders: Schon dieser Umstand, dass Sie als
qualifizierte Fachkraft der benachbarten Amateurin - auf
den ersten Blick - von lhren zuklnftigen bzw. potentiellen
Kunden erst einmal gleichgesetzt werden, macht den
richtigen Start in lhre Selbststandigkeit so ungeheuer
wichtig!

Es ist keine Kunst, sich beim Gewerbeamt eine Anmeldung
zum Gewerbe fur rund 20 Euro zu besorgen. Und wenn Sie
an lhrem eigenen Haus ein Schild anbringen wollten, auf
dem »Kosmetikerin« stinde, so ware das auch recht leicht
bewerkstelligt. (Wohnen Sie zur Miete, muss lediglich Ihr
Vermieter zustimmen.) Von Amtswegen haben Sie direkt



nach der »kleinen« Anmeldung des Gewerbes deren
Erlaubnis.

Was allerdings sehen lhre ersten Kunden? Welchen Eindruck
vermitteln Sie? ... Woran werden die ersten Kunden
erkennen, dass Sie eben doch eine qualifizierte Kosmetikerin
und keine Amateurin sind?

In diesem ersten Hauptkapitel schauen wir uns genau an,
wie Sie sich vom Start weg sinnvollerweise anders oder
besser aufstellen konnen. Wir mochten mit I|hnen
besprechen, worauf zu achten ist, damit der Start gelingt.
Stimmt |hr Konzept mit der Vorstellung lhrer moglichen
Zielgruppe uberein? Wie wichtig ist der Standort in Bezug
auf die anzusprechenden Kunden? Welches kosmetische
Konzept wollen Sie vertreten? Und nicht zuletzt: Wie
gestaltet sich eigentlich der Markt einer Kosmetikerin? Wie
viel Nachfrage gibt es auf wie viele Kosmetikerinnen?

Aller Anfang ist ein Wagnis - der Start in die
Selbststandigkeit

Es ist nicht besonders schwer, sich vorzustellen, dass
gerade der Schritt aus der Aus- und Weiterbildung (Schule)
oder dem angestellten Arbeitsverhaltnis heraus, tatsachlich
ein enormer Schritt ist, der sicher auch Risiken in sich tragt.
Klar, es gibt Berufe, die in die Selbststandigkeit fuhren, die
nahezu kein Risiko kennen. Nehmen Sie einmal den Beruf
des Notars. Wenn Sie sich mit beispielsweise 35 Jahren
selbststandig machen und ein Notariat eroffnen oder
ubernehmen, so konnen Sie ziemlich sicher sein, dass Sie
niemals scheitern kdnnen. Sie genielsen Gebietsschutz, eine
feststehende GebuUhrenordnung und I|hr Ausbildungsstand
macht es jedem Amateur unmoglich, lhre Arbeit zu
untergraben oder Sie mit Ihrer Leistung in einen Preiskampf
zu verwickeln.



Sie werden es beobachten konnen, dass der Start der
Selbststandigkeit merkwlrdige Veranderungen mit sich
bringt. Wahrend Sie noch vorher immer jemanden hatten,
dem Sie qualifiziert eine Frage stellen und auf eine Antwort
hoffen konnten, werden Sie nun mehr erleben, wie einsam
die Rolle als Entscheider plotzlich werden kann. Dies hier ist
kein Jammern, sondern ein Umstand, den Sie ein Stuck weit
ertragen lernen mussen und dann auch irgendwann
uberwinden werden. Sogar bis in Ihren Freundeskreis hinein
werden Sie Veranderungen feststellen konnen.

»Wenn man sich selbstandig machen will, dann ist dies nicht
in erster Linie eine Sache, um schnell reich zu werden. Wer
aber seine eigenen ldeen realisieren will, wer seine eigenen
Vorstellungen durchsetzen moéchte, der findet ideale
Antworten. Nur, er muss daflr auch bereit sein, einiges zu
geben. Die durchschnittliche Arbeitszeit von selbstandigen
Unternehmern ist 55,7 Stunden pro Woche. Vor blinder
Euphorie warnen wir. «t%

Bei Ihnen in der Kosmetikbranche gibt es Billigstangebote
ohne Sinn und Verstand fur Behandlungen und Kosmetika,
und es gibt beinahe zahllose Damen wie Herren, die sich in
Sachen Kosmetik verdingen wollen.

Die Kluft zwischen sehr, sehr qgut ausgebildeten
Kosmetikerinnen und eben solchen, die nicht ganz so gut
vorbereitet sind, kann kaum noch uUberhoht werden. Liebe
Leserinnen, dies hier ist keine Kritik, sondern lediglich eine
Beobachtung! Darum sei bereits zu Beginn lhrer
Selbststandigkeit genau hieraus schon die erste Frage
vorformuliert:

»Woran kann/soll die Kundin erkennen, dass ich eine Top-
Kosmetikerin bin?«



Das Erste, was Sie brauchen, ist lhr Konzept zur
Grundung

Stellen Sie sich vor, Sie mochten lhrer besten Freundin
davon erzahlen, dass Sie sich selbststandig machen
mochten. Oder besser noch, Sie versuchen lhren Partner
oder lhre Eltern und Geschwister davon zu uberzeugen, dass
dieser neue Weg nun /hr neuer Weg sein wird. Dann ist
Ihnen schon im Vorfeld klar, dass es da ganz sicher kritische
Fragen geben wird, von: »Warum tust Du Dir das an?« ... bis
hin zu: »Was hast Du denn genau vor?« Und klar ist nun
auch: Je konkreter lhre Vorstellungen sind, desto mehr
Akzeptanz und Unterstltzung ist lhnen sicher! Sie kdnnen
sich vorstellen, wie irritierend eine Antwort auf die Frage
nach dem »Was hast Du vor?« sein muss, wenn dann
kommt: »lch mache mich selbststandig als Kosmetikerin!« ...
»Und wozu?“ ... »Och weils nicht, was soll ich denn sonst
machen?«

Jetzt geht es beim Start bekanntlich nicht wesentlich um die
anderen, was die von lhrer Absicht halten, oder was nicht.
Es geht eindeutig nur um Sie. Aber was glauben Sie, wenn
zwei Kosmetikerinnen starten, die Eine hat glasklare
Vorstellungen und konkrete Malinahmen bereits
durchgeplant und die Zweite will viel, aber lasst die Dinge
mehr auf sich zu kommen. ...

Wer hat mehr Power, um zu starten? Wer kann besser
Menschen, Partner, Banker (Geldgeber) und potentielle
Neukunden von der eigenen Idee begeistern?

Wichtige Voraussetzungen fur die Grundung

Nach der Gewerbeordnung (GewOQO) ist der Betrieb eines
Gewerbes jedermann gestattet. Eine simple Anmeldung bei
lhrem zustandigen Gewerbeamt reicht vollkommen aus.
Einen Nachweis Uber besondere Kenntnisse in der Kosmetik



benotigen Sie nicht. (Wir erwahntes es bereits weiter vorne
im Buch.)

Diese Anmeldung ist auch dann zwingend, wenn Sie erst
einmal von zuhause aus starten wollten. Schlagen Sie bitte
alle »so gut gemeinten Ratschlage« in den Wind, die lhnen
empfehlen wollen, inoffiziell, mit anderen Worten »schwarz«
das Gewerbe starten zu wollen. Sich nicht anzumelden, bzw.
illegal ein Business zu starten ist nicht nur far die
Gemeinschaft hochst fragwurdig, sondern: Es macht etwas
Verheerendes mit der betroffenen Unternehmerin! Das
Selbstbewusstsein als Selbststandige bricht komplett ein,
die Professionalitat ist innerhalb weniger Monate solcher
Randtatigkeit dahin, und irgendwann - es ist immer eine
Frage der Zeit - fallen Sie auf. Glauben Sie mir: Das
Finanzamt vergisst nichts!

Apropos Finanzamt: Sobald Sie sich ordentlich angemeldet
haben, wird das Finanzamt automatisch eine Meldung vom
Gewerbeamt erhalten, dass es Sie nunmehr auch als
Unternehmerin gibt. Sie erhalten unaufgefordert einen
Fragebogen, fullen den aus und schon ist alles in bester
Ordnung.

Kleinunternehmer oder Vollunternehmer

Erwartet ein Unternehmer einen Jahresumsatz von kleiner
als 17.500 Euro, so wird er von zustandigen Finanzamt als
sogenannter Kleinunternehmer gefuhrt (vgl. § 19 UStG).
Wichtig in diesem Zusammenhang ist der Umstand, dass Sie
beispielsweise bei einem Start lhrer Selbstandigkeit mitten
in einem Jahr (z.B. 01. Juli) anteilig diesen Schwellenwert
zum Vollunternehmer (> 17.500 Euro) - in unserem Beispiel
also 6/12 von 17.500 Euro, sprich 8.750 Euro nicht
Uberschreiten durfen, um den Status des Kleinunternehmers
nicht zu verlieren.



Als Kleinunternehmerin berechnen Sie lhrem Kunden die
Leistung ohne separate Ausweisung der MwSt. bzw. der
Umsatzsteuer (derzeit in Hohe von 19 %). Der Vorteil zum
Start ist der, dass Sie beispielsweise 50 Euro fur eine
Behandlung berechnen, und die 50 Euro tatsachlich erst
einmal lhre Einnahmen sind. Hiervon brauchen Sie keine
Umsatzsteuer (Ust.) an |hr Finanzamt abzufihren. Und dies
gilt bis zu dieser Grenze von 17.500 Euro Jahresumsatz.
Soweit so gut. Aber grofSte Vorsicht ist geboten, denn wenn
Sie diese Umsatzgrenze auch nur um einen Euro
Uberschreiten, so zahlen Sie fir den gesamten Jahresumsatz
die Umsatzsteuer nach! Und das macht auf einen Schlag
17.500 / 119 * 19 = 2.794,12 Euro Umsatzsteuer-
Nachzahlung an lhr Finanzamt, far den Fall, dass Sie die
Grenze Uberschreiten.

Zwar kann ein Kleinunternehmer billiger seine Leistungen
anbieten und verkaufen, weil er ja die Umsatzsteuer nicht
hinzurechnen bzw. abfihren muss, aber dafur schneidet er
sich bei groBen Investitionen und viel Wareneinkauf selber
ins Fleisch, denn die Umsatzsteuer, die die Lieferanten
erheben, muss der Kleinunternehmer voll bezahlen und
erhalt diese nicht zurlck erstattet!

Mein Tipp: Wenn Sie wirklich etwas Wesentliches als
Kosmetikerin  vorhaben und sich zutrauen einen
Tagesumsatz von mehr als 72 Euro zu realisieren, dann
sollten Sie von Anfang an direkt als Vollunternehmer
starten. So konnen Sie lhrem Finanzamt gegenuber formlos
den Verzicht auf Anwendung der Kleinunternehmerregelung
erklaren. Dies hat zum grollen Vorteil, dass Sie in den
Genuss der sogenannten Vorsteuerabzugsberechtigung
gelangen und somit die gezahlte MwSt. bzw. Ust. an lhren
Lieferanten mit dem Finanzamt mit lhrer zu entrichtender
eingenommenen Ust. aus l|hren Einnahmen verrechnen



konnen. {3}

Apropos Lieferanten: Direkt bei der Anmeldung im
Gewerbeamt erhalten Sie den sogenannten Gewerbeschein.
Dieser ist wichtig, damit Sie bei Ilhren zukunftigen
Lieferanten auch zu den Ublichen Grollhandelspreisen
(Einkaufskonditionen) einkaufen konnen.



