Special >< Finanzielle Sicherheit

FriseurkRaufmann sein!

Seit nun schon fast zwei Jahren beeintriachtigt die Corona-Pandemie auch die Friseur-
branche. Wie kann man in diesen Zeiten finanzielle Sicherheit gewinnen?

Unklare Vorsehriften, Verunsicherung von
Kunden und Team, erhebliche Umsatzriickgin-
ge, Kurzarbeit, Férdermittelantrage, Riickzah-

lungsforderungen, neue Kredite, Verluste von ,Finanzielle Sicherheit fir den Salon und fir
Erspartem und vor allem die unsichere Zukunft ~ mich“ steht demnach ganz oben auf der Liste
machen vielen Friseurunternehmen Angst.  der Wiinsche und Ziele fiir die nachsten Jahre.
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TIPP

jlngst grofle Beachtung.
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Bei betriebswirtschaftlichen Planungsrechnungen und der Ermitt-
lung von fundierten Umsatzzielen kann der Steuerberater helfen.
Ebenso eignen sich Biicher, Seminare, Programme oder Apps. In der
Friseurbranche fanden die ,Preise-Lohnfaktor-App* und das Buch
von Peter Lehmann ,Neue Preise — Preiskalkulation fiir Friseure*

Ohne Gewinn keine finanzielle Sicherheit

Der einzige Weg zu finanzieller Si-
cherheit fithrt iber die konsequente
Beschiftigung mit den eigenen Zah-
len. Riicklagenbildung, Altersvorsorge
und Sparen sind nur aus einem guten
betriebswirtschaftlichen Gewinn he-
raus moglich. Das bedeutet gleichzei-
tig: Ohne Steuerlast keine finanzielle
Sicherheit. Dieser Zielkonflikt ist un-

Kennen Sie Thre monatlichen Kosten?

Doch nun zur Praxis: Am besten ist es, das
Pferd von hinten aufzuzaumen. Wahrend
eine BWA (betriebswirtschaftliche Auswer-
tung) oder eine Gewinn- und Verlustrech-
nung immer mit dem Umsatz beginnen und
mit dem Gewinn enden, sollte die eigene
Rechnung mit dem notwendigen Gewinn
starten. Dazu mussen Sie |hre privaten mo-
natlichen Kosten genau kennen.

Ein einfaches Beispiel: Wohnen, Lebenshal-
tung, Mobilitat, Kleidung und Freizeit fihren
zu festen monatlichen Konsumausgaben von
1.900 Euro. Das Sparen in Lebens-/Renten-
versicherungen oder Fonds, ETFs und Spar-
planen schlagt mit 600 Euro zu Buche, die
Krankenversicherung mit 500 Euro. Unver-
meidlich ist es, bei diesem Nettoeinkommen

die (Einkommens- und Gewerbe-)Steuern von
etwa 600 Euro einzukalkulieren, wobei sie
je nach Familienstand und Einkommen des
Ehegatten schwanken konnen. Und schon
kommen 3.600 Euro brutto heraus, die zu
einem erforderlichen Jahresgewinn vor Steu-
ern von 43.200 Euro fiihren.

Kurze Zwischenbemerkung: Handelt es sich
in unserem Beispielfall um eine besonders
komfortable finanzielle Sicherheit im priva-
ten Bereich? Nein, keinesfalls! Ein Altersvor-
sorge- oder Sparbetrag von 600 Euro wird
nicht zu einer besonders hohen Rente fiih-
ren. Eine Absicherung der Berufsunfahigkeit
oder eine Ruicklagenbildung fir unerwartete
Risiken sind noch gar nicht eingepreist. Es
besteht also bei unserem Beispiel-Gewinn

vermeidlich. Wenn ich es nicht schaffe,
planmafige Gewinne zu erzielen und

daraufplanmiflige Steuern zu zahlen,
werde ich langfristig keine finanzielle

Sicherheit erlangen. Das ist auch der

Grund, weshalb es in der Pandemie -
salopp formuliert — dem Friseurkauf-
mann wesentlich besser ergeht als

dem Haareschneider.

allenfalls eine Minimalabsicherung ohne
hohe finanzielle Sicherheit.

Nachste Frage: Handelt es sich bei diesem
Gewinn von 43.200 Euro um einen beson-

ders niedrigen Gewinn im deutschen Friseur-

handwerk? Ebenfalls nein! Rein statistisch
kommt ein Salon mit einem Nettoumsatz von
rund 200.000 Euro und einer Gewinnquote
von 20 bis 25 Prozent sogar sehr haufig vor.
Es ist also durchaus brancheniblich, dass
ein durchschnittlicher Salon einen solchen
Jahresgewinn zwischen 40.000 und 50.000
Euro ausweist. Um eine bessere finanzielle
Sicherheit zu erreichen, muss dieser Plan-
gewinn von 43.200 Euro in unserem Beispiel
folglich als absolute Mindestgrofie

betrachtet werden. >>
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Was ist Ihr Zielumsatz?

Der nachste Schritt ist, den Plan-Gewinn unter Ein-
beziehung der individuellen betrieblichen Kosten auf
einen Zielumsatz hochzurechnen. Dieser Zielumsatz ist
dann wiederum der erforderliche Mindestumsatz.

Es ist betriebswirtschaftlich absolut erforderlich, die-
sen Mindestumsatz zu kennen und ihn jeden Monat
vor Augen zu haben. Alle Maftnahmen im Salon miis-
sen darauf ausgerichtet sein, den Mindestumsatz jeden
Monat ohne Einschrankung zu erwirtschaften. Viele
Salons arbeiten und planen leider nicht mit betriebs-

wirtschaftlich errechneten Zielgréfien, sondern einer
Mischung aus ,Management by Kontostand”“ und
,Das haben wir immer so gemacht”. Das Durchdenken
der Preisstruktur ist unbedingt notwendig, um den
benoétigten Zielumsatz zu erreichen. Auch Fragen der
Auslastung sowie der Ermittlung von Zusatzumsatzen
sollten Sie sich stellen. Die bekannten Kennzahlen
wie Dienstleistungsfaktor, Umsatz pro Kunde,
Kundenanzahl am Tag, Umsatz pro Mitarbeiter usw.
haben unverandert ihre Bedeutung.

Fragen fur die Planungsrechnung

Bei einer Planungsrechnung sind wichtige Fra-  Fazit:
gen auflerdem: Welche Art Altersvorsorge soll ~ —Ohne konsequente betriebswirtschaftliche Ori-
ich wihlen? Kann ich mir eine eigene Immobi-  entierung gibt es langfristig keine finanzielle

lie leisten? Hat mein Friseurunternehmen die Sicherheit.

passende Rechtsform? Befinden sich meine be-  —Ein Friseurunternehmen ist in jeder Hinsicht
trieblichen Kosten im brancheniiblichen Rah-  eine langfristige Aufgabe.

men? Ist der Zielumsatz mit meinem bestehen- —Die Pandemie hat gezeigt, dass vielesim Salon

neu gedacht werden muss. Und wie jede Krise

bringt auch diese Chancen mitsich.
—Buchfithrung und Planungsrechnungen zeigen

sowohl Risiken als auch Chancen auf. [

den Geschiftskonzept itberhaupt erreichbar?
Muss ich mich privat einschrinken? Wie kann
ich mich entschulden? Kann ich investieren?
Wo steht mein Salon in fiinfJahren?

RISIKEN UND CHANCEN

Risiko: Die Preisfindung richtet sich ausschlieflich nach
den Mitbewerbern in der Umgebung und der subjektiven
Einschatzung des Friseurunternehmers.

Chance: Die Alleinstellungsmerkmale des eigenen Salons
und besondere Fahigkeiten des Teams kénnen auf die Preis-
kalkulation einen viel gréReren Einfluss nehmen.

Risiko: Die eigenen Kosten werden nicht regelmafiig mit
Branchenwerten verglichen.

Chance: Aktives Kostenmanagement ist anstrengend,
entlastet aber das Budget.

Risiko: Die positive Auswirkung von Preiserhéhungen auf die

Holger Piischel

Holger Piischel ist Wirtschafts-
berater und Steuerpriifer mit
eigener Kanzlei, In TOP HAIR
Business lesen Sie regelmafig

Bildung von Reserven wird unterschatzt. Die negative Auswir-

kung von Steuern auf Umsatze und Gewinne wird iiberschatzt.
seine Steuertipps.

Chance: Durchdachte, aktive und konsequente Preispolitik
fithrt zu héheren Spielraumen fiir finanzielle Sicherheit. Nur
wer auskémmliche Gewinne macht und darauf Steuern zahlt,
hat Geld verdient und wird Riicklagen bilden kénnen.
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