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Zusammenfassung

Geschéftsidee

Herr Stephan Miiller plant zum 1. Januar die Ubernahme der Mustertischlerei. Er (ibernimmt die
Tischlerei, um in dem von ihm gewahlten Beruf weiter tatig zu sein und den Fortbestand des
Unternehmens zu sichern. Das Produkt- und Dienstleistungsangebot der Tischlerei umfasst die
Mobelsonderanfertigung, die Montage von Fertigbauteilen, den Innenausbau und folgende
Dienstleistungen: Reparaturservice, Aufbauservice und Schllsseldienst sowie beratende Tatigkeiten bei
Um- und AusbaumaRnahmen. Diese Produkte und Dienstleistungen werden auch nach der Ubernahme
weiter angeboten, da hier auf einen Stamm von Grof3- und Privatkunden aufgebaut werden kann.

Die Zielkunden der Tischlerei kommen aus dem GrofRraum Musterhausen und legen Wert auf qualitativ
hochwertige Arbeiten sowie Flexibilitdt und fachkundige Beratung. Diesem Anspruch wird die
Mustertischlerei in vollem Umfang gerecht und kann spezielle Kundenwiinsche schnell befriedigen.

Als neues Produkt wird der Bau von Wintergarten der Wintergarten-Gruppe in das Angebot der Tischlerei
aufgenommen. Die Kundenzielgruppe ist der finanzkraftige Teil der mittleren Einkommensschicht sowie
die Oberschicht, da die Wintergarten der Wintergarten-Gruppe im oberen Preissegment angesiedelt sind.
Die Rechtsform der Mustertischlerei wird die Einzelunternehmung bleiben. Die Firmierung wird um den
Zusatz “Inhaber Stephan Muller” erganzt.

Griinder/in und Unternehmen

Die Mustertischlerei wurde von Herrn Mustermann vor 22 Jahren in Musterhausen gegrundet und ist dort
heute noch anséssig. Der Tischlermeister Herr Muller absolvierte seine Ausbildung in der Tischlerei und
ist seit 7 in dem Betrieb als Tischlergeselle angestellt. Seit 2 Jahren Gbernimmt Herr Mller leitende
Tatigkeiten.

Die bestehenden personellen Strukturen des Unternehmens (ein Meister, zwei Gesellen, ein
Auszubildender und eine Teilzeit-Blrokraft) bleiben erhalten, wobei der Vorinhaber Herr Mustermann auf
Stundenbasis (ca. 20 Stunden/Woche) fir die nachsten 2 Jahre weiterbeschaftigt und sowohl beratend als
auch produktiv tatig sein wird. So wird der Gefahr, dass an ihn gebundene Kunden abspringen,
entgegengewirkt.

Finanzbedarf

Der Kapitalbedarf fir die Ubernahme der Mustertischlerei betragt 160.000 EUR. Davon werden 54.000
EUR durch Eigenkapital gedeckt. 106.000 EUR sollen durch Fremdkapital gedeckt werden, davon 86.000
EUR Uber ein Hausbankdarlehen und 20.000 EUR durch einen Kontokorrentkredit.

Chancen und Risiken

Chancen:

Die Entwicklung der Mustertischlerei ist im Vergleich zur negativen Umsatzentwicklung der Branche
Tischlereihandwerk positiv. Durch einen zu erwartenden Ruckgang der Tischlereien in der Region
entsteht neues Kundenpotential. Darliber hinaus kann durch zusatzliche WerbemafRnahmen, wie z.B.
einen eigenen Internetauftritt oder einer Ausstellung auf regionalen Handwerksmessen, zusatzlicher
Umsatz generiert werden.

Durch die Einfiihrung des neuen Produktes Wintergarten, durch das nur geringe zusatzliche Fixkosten
entstehen, stellt sich die Tischlerei breiter auf. Der Markt fir Wintergarten ist vorhanden und lasst auf ein
weiteres Wachstum hoffen. Die Ausdehnung des Zielgebietes auf Nachbarregionen bietet die Mdglichkeit,
eine grolRere Anzahl an potentiellen Kunden anzusprechen und sich in diesem Gebiet einen Namen im



Bereich qualitativ hochwertiger Wintergarten zu erarbeiten. Dies wirde nicht nur den Umsatz im Bereich
Wintergarten erhdhen, sondern auch das Image des gesamten Unternehmens verbessern, da im Bereich
der Tischlerarbeiten auch heute noch “Mund-zu-Mund-Propaganda” ein entscheidender Faktor fiir den
Bekanntheitsgrad ist und oft sehr nachhaltig wirkt. Gestarkt wird die Prognose einer auch zukiinftigen
positiven Umsatzentwicklung der Mustertischlerei dadurch, dass bereits erste Anfragen fir Wintergarten
vorliegen.

Risiken:

Eine groRe Gefahr bei der Ubernahme eines Betriebes besteht darin, dass an den Altinhaber gebundene
Kunden verloren gehen. Bei der Ubernahme der Mustertischlerei durch Herrn Miiller wird diese Gefahr
minimiert, da Herr Miller schon seit einigen Jahren in der Tischlerei tatig ist und der Vorinhaber Herr
Mustermann auch in Zukunft fiir die Mustertischlerei tatig sein wird. Auch das Risiko, dass Herr Miiller die
auf ihn zukommenden betriebswirtschaftlichen Aufgaben (wie z.B. Kalkulation von Angeboten,
Kundenkontakt etc.) nicht erfiillen kann, ist minimal, da Herr Miiller in den letzten Jahren nach und nach
leitende Tatigkeiten Gbernommen hat und an diesen Aufgaben gewachsen ist. Zudem hat sich Herr Miller
durch den Besuch diverser Schulungen und Fortbildungen laufend weitere Qualifikationen erarbeitet.
Herr Muller wird in Zukunft ein Controlling-Programm fir Kleinunternehmen nutzen, damit er mogliche
negative Tendenzen bezliglich des Betriebsergebnisses frihzeitig aufdecken kann, so dass
entsprechende Gegenmalnahmen eingeleitet werden kénnen.

Es besteht die Gefahr, dass sich die negative Umsatzentwicklung der Tischlereibranche auch auf die
Mustertischlerei auswirkt. Dem wird vorgebeugt, indem durch die Einfihrung eines neuen Produktes
(Wintergarten) ein zusatzliches Standbein aufgebaut wird und Umsatzriickgénge in einzelnen Bereichen
abgefangen werden kénnen. Da durch die Einfiihrung des neuen Produktes nur geringe fixe Kosten
entstehen, sind auch in diesem Bereich keine zusatzlichen Risiken zu erkennen.



Geschaftsidee

Produkt/Dienstleistung

Beschreibung des Produkts/der Dienstleistung

Md&belsonderanfertigungen

Der Bereich der Einzelmdbelfertigung ist ein bedeutendes Geschéftsfeld der Mustertischlerei. Durch
optimale Gestaltung der internen Ablaufe ist es moglich, schnell, exakt und flexibel spezielle
Kundenwiinsche zu befriedigen. Hierbei werden ausschlieRlich besonders hochwertige Materialien
verwendet und auf herausragende Verarbeitung geachtet. Interessant ist der Bereich
Mobelsonderanfertigung insbesondere auf Grund der Tatsache, dass die groRen Industrietischlereien
dieses Marktsegment nicht bedienen kénnen und die gefertigten Mdbel hochwertiger sind.

Montage von Fertigbauteilen

Eine weitere Sparte der Mustertischlerei, die auch in Zukunft bedient werden soll, ist die Montage von
Fertigbauteilen. Innerhalb dieser Sparte werden jegliche Fertigbauteile wie z.B. Fenster und Tiren
eingebaut, auch wenn sie vom Kunden nicht direkt Uber die Tischlerei bezogen wurden. Ein Auszug aus
den zu montierenden Fertigteilen ist in den Werkstattraumen ausgestellt.

Innenausbau

Im Bereich Innenausbau (insbesondere Schall- und Brandschutz) hat sich die Mustertischlerei einen

Namen gemacht. Auf Grund einer Ubereinstimmungserklarung des Institutes fiir Brandschutz ist die

Tischlerei berechtigt, Brandschutzwéande in verschiedenen Ausfiihrungen zu bauen und aufzustellen.

Wintergarten der Wintergarten-Gruppe

Das Geschéftsfeld der Wintergarten ist eine neue Sparte der Mustertischlerei. Die besonders
hochwertigen Wintergarten werden aus Brettschichtholz gefertigt und von au3en mit einer
Aluminiumschale verkleidet. Die gesamte Planung und Errichtung eines Wintergartens liegt in der Hand
der Mustertischlerei, die Wintergarten-Gruppe ibernimmt insbesondere das Marketing.

Dienstleistungen

Die Dienstleistungssparte ist neben der Einzelmdbelfertigung das bedeutendste Geschaftsfeld der
Mustertischlerei. Hierzu zahlen der Reparaturservice, der Aufbauservice und der Schlisseldienst sowie
beratende Tatigkeiten bei Um- und Ausbaumalnahmen sowohl von Privat- als auch von
Geschaftskunden. Der Mustertischlerei ist es moglich durch ein hohes Mal} an Flexibilitat, die in diesem
Bereich an sie gestellten Aufgaben in kiirzester Zeit und zu vollster Kundenzufriedenheit zu erledigen.

Beschreibung des Kundennutzens

Durch die Verwendung von hochwertigen Materialien und die herausragende Verarbeitung konnte die
Mustertischlerei in den beiden wichtigsten Geschéaftssparten Mébelsonderanfertigungen und
Dienstleistungen viele Stammkunden gewinnen. Dazu gehéren unter anderem namhafte Institutionen wie
die Stadtsparkasse Musterhausen, die Reha-Klinik Musterhausen, die Stiftung Zukunft und die Firma
Musterblrosysteme.

Insbesondere im Bereich Mobelsonderanfertigungen wird eine Ausweitung des bestehenden
Kundenstamms angestrebt. Interessant ist der Bereich auf Grund der Tatsache, dass die groRen
Industrietischlereien dieses Marktsegment nicht bedienen kénnen und die gefertigten Mébel hochwertiger
sind.

Bei dem neuen Geschaftsfeld Wintergarten wurde mit der Wintergarten-Gruppe der Marktfiihrer in diesem
Bereich als Kooperationspartner gewonnen. Zudem werden keine ahnlichen Produkte von der Konkurrenz
in der ndheren Umgebung angeboten. Den Kunden kann eine Komplettldsung inklusive Planung und
Errichtung eines Wintergartens aus einer Hand angeboten werden.



Kunden und Markt

Wer und wo ist die Zielgruppe?

Die Zielkundengruppe stammt aus dem GrofRraum Musterhausen. Es werden sowohl Privat-, als auch
Geschéaftskunden angesprochen. Der bisherige Kundenstamm soll nach der Ubernahme der Tischlerei
weiter an das Unternehmen gebunden und stetig vergroRert werden. Durch den sukzessiven Ubergang
der Leitung besteht nicht die Gefahr, dass Stammkunden durch den Inhaberwechsel abspringen. Des
Weiteren wird versucht, noch mehr Institutionen und Einrichtungen als stdndige Kunden fir die Tischlerei
Zu gewinnen.

Potentielle Kunden der hochwertigen Wintergarten der Wintergarten-Gruppe sind Eigenheimbesitzer aus
dem finanzkraftigen Teil der mittleren Einkommensschicht sowie der Oberschicht. Die Kernzielgruppe sind
Eigenheimbesitzer der Altersklasse zwischen 40 und 65 Jahren, da hier die finanziellen Voraussetzungen
am ehesten erflllt sind und der Nutzen eines Wintergartens ab diesem Alter héher eingeschatzt und
wahrgenommen wird.

Bedarf und Kaufverhalten der Kunden

Die Zielkunden legen Wert auf hohe Qualitat, gute Beratung und ein komplettes Angebot aus einer Hand.
Sie sind bereit, daflir einen entsprechend hohen Preis zu bezahlen.

Markt-/Branchenentwicklung und eigenes Potenzial darin

Das Tischlerhandwerk in Deutschland ist von einer tief greifenden strukturellen Krise betroffen. Dies zeigt
sich in einem Rickgang der Betriebe, des Umsatzes und der Beschaftigtenzahl. Der insgesamt deutliche
Ruckgang der Betriebe ist vor allem auf eine veranderte Konkurrenzsituation zurtickzufihren. Zum einen
gibt es die Konkurrenz durch die Industrie. Dieses Verhaltnis wird primar durch den technologischen
Fortschritt gepragt. Der Einsatz von neuen Technologien ermdglicht der Industrie eine flexiblere
Produktion, im Extremfall bis hin zur Einzel-/Projektfertigung. Dadurch sinkt der Marktanteil der
traditionellen Handwerksbetriebe. Dartber hinaus ist durch die Novellierung der Handwerksordnung
zusatzliche Konkurrenz fiir Tischlereibetriebe im Bereich der handwerklichen Dienstleistungen
entstanden. Diese Betriebe kénnen durch den Einbau zugekaufter Produkte oder Reparaturen vor Ort in
verschiedenen Konkurrenzfeldern der Tischlereien tatig werden (Montagebetriebe).

Entgegen dem Trend der Gesamtbranche Tischlerhandwerk ist die Umsatzentwicklung der
Mustertischlerei positiv. So konnte die Mustertischlerei ihre Umséatze in den letzten 8 Jahren um 30 %
erhdhen. Auf Grund der vorliegenden Auftrage kann davon ausgegangen werden, dass sich der positive
Trend der Mustertischlerei fortsetzt. Der gesamtdeutsche Trend, dass viele Tischlereien schlie3en und
somit die Gesamtzahl sinkt, wird sich in den nachsten Jahren in der Region Musterhausen fortsetzen,
wodurch neues Kundenpotenzial entsteht. Des Weiteren ist zu erwarten, dass die Mustertischlerei von
einem eventuellen Aufschwung der Gesamtbranchen berdurchschnittlich partizipiert. Daher werden sich
die Umséatze der Mustertischlerei im Bereich der bisher angebotenen Produkte und Dienstleistungen in
den nachsten Jahren mit groBer Wahrscheinlichkeit positiv entwickeln.

Wettbewerb

Konkurrenzanalyse

Im Zielgebiet der Mustertischlerei gibt es vier weitere Tischlereien, die ein dhnliches Angebotsspektrum
haben. Zwei dieser Unternehmen schlieBen in absehbarer Zeit aus Altersgriinden. Andere in
Musterhausen ansassige Tischlereien kdnnen die Bedirfnisse der Kunden der Mustertischlerei nur
teilweise bedienen und stellen somit keine bedeutende Konkurrenz dar. Zu den Tischlereien in der
naheren Umgebung (Nachbarstadte) besteht eine ausreichende raumliche Distanz, so dass es in den



letzten Jahren zu keiner direkten Konkurrenzsituation gekommen ist und damit auch in nachster Zeit nicht
zu rechnen ist.

Abgrenzung zu Wettbewerbern (Wettbewerbsvorteile)

Die Mustertischlerei ist in Musterhausen sehr etabliert und kann einen groften Stammkundenbestand
vorweisen. Durch die Beratung und weitere Mitarbeit von Herrn Mustermann kann das vorhandene Know-
how weiter genutzt werden. Vorteil gegeniber den direkten Wettbewerbern ist die hohe Qualitat beim
Einsatz von Rohstoffen und in der Verarbeitung. Zudem will die Mustertischlerei in Zukunft neue
Geschaftsfelder, z.B. Wintergarten, erschlieRen. Vergleichbare Wintergarten werden in den umliegenden
Regionen nicht angeboten. Das Alleinstellungsmerkmal hier ist, dass die Wintergarten als Komplettpaket
angeboten werden und dass die potentiellen Kunden demnach nur einen Ansprechpartner haben. Auch
Wintergarten, die Uber das Internet zu beziehen sind, stellen keine unmittelbare Konkurrenz fir die
Mustertischlerei dar. Uber diesen Vertriebskanal werden in erster Linie kostengiinstige Bausatze
vertrieben und somit eine andere Zielgruppe angesprochen.

Standort

Adresse

Die Mustertischlerei besteht seit 22 Jahren und ist seit der Griindung in Musterhausen ansassig. In dieser
Zeit ist die Tischlerei stetig gewachsen, was vor 12 Jahren eine Verlagerung der Werkstattraume an den
jetzigen Standort Musterstrafe 10, 10101 Musterhausen nétig machte. Vor 6 Jahren wurden auch die
Geschaftsraume an den aktuellen Standort verlegt, wodurch samtliche Arbeitsablaufe effektiv gestaltet
werden konnten.

Ortliches Umfeld

Die Mustertischlerei ist am jetzigen Standort gut etabliert. Die Lieferanten befinden sich in der naheren
Umgebung, so dass der Gberwiegende Teil der Materialien innerhalb von 2-3 Tagen beschafft werden
kann.

Zustand Betriebsrdume

Durch die momentane Ausstattung der Tischlerei kdnnen jegliche Anforderungen der Kunden erfiillt
werden. Neben den Werkstattraumen ist ausreichend Lagerplatz vorhanden. Zu den Geschéaftsraumen
gehort ein gut ausgestattetes Biiro, ein Besprechungsraum flir Beratungen mit Kunden und eine kleine
Ausstellungsflache, in der Holztlren, -fuBbdden und andere Uber die Mustertischlerei zu beziehende
Fertigbauteile prasentiert werden.

Kosten

Es entstehen Mietkosten von 1.100 EUR pro Monat. Sie ergeben sich aus den fixen Kosten fir die
Anmietung der Werkstatt- und Baroraume.



Preispolitik
Preiskalkulation

Die Leistung wird dem Kunden tber den Stundenverrechnungssatz in Rechnung gestellt. Der
Stundenverrechnungssatz wurde mit Hilfe einer Musterrechnung berechnet und liegt bei ca. 35 EUR
(netto). Der Materialeinsatz wird dem Kunden direkt in Rechnung gestellt. Rabatte des GroRhandlers
werden nicht an den Kunden weitergegeben. Das Material wird zum Listenpreis berechnet.

Preisstrategie

Die Mustertischlerei-Produktpalette wird hochpreisig angeboten und zielt auf Kunden, die fiir gute Qualitat
einen hoheren Preis bezahlen. Der Zusatznutzen fir die Kunden ist, dass sie alle Tischlerleistungen aus
einer Hand bekommen. Rabatte werden gewahrt, wenn mehrere Dienstleistungen in Anspruch genommen
werden.

Vertrieb

Kommunikationspolitik (AuBenauftritt)

Im Zuge der Ubernahme werden alle Geschéaftspapiere (Rechnungspapier, Briefpapier, Visitenkarten etc.)
an die neue Firmierung angepasst. Des Weiteren wird in Zeitungsanzeigen und mit Flyern auf die
Ubernahme aufmerksam gemacht. Dadurch liegen die Werbeaufwendungen im ersten Jahr nach der
Ubernahme etwas hoher als die geplanten Werbeausgaben in den nachsten Jahren. Nach aufen soll das
Image des langjahrig erfahrenen und seriésen Unternehmens mit qualitativ hochwertigen Produkten
erhalten bleiben.

Werbung

Die fortlaufenden Werbemalfinahmen in Form von Zeitungsanzeigen und Flyern werden auch in Zukunft
stattfinden. Zudem wird in Erwagung gezogen, die Prasenz der Mustertischlerei durch einen eigenen
Internetauftritt zu erhdhen. In folgenden Internet-Portalen ist der Betrieb aktuell bereits eingetragen:
www.gelbe-seiten.de, www.marktplatz-musterhausen.de und www.musterhausen.city-map.de. Als weitere
WerbemaRnahme wird Gber den Auftritt auf Handwerksmessen im Musterhausener Umkreis nachgedacht.
Der Werbeauftritt bezlglich der Wintergarten wird in nahezu vollem Umfang von der Wintergarten-Gruppe
Ubernommen. Dies schliel3t sowohl die Bereitstellung von Flyern als auch eine professionelle Homepage
mit ein. Hierfir leistet die Mustertischlerei einen fixen Beitrag in Hohe von 200 EUR pro Monat.

Vertriebsorganisation

Die Zielkunden der Mustertischlerei kommen aus der Region Musterhausen. Sie sollen direkt durch die
o.a. WerbemafRnahmen angesprochen werden. Der Kontakt soll direkt und persénlich mit dem Kunden
hergestellt werden, da bei qualitativ hochwertigen Produkten ein entsprechender Service von den Kunden
erwartet wird. Alle Leistungen werden von der Mustertischlerei selbst ausgefiihrt. Die bereits vorhandene
Kundendatenbank soll ausgebaut werden. Sie soll zur Vertiefung der Kundenkontakte (z.B.
Weihnachtskarten) und fir Vertriebsaktionen genutzt werden.



Akquisition

Der Grofteil an Neukunden wurde in der Vergangenheit durch Mund-zu-Mund-Propaganda generiert. Es
wird erwartet, dass hiertiber auch in Zukunft ein erheblicher Teil von Kunden generiert wird. Um dies zu
gewahrleisten, soll insbesondere auf die gleichbleibend hohe Qualitat der Produkte und das flexible
Eingehen auf Kundenwiinsche geachtet werden. Zudem sollen mit den o.a. Werbemaf3nahmen neue
Kunden generiert werden. Die Werbebotschaft soll in Flyern etc. gezielt den Mehrwert einer hohen
Qualitat ansprechen. Die Bedurfnisse nach qualitativ hochwertiger Arbeit und fachkundiger Beratung
sollen so bei den Zielgruppen geweckt werden.



Unternehmen

Grunder/in und Fiithrung

Griinder/in und Fihrungsteam

Herr Stephan Mdller ist der Unternehmensnachfolger. Er Gbernimmt ab dem 1. Januar die Leitung der
Mustertischlerei. Durch seinen beruflichen Werdegang ist er hervorragend auf diese Aufgabe vorbereitet.
Privat ist Herr Miller mit Sonja Miller verheiratet. Zusammen haben sie zwei Kinder, Felix (8 Jahre) und
Ina (5 Jahre).

Herr Ernst Mustermann ist der momentane Inhaber der Tischlerei. Nach der Ubernahme wird er weiter
angestellt werden (bis zur Erreichung des Rentenalters in ca. 2 Jahren). Durch seine Prasenz ist
gesichert, dass dem Unternehmen personlich an ihn gebundene Stammkundschaft erhalten bleibt.

Persénliche und unternehmerische Voraussetzungen

Seit zwei Jahren Gbernimmt Herr Miller leitende Tatigkeiten. Dazu gehdren sowohl die
Arbeitsvorbereitung als auch Kundenbetreuung, Angebotserstellung und Auftragsannahme. Im Laufe der
Jahre hat er sich so in die Rolle der Geschaftsleitung der Mustertischlerei eingearbeitet und ist nun bereit,
alle anfallenden Aufgaben zu Gbernehmen.

Fachliche Vorerfahrungen und Kontakte

Aufbauend auf dem Berufsbildungsjahr Holz hat Herr Mdller seine Ausbildung in der Mustertischlerei
absolviert und erfolgreich abgeschlossen. Seit sieben Jahren ist er angestellter Tischlergeselle in der
Mustertischlerei. Berufsbegleitend hat Herr Miller die Meisterpriifungslehrgange 1 - 4 in Musterhausen
besucht und die Meisterprifung abgelegt. Darliber hinaus hat sich Herr Miller durch verschiedene
Fortbildungen und Schulungen stetig weitere Qualifikationen erarbeitet:

® Verkaufsschulung der Handwerkskammer
* Verkaufsschulung der Wintergarten-Gruppe
® Marketingschulung der Wintergarten-Gruppe

® Lackierschulung
Diese werden ihm in der Gewinnung von Neukunden und im Ausbau der neuen Geschéftsfelder von
grolRem Nutzen sein.

Prinzipien der Unternehmensfiihrung

Herr Muller will die offene und unkomplizierte Unternehmenskultur in der Mustertischlerei weiter pflegen.
Die Beziehung zum momentanen Inhaber Herrn Mustermann kann als partnerschaftliches Miteinander
beschrieben werden. Diese soll genutzt werden, um einen méglichst flieRenden Ubergang vom Alt- zum
Neueigentimer zu gewahrleisten.

Rechtliche Grundlagen

Rechtsform

Der jetzige Inhaber, Herr Mustermann, betreibt die Mustertischlerei als Einzelunternehmung und haftet
daher mit seinem personlichen Vermdgen. Weitere Personen sind nicht beteiligt. Herr Miller strebt an, die
Mustertischlerei zum 1. Januar zu Ubernehmen. Er wird den Betrieb weiter als Einzelunternehmung
betreiben. Die Firmierung wird um den Zusatz ,Inhaber Stephan Mdller® erganzt.



Sonstige Rechtsfragen

Das Einzelunternehmen ist von allen Rechtsformen am einfachsten zu handhaben, da es keiner
Abstimmung mit Mitgesellschaftern bedarf. Daraus ergibt sich ein groRer Gestaltungsspielraum fiir den
Unternehmer, der seine Gewinne nicht mit anderen Gesellschaftern teilen muss. Eine Eintragung von Herr
Mdiller in die Handwerksrolle und die nachfolgende Gewerbeanmeldung beim oértlichen Bezirksamt ist
erforderlich. Das Bezirksamt wird dann das Finanzamt von der Anmeldung unterrichten. Nach Handels-
und Steuerrecht ist Herr Muller weiterhin zur Buchfihrung verpflichtet. Das Gewerbe unterliegt der
Umsatzsteuer.

Organisation und Mitarbeiter

Betriebsorganisation

Die bewahrten Strukturen bleiben bestehen. Durch die momentane Ausstattung der Mustertischlerei
kénnen jegliche Anforderungen der Kunden erfiillt werden. Der Maschinenpark ermdglicht die Herstellung
jeglicher Mdbelstiicke bzw. Bauteile. Durch die gegebenen Raumlichkeiten ist ausreichend Lagerplatz
vorhanden, in dem ein GrofRteil der bendtigten Materialien eingelagert ist, so dass ein schnelles und
flexibles Reagieren maglich ist.

Da sich die Lieferanten der Mustertischlerei in der naheren Umgebung befinden, ist es mdglich den
Uberwiegenden Teil der bendtigten Materialien innerhalb von 2-3 Tagen zu erhalten. Des Weiteren
gehoren der Mustertischlerei zwei Lieferwagen, die den speziellen Bediirfnissen des Betriebes angepasst
sind und dem Transport der Waren dienen.

Das Biro ist so ausgestattet, dass eine effektive und Ubersichtliche Biroarbeit gewahrleistet ist. Fir
interne Besprechungen oder Beratungen mit Kunden ist ein Besprechungsraum vorhanden. Daruber
hinaus verflgt die Mustertischlerei liber eine kompakte Ausstellung, in der Innentiiren, Holzfulbéden und
weitere Fertigbauteile vorgestellt werden.

Personalmanagement

Derzeit beschaftigt Herr Mustermann neben Herrn Muller zwei Gesellen, einen Auszubildenden und eine
Burokraft, die halbtags tatig ist. Die bisherige Mitarbeiterstruktur soll, wenn es die Auftragslage zulasst,
erhalten bleiben. Herr Miller wird neben seiner produktiven Tatigkeit die Kunden- und Auftragsakquisition,
die Arbeitsvorbereitung der Werkstattfertigung, die Marketingmafinahmen und Kundenbindung, die
Rechnungs- und Angebotserstellung sowie die Betreuung des Auszubildenden Ubernehmen.

Die Arbeiten im Bereich der Werkstatt bzw. auf Baustellen werden unter den beiden Gesellen aufgeteilt,
wobei die Aufteilung der Arbeitsbereiche klar abgegrenzt ist. Ein Geselle wird hauptséachlich die Arbeiten
in der Werkstatt erledigen, der andere Geselle wird Gberwiegend im Bereich der Montage tatig sein.

Die Birokraft Ubernimmt die Aufgaben in der Verwaltung. Dazu zahlen sowohl Tatigkeiten im
Rechnungswesen, der Buchfiihrung als auch die Lohnbuchhaltung. Der Altinhaber Herr Mustermann wird
auf Stundenbasis (ca. 20 Stunden/Woche) angestellt und sowohl beratend, als auch produktiv tatig sein.
Des Weiteren ist geplant, dass Herr Mustermann bei erhdhtem Arbeitsanfall in der Werkstatt aushilft und
die Lehrlingsausbildung begleitet. Er wird dem Unternehmen auf Grund seiner langjahrigen Erfahrung
eine wertvolle Hilfe sein.



Finanzen

Erlauterungen des Finanzteils (miniplan)

Privater Finanzbedarf

Der private Finanzbedarf von Herrn Muller und seiner Familie betragt 3.905 EUR monatlich. Ein Teil
dieser Ausgaben wird durch das Gehalt seiner Frau Sonja und durch das Kindergeld gedeckt. In Summe
bendtigt Herr Mller eine Privatentnahme von ca. 2.100 EUR.

Umsatz und Ertrag

Bei der Rentabilitatsvorschau wird ein ,normaler Verlauf* der Geschéaftsentwicklung angenommen. Es wird
von gleichbleibenden Umsatzen in den bestehenden Geschéaftssegmenten ausgegangen sowie von einem
zusatzlichen Umsatzgewinn durch die neue Produktsparte Wintergarten. Die Werte fir den Umsatz
beruhen auf dem Mittelwert, der in den letzen Jahren erzielten Umsatze in der Mustertischlerei sowie aus
den Angaben des aktuellen Betriebsvergleichs Tischlerhandwerk. Die dort angegebenen Werte dienen als
Richtwerte fir Unternehmen (gegliedert nach Unternehmensgrofie). Im Folgenden werden einige Posten
detaillierter erklart:

Fir den Materialeinsatz werden 35 % des Gesamtumsatzes veranschlagt. Diese Zahl ergibt sich aus den
Werten der letzten Jahre der Mustertischlerei und den Richtwerten des o.a. Betriebsvergleichs. Da der
Materialeinsatz umsatzabhangig ist, wurde er fir die 3 Jahre entsprechend angepasst.
Gehaltserhohungen fir die Mitarbeiter wurden bei der Berechnung der Personalkosten beriicksichtigt.

Die Mietkosten ergeben sich aus den fixen Kosten fir die Anmietung der Werkstatt- und Biroraume. Die
Nebenkosten ergeben sich aus der Summe der Aufwendungen fiir Strom, Heizung und Wasser. Diese
Kosten sind teilweise variabel und kénnen mit zunehmender Auslastung der Tischlerei steigen.
Entsorgungskosten entstehen bei der Abfall- und Sondermiillbeseitigung und kdnnen mit zunehmender
Auslastung steigen.

Gebihren und Beitrage setzen sich zusammen aus den Beitragszahlungen an die Handwerkskammer
und an Innungen.

Fir die Instandhaltung der Maschinen werden alle Kosten erfasst, die zur Instandhaltung der Maschinen,
Betriebs- und Geschaftsausstattung nétig sind.

In den Fahrzeugkosten wurden die Kosten fir Treibstoff und Reparaturen erfasst.

Unter dem Posten sonstiger Aufwand werden Kosten der Berufsbekleidung erfasst.

Kurzfristige Zinsen ergeben sich aus der Inanspruchnahme des Kontokorrentkredites. Langfristige Zinsen
ergeben sich aus der Darlehenssumme und dem kalkulierten Zinssatz.

Liquiditatsplanung

Die Umsatze schwanken im Tischlereihandwerk stark und sind saisonabhangig. Ein Grof3teil der Umsatze
wird in den Frihjahrs und Herbstmonaten generiert. Im Sommer gibt es aufgrund von Ferien- und
Urlaubszeiten ein traditionelles Sommerloch. Im Winter muss mit starken Umsatzriickgédngen gerechnet
werden.

Der Materialeinsatz passt sich an die variierenden Umsatze an. Er muss zumeist vorfinanziert werden.
Diese Vorfinanzierung wurde im Vormonat des geplanten Umsatzeingangs starker beriicksichtigt.

Zins- und Tilgungszahlungen fallen quartalsweise an, so dass in den Monaten Marz, Juni, September und
Dezember mit erhéhten Kosten zu rechnen ist.



Investitionen und Kapitalbedarf

Die Investitionen ergeben sich aus der Ubernahme des Betriebes. Die gréRten Kostenpunkte liegen in der
Ubernahme von Werkstatt-, Biiro- und Geschéftsausstattung, sowie dem Material- und Warenlager und
dem Maschinen- und Fuhrpark. Einige kleinere Umbau- und Renovierungsmafnahmen sind nach
Ubernahme geplant. Es ergibt sich ein Gesamtkapitalbedarf von 160.000 EUR.

Finanzierung

Der Kapitalbedarf von 160.000 EUR wird Herr Muller einerseits aus 54.000 EUR Eigenmitteln aufbringen.
AuRerdem sollen 86.000 EUR durch ein Hausbankdarlehen abgedeckt werden und 20.000 EUR sollen in
Form eines Kontokorrentkredites zur flexiblen Finanzierung von Betriebsmitteln zur Verfligung stehen.



Anhang

Lebenslauf des Grinders
Angaben zum bisherigen beruflichen Werdegang (inklusive Zeugnisse)



