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Paul streicht neue Wege!!!
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| Griindung

Die Anfange — Leidenschaft firs Handwerk

Paul beginnt seine berufliche Laufbahn als Malergeselle. Frih
zeigt sich sein Talent fir Gestaltung, Farbgefiihl und handwerkliche
Prazision. Er arbeitet in einem kleinen Betrieb, lernt von erfahrenen
Kolleg:innen und entwickelt ein Gespur fir Kundenwinsche und
kreative Losungen.

Nach kurzer Zeit entschlie3t sich Paul zur Meisterschule. Dort
lernt er nicht nur neue Maltechniken, sondern auch kaufmannisches
Wissen: Kalkulation, Buchflihrung, Marketing. Zum ersten Mal setzt
er sich ernsthaft mit Fragen auseinander wie: ,Was kostet ein Auftrag
wirklich? Was musste ich verlangen, um davon leben zu kénnen?*

In dieser Zeit formt sich seine Vision von einem eigenen
Betrieb. Zur Finanzierung seines eigenen Betriebs stellt Paul fest,
dass er monatlich mindestens 10 Auftrage von je 1.000 € umsetzen
muss. Diese einfache Kalkulation hilft ihm, die Dimension seiner
Grindung realistisch einzuschatzen.
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Der Weg zum Griinder

Mit Abschluss der Meisterpriifung stellt er sich die Frage:
»Will ich mein ganzes Leben lang Auftrdge fur andere ausfiihren?
Oder kénnte ich selbst Chef sein?*

Der Gedanke lasst ihn nicht mehr los. Aber gleichzeitig
kommen Zweifel: Was, wenn es schiefgeht? Was, wenn er keinen
Kredit bekommt? Und was ist mit der Sicherheit seines festen
Gehalts?

All diese Fragen beschaftigen Paul - um den Schritt in die
Selbststandigkeit zu wagen, sollten daher folgende Punkte vor der
Grindung ehrlich beantwortet werden:

»  Warum will ich selbststédndig werden — wegen Freiheit,
Einkommen, Selbstverwirklichung?

* Bin ich bereit, auf Sicherheit (z. B. festes Gehalt,

Kindigungsschutz) zu verzichten?

* Wie sieht meine personliche Situation aus — habe ich
Rucklagen, Familie, laufende Kosten?
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Diese Selbstreflexion ist fir Paul der erste Schritt, um aus seinem Traum ein tragfahiges Ziel zu

machen. Ein weiterer Schritt ist das Erstellen eines Businessplans - er ist das zentrale Werkzeug jeder

Grundung. Ein Businessplan ist kein Blrokratiemonster, sondern ein Planungsinstrument.

Ein guter Businessplan skizziert das Grindungsvorhaben, konzentriert sich auf die wesentlichen

Punkte und beantwortet Fragen wie:

Geschéftsidee: Was biete ich an, und warum soll jemand bei mir kaufen oder mich
beauftragen?

Zielgruppe & Markt: Wer sind meine Kund:innen? Gibt es Nachfrage?

Finanzplanung: Welche Kosten entstehen (Material, Miete, Personal)? Wie hoch missen meine
Umsatze sein, damit sich die Grindung tragt?

Organisation & Rechtsform: Wie baue ich mein Unternehmen auf? Welche Rechtsform passt
(Einzelunternehmen, GmbH, UG ...)?

Fir sein Griindungsvorhaben kamen flr Paul folgende Rechtsformen in Frage:

Einzelunternehmen: Einfachste Form, schnelle Anmeldung, volle personliche Haftung.

UG (haftungsbeschrankt): Mini-GmbH, geringe Griindungskosten, Haftung beschrankt auf
Gesellschaftsvermdgen, Pflicht zur Ricklagenbildung.

GmbH: Beliebte Rechtsform, hdheres Stammkapital (25.000 €), klare Haftungsbeschrankung,
besseres Standing bei Banken und Geschaftspartnern.

Aus Sicht von Paul eignet sich das Einzelunternehmen am besten wegen der sehr geringen

Grindungskosten und der schnellen Abwicklung der Griindung. Mit dem Gang zum Gewerbeamt ist das

Einzelunternehmen schlieRlich gegriindet.
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Der Schritt in die Selbststandigkeit

\ Nach der Anmeldung seines Unternehmens mietet Paul geeignete
Raumlichkeiten an. Stolz hangt er sein Schild ,Farbenfroh Paul“ auf.

Der erste Auftrag lasst nicht lange auf sich warten und doch ist es eher
ein Zittern: Ein Kunde fragt kritisch: ,Sie sind neu? Haben Sie schon Referenzen?®
Paul zeigt sich selbstbewusst — und liefert so gute Arbeit, dass der Kunde vollauf
zufrieden ist und auch Weiterempfehlungen ausspricht.

Um das Unternehmen nach vorne zu bringen und weiter zu wachsen,
braucht es zusatzliches Kapital. Fir Paul ist dies - wie flr samtliche Griinder:innen
- eine der groten Hurden. Bei einer Finanzierung kommt es nicht nur auf die
eigene Leistung an, sondern auch auf die Einschatzung von Dritten.

Um dennoch die Mdglichkeiten fur Existenzgriinder:innen auszuschopfen,
informiert sich Paul Uber die verschiedenen Optionen. Zuerst bei der
Handwerkskammer, anschlief3end beim regionalen Griindertag und zuletzt bei
einem Grindungsberater.

Zusammenfassend kommen folgende verschiedene Mdglichkeiten in Frage:

. Grundungszuschuss der Agentur fur Arbeit: Fir Arbeitslose, die grinden wollen - umfasst
sechs Monate Unterstitzung in Hohe des letzten Arbeitslosengelds plus eine Pauschale fiir
Sozialversicherung.

. KfW-Forderkredite: Zinsgunstige Kredite flr Griinder:innen, oft mit tilgungsfreien Jahren, um die
Anfangsphase zu erleichtern.

. Mikrokredite: Kleine Darlehen (bis ca. 25.000 €), geeignet fir Solo-Selbststandige und Kleingrinder.

. Forderprogramme der Bundeslander: Zuschiisse oder Beratungsférderung, die je nach Region
variieren. In Baden-Wirttemberg fordert die L-Bank.

. Eigenkapital & Ricklagen: Das Fundament, um in den ersten Monaten Durststrecken zu Uberstehen.

Am hilfreichsten fur den geplanten Wachstum von Pauls Betrieb ist der Forderkredit der L-Bank.

Wer einen Kredit braucht, muss vorbereitet sein - die Banken erwarten:

. Einen ausflhrlichen und gut strukturierten Businessplan (mit Marktanalyse, Finanzplan, Strategie).

. Eine aktuelle Ubersicht tiber Vermdgen / Eigenkapital und Sicherheiten.

. Realistische Umsatz- und Kostenkalkulationen fir das Grindungsjahr und die beiden folgenden
Geschéftsjahre.

SchlieBlich kann Paul aufgrund der intensiven Vorbereitung und guten Qualifikation die Bank von sich
liberzeugen - nicht zuletzt durch einen gut aufbereiteten Businessplan und das Uben von Bankgespréachen
mit seinem Grindungsberater. Die Antragstellung und Genehmigung sowie die Auszahlung des Férderkredits
erfolgt durch die Bank. Mit den vorhandenen Mitteln ist es nun mdglich, die geplanten Investitionen umzusetzen
und weiteres Personal einzustellen. Fortan beschaftigt Paul auch einen weiteren Gesellen und stellt einen
Auszubildenden ein.
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. Digitalisierung und Kl — Mut zur Verénderung
Entwicklung
Bei Paul lauft es gut, die Nachfrage steigt,

er stellt neue Mitarbeiter ein. Das Team ist ihm
sehr wichtig, es gibt regelmaRige Besprechungen
und viele Entscheidungen werden gemeinsam
getroffen.

Paul ist von der neuesten Technik
schon immer begeistert und hat auf einer
Messe einen Malerroboter gesehen.

Der Roboter kann Wande, Decken und
sogar ganze Aullenfassaden streichen.
Paul spricht direkt mit dem Hersteller

vor Ort und will den Einsatz in seinem
Unternehmen testen. Der Hersteller liefert
den Roboter gleich am nachsten Tag. Paul
freut sich riesig, einige seiner Mitarbeiter
aber nicht.

Change Management

Change Management ist ein gesteuerter Prozess, der im
Idealfall durch Kommunikation, Fiihrung und klare Strategie jede
Veranderung im Unternehmen begleitet.

Wo finden Veranderungen im Unternehmen statt?
* Verhalten / Gewohnheiten / Routinen

*  Prozesse / Strukturen

» Strategien / Geschaftsmodelle

Diese Bereiche sind nicht alleinstehend, sondern
funktionieren wie Zahnrader in einer Maschine. Nur durch
Zusammenarbeit entsteht die gewlnschte Bewegung. Wenn im
Unternehmen etwas verandert werden soll, missen alle Bereiche
betrachtet werden.
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Es gibt verschiedene

Modelle, die man als Vorlage
\ nehmen kann.

Die bekanntesten sind:
John Kotters 8-Stufen-Modell,
Kurt Lewis 3-Phasen-Modell,
Jeff Hiatts ADKAR-Modell,
Tom Peters' und Robert
Watermans McKinsey 7-S-Modell,
die Kibler-Ross-Change-Kurve
oder auch William Bridgse’s
Transition Modell.

N

Wir nehmen beispielhaft fiir Paul und den Roboter das 3-Stufen-Modell von Lewis:

1. Unfreeze (auftauen): Das Ziel ist bei den Mitarbeitern Bereitschaft und Akzeptanz fir Verandeurng zu
schaffen und Widerstande, d.h. Angste und Bedenken, abzubauen

Paul erklart seinen Mitarbeitern, warum der Roboter gebraucht wird, idealerweise bevor der Roboter da
ist:) Er erlautert seine Griinde, wie z.B. mehr Effizienz, das Wegfallen von monotonen und kérperlich
anstrengenden Tatigkeiten, mehr Zeit fur Kreativitat und Kundenbetreuung, weniger Ungenauigkeiten.
Er veranstaltet mit seinen Mitarbeitern Workshops, in denen jeder den Roboter ausprobieren kann. Die
Bedenken der Mitarbeiter werden gesammelt und ausgewertet.

2. Change (verandern): Das Ziel ist den Malerroboter bei der Arbeit einzusetzen und dafiir zu sorgen,
dass alle Mitarbeiter dazu fachlich in der Lage sind.

Paul schickt seine Mitarbeiter auf Schulungen und Fortbildungen, es werden FAQs erstellt, es gibt
Zugang zu E-Learning Plattformen. Bei ausgewahlten Kunden wird der Roboter vor Ort getestet. Paul
und seine Mitarbeiter sammeln Feedback, identifizieren potenzielle Probleme und erarbeiten gemeinsam

Lésungen.

3. Refreeze (einfrieren): Das Ziel ist hier, dass der Malerroboter standardmafiig bei der taglichen Arbeit
integriert und diese Veranderung auch langfristig etabliert wird.

Pauls Mitarbeiter nehmen den Roboter taglich mit auf die Baustelle, er ist fester Bestandteil der
Arbeitsablaufe. Pauls Mitarbeiter werden immer wieder ermutigt mit dem Roboter zu arbeiten, es gibt ein
Belohnungssystem (,super gemacht, danke!”)

Die ,alten” Arbeitsablaufe stehen nicht mehr zur Verfligung (bspw. kein Gerist fir die Auldenfassade
vorhanden), sodass der Einsatz des Roboters zur Gewohnheit wird. Es gibt eine digitale Uberwachung
der Roboternutzung, damit bei Problemen eingegriffen werden kann. Paul méchte, dass ihm die
Mitarbeiter regelmaRig Feedback geben, um den Roboter langfristig einsetzen zu kénnen.
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Hilfreiche Infos

Gewohnheiten &ndern und neue Routinen aufbauen: neue Routinen aufzubauen kostet
Willenskraft, einfache Handlungsabfolgen lernen wir schneller. Daher ist es am Anfang ratsam
mit kleinen Veranderungsschritten zu beginnen, die ein schnelles Erfolgserlebnis auslésen (sog.
Leuchtturmeffekt).

Unser Gehirn belohnt uns fur jeden erreichten Erfolg, egal wie klein oder grol3.

Zeit: Mitarbeiter brauchen Zeit sich an neue Dinge zu gewdhnen. Es dauert ca.14 Tage bis
einfache Routinen und ca. 250 Tage bis komplexe Routinen zur Gewohnheit werden. Damit
eine Routine zur Gewohnheit wird, braucht es einen Trigger (Ausldser), z.B. das regelmafige
Eingeben des Kennwortes bei der PC-Anmeldung oder der taglich gleiche Weg zur Arbeit.

Je ofter die Handlung vollzogen und je einfacher diese in den taglichen Ablauf eingebaut werden
konnen, desto schneller wird diese zur Gewohnheit. Manches kénnen wir dann fast automatisch.

Selbstwirksamkeit: Mitarbeiter miissen wissen, was sie selbst bewirken konnen. Deshalb sind
regelmaRige Schulungen und Fortbildungen so wichtig. Nur wenn der Mitarbeiter sich sicher ist,
dass er den Roboter bedienen und auch dem Kunden erklaren kann, wird er mit ihm arbeiten.

Ausgangskompetenz: Jeder Mensch hat ein anderes Kompetenzlevel. Erst wenn man weil3, auf
welchem Level sich die Person befindet mit der man lernen méchte, hat man eine gute Chance
ein gemeinsames Niveau zu finden, auf dem man beginnen kann. Dazu muss man zwischen
subjektiv empfundenem und objektiv fundiertem Wissen unterscheiden, bei sich selbst und bei
der Person, mit der man lernt.

Lernpsychologie: Jeder Mensch lernt anders. Man sollte sich auf jeden Fall die Zeit nehmen
herauszufinden, auf welche Art(en) man selbst und die Mitarbeiter am besten lernen. So erhdht
sich die Wahrscheinlichkeit, dass Mitarbeiter das neu erworbene Wissen tatséchlich behalten
und auch umsetzen kénnen.

Flhrung: Ohne die richtige Flhrung ist fast jeder Veranderungsprozess zum Scheitern verurteilt.
Wenn Mitarbeiter unsicher sind, wenden Sie sich an ihre Vorgesetzten. Diese sind in einem
Veranderungsprozess besonders gefordert. Sie missen sich zunachst selbst alles wichtige
Wissen in Bezug auf den Veranderungsprozess aneignen, und diese neuen Informationen dann
auch kompetent kommunizieren. Gleichzeitig sind sie Vorbilder, Mitarbeiter orientieren sich an
ihnen.

Darlberhinaus sollten die Mitarbeiter von der Fihrung aktiv in den Veranderungsprozess
miteinbezogen werden. So steigt nochmals die Akzeptanz des Neuen. Und naturlich muss

der Status des Veranderungsprozesses kontrolliert werden. Hier muss die Fihrung geeignete
MalRnahmen erstellen, sodass geprtft werden kann, wie weit und wie gut die Veranderung
voranschreitet und wo eingeschritten werden muss.
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Betriebsibergabe mit Weitblick

Paul ist mittlerweile 60 Jahre alt und kann auf sein
Unternehmen ,Farbenfroh Paul“ mit all seinen Erfolgen, Hiirden und
Herausforderungen der vergangenen Jahre zurlickblicken.

Er mdchte sich allmahlich zur Ruhe setzen und macht sich
Gedanken daruber, wer kompetent und genauso engagiert ist
~Farbenfroh Paul“ weiterzufihren und weiterzubringen, wie Paul es in
den vergangenen Jahren gelungen ist.

Da sich niemand aus dem engeren Familien- und Bekanntenkreis
der Aufgabe gewachsen sieht und Paul das Unternehmen ungerne
an einen riesigen Konzern verkaufen moéchte, in dem ,Farbenfroh
Paul® nur eines von vielen Unternehmen ist, Uberlegt er sich, wer die
Aufgabe der Unternehmensfiihrung meistern koénnte.

Lange muss Paul nicht Uberlegen, denn sein Meister Simon,
der bereits auch seine Ausbildung in Pauls Unternehmen erfolgreich
abgeschlossen hat, ware der perfekte Nachfolger. Er ist engagiert,
lernfahig und hat bereits in den vergangenen Jahren einige Krisen und
Hurden im Unternehmen erlebt und erfolgreich iberstanden.

Da Paul das Unternehmen Uber Jahre aufgebaut und vergrof3ert
hat, mochte er nattirlich einen realistischen Kaufpreis dafir erhalten.

Um den Unternehmenswert zu bestimmen, lasst sich Paul von einem Unternehmensberater beraten.

Dieser erklart ihm, dass es zur Bestimmung des Unternehmenswertes unterschiedliche Verfahren gibt und
weist auf die jeweiligen Vor- und Nachteile hin.

In Pauls Fall beschrankt er sich auf vier der gangigsten Verfahren:
1. Ertragswertverfahren

Berechnet den Unternehmenswert auf Basis zukunftiger Gewinne (EBIT), abgezinst auf den heutigen Wert.
Besonders relevant bei stabilen Ertragen.

2. Discounted Cashflow-Verfahren (DCF)

Ahnlich dem Ertragswertverfahren, aber auf Basis freier Cashflows. Es beriicksichtigt detailliert die
Kapitalstruktur und ist international anerkannt.

3. Substanzwertverfahren

Bewertet das Unternehmen anhand seines Vermdgens (z. B. Maschinen, Immobilien, Vorrate) und ist
besonders bei kapitalintensiven Unternehmen relevant.

4. Multiplikatorenverfahren (Multiples)

Vergleicht das Unternehmen mit &hnlichen Firmen am Markt. Haufig genutzt bei M&A-Transaktionen.
Hierbei wird eine brancheniibliche Kennzahl EBITDA oder EBIT mit einem spezifischen Faktor
(Multiplikator) multipliziert, um den Unternehmenswert zu ermitteln.

Der Multiplikator variiert je nach Branche.
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Bewertungsmethoden:

Methode

Vorteile

Nachteile

Ertragswertverfahren

Berlicksichtigt zukunftige

Gewinne

Akzeptiert bei Gerichten und

Finanzbehorden

Geeignet fir kleine

Unternehmen

Stark abhangig von Prognosen

Subjektive Einschatzungen

kénnen Ergebnis verzerren

Verfahren fuhrt zu sehr hohen
Werten, die oftmals nicht am

Markt erzielt werden

Discounted Cashflow (DCF)

Detaillierte Betrachtung der

Zahlungsstrome
International anerkannt

Berlicksichtigt Kapitalkosten

Komplexe Berechnung

Sensibel gegentiber Annahmen

Hoher Datenbedarf

Substanzwertverfahren

Einfach nachvollziehbar

Gut fir Vermogensintensive

Unternehmen

Mindestwert fiir Banken und

Steuerzwecke

Keine Berticksichtigung

zukiinftiger Ertrage

Immaterielle Werte bleiben

unberiicksichtigt

Fur dynamische Unternehmen

ungeeignet

Multiplikatorenverfahren

Schnell und praxisnah

Orientierung an realen

Marktpreisen

Besonders bei M&A beliebt

Vergleichbarkeit teilweise

schwierig

Marktpreise konnen verzerrt

sein

| Nachfolge
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Nach Abwagung aller Vor- und Nachteile entscheiden sich Paul und sein Unternehmensberater fir das
A Multiplikatorenverfahren.

In Pauls Beispiel wird zur Berechnung des Unternehmenswertes der EBIT herangezogen. Fur kleinere
und mittlere Betriebe liegt der Multiplikator fiir die Malerbranche zwischen 3 und 5.

Da das Unternehmen ,Farbenfroh Paul sehr zukunftsorientiert und in den vergangenen Jahren stetig
gewachsen ist, wird ein Multiplikator von 4,3 gewahlt.

Der durchschnittliche EBIT der vergangenen drei Jahre lag bei 180.000 Euro.

Unternehmenswert: 180.000 (EBIT) x 4,3 (Multiplikator) = 774.000 Euro

Simon ist mit dem Kaufpreis einverstanden. Paul unterstitzt Simon noch zwei weitere Jahre bei der
Unternehmensfiihrung und bei komplexeren Projekten, bevor er sich endgiiltig in den Ruhestand verabschiedet.

Eine neue Ara fiir ,Farbenfroh Paul“ beginnt!
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Fazit:

Pauls Weg zeigt, wie Handwerk, Unternehmertum und Technologie
zusammenfinden kdnnen. Sein Beispiel inspiriert — fur junge Griinder,
fir Teams im Wandel und fir alle, die mit Farbe Zukunft gestalten

wollen.
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| Die letzte Seite

UBER ATB CONSULTING:

ATB Consulting, Florian Buttner ist eine Unternehmensberatung, die seit 1994 mittlere Unternehmen in
allen Fragen der Betriebswirtschaft unterstitzt. Ob Handel, Handwerk, Produktion oder Dienstleistung,
wir haben uns in vielen Jahren das Wissen erarbeitet, um die Unternehmen mit dem Notwendigen

zu unterstiitzen. Unsere Schwerpunkte sind: Uberpriifung von Unternehmen, Strategie- und
Organisationsberatung, Umsetzung, Begleitung. ATB Consulting, Florian Bttner ist seit 1999 Mitglied im
Bundesverband Deutscher Unternehmensberater e.V. (BDU), Herr Florian Buttner ist seit 1999 als CMC
unter der Nr. 54968-1 zertifiziert.

Wir arbeiten ausschlieflich auf der Basis der ,Qualitatssicherung in der Unternehmensberatung” und der
,Grundsatze ordnungsgemafer Planung” des BDU. Weitere Informationen finden Sie im Internet unter
www.atb-die-unternehmensberater.de.

Haftungsausschluss/Disclaimer: Alle Angaben sind sorgfaltig gepruft. Im Zeitablauf oder durch
Gesetzesanderungen kénnen sich aber Anderungen ergeben. Bitte haben Sie deshalb Versténdnis, dass
wir fur die Richtigkeit und/oder Vollstandigkeit des Inhalts keine Haftung tbernehmen.

ATB Consulting, Florian Buttner, Unternehmensberatung,
Briuckleweg 5, 79426 Buggingen, Tel.-Nr. 07631-7482960

Bildquellen

Die Bilder wurden mit Kl erstellt.

Text

Die Texte wurden von drei Mitarbeitenden erstellt.

NP4 Consulting

Die Unternehmensberater
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