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Als wir Ende 1993/Anfang 1994 das Fabrikgebdude Chemnitzer StraBe in Burkhardtsdorf gekauft haben,
war dies auch ein Reflex auf die damals angesagten "bluhenden Landschaften" im neudeutschen Osten. Es
schien vorgezeichnet, daB dort eine Menge Geld in ErneuerungsmaBnahmen flieBen wirde und dal3 - mit
einer gewissen Verzogerung - sich Entwicklungen aus den westlichen Bundeslandern hier nachvollziehen
wdarden.

Das Gebdude selbst war in einem einigermaBen guten Zustand, hat eine ausgezeichnete Lage direkt an der
B95, einer vielbefahrenen BundesstralBe, bietet eine gute Nutzungsinfrastruktur und war mit einem relativ
verntinftigen Aufwand zu kaufen und in Betrieb zu nehmen.

Es lag nahe und schien vielversprechend, hier eine Ablaugerei zu installlieren, mit dem Gedanken an die
vielen TUren und Fenster, die zur Wiederherstellung anstanden. Der Hintergedanke war, in der mittel- bis
langerfristigen Perspektive dann mit der Restaurierung von Mobeln weiterzumachen und schlieBlich - sobald
der Publikums-geschmack das RESOPAL-Zeitalter Uberwunden hatte, den Verkauf von Antiquitdten und
Landhausmébeln anzugliedern. Damit wére in der Perspektive so etwas entstanden wie eine zweite
Krebsmuhle.

1. Die Entwicklung

Der Start war im April 1994 die Er6ffnung der Ablaugerei. Die entwickelte sich in den folgenden Jahren
eigentlich nach Plan: ein Anlaufjahr zum Bekanntwerden, und danach stetig steigende Umsatze von 55
TDM/Monat Uber 65 TDM/Monat auf 74 TDM/Monat bis zu 79 TDM/Monat im Durchschnitt des Jahres
1998 (siehe Grafik). In dieser Zeit wurde die Geschéaftsfihrung quasi "nebenher" von der Krebsmihle
betrieben. Das hieB in der Praxis, daB ich selbst standig zwischen der Krebsmihle und Burkhardtsdorf
pendelte und hier wie dort mich um die Entwicklung kiimmerte. In Burkhardtsdorf wurden zusatzlich die
ersten Ansdtze fUr unsere Restaurierungswerkstatt geschaffen (die dann 1997 nach Polen ausgelagert
wurde). AuBerdem entstanden die Anfdnge des GroBhandelsprojekts Antika, zundchst mit Spiegeln, fur die
hier gentigend Lagerflachen verfligbar waren. Burkhardtsdorf war 1997 mit diesen Dingen flachenmaBig
ausgelastet und errfiillte einige wichtige Infrastrukturfunktionen fir die Krebsmihle, sodaB eine Vermietung
von Rdumen nicht zur Debatte stand. Das Gebaude, in dem ja eine 3-Zimmer-Wohnung eingebaut wurde,
war in dieser Zeit der zentrale Stutzpunkt fur die Operationen der Krebsmihle im 6stlichen Ausland, namlich
Tschechien, Polen und Ungarn, von wo wir bis heute einen GroBteil unserer Mobel beziehen.

Umsatzentwicklung Ablaugerei Burkhardtsdorf (Angaben in TDM)

e 01-11,/2000: 674.968,- DM 01-02/2001: 90.200,- DM
[t 01-12/2001: 538.901,- DM 01-12/2001: 72.110,- DM

b 3 Verdnderung gegenuber Yorjahr: Verdnderung gegenuber Vorjahr:
;’w - 136.067,- DM = - 11.338,- DM/Monat - 18.090,- DM = - 9.045,- DM/Monat
15 = ca 25% Umsatzrickgang = ca 25% Umsatzriickgang
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Geschaftsfuhrerwechsel

1998 schien das Projekt Burkhardtsdorf stabil genug, um es in die Eigenstandigkeit zu entlassen (meine
personliche Doppelbelastung und wochentliche Pendelei war auch kaum noch zu verkraften). Deshalb
wurde Frau Maren Lachmann, die bis dahin fur die tdglich anfaflende Verwaltung der HolzCleanic zustan-
dig war, als Geschéaftsfuihrerin eingesetzt. Dies schien zunachst zu funktionieren, sollte sich aber schon im
Laufe des Jahres 1999 als Fehler erweisen. Es bildeten sich zwei Fraktionen im Betrieb: die (ost)deutschen
Mitarbeiter, die sich zunehmend von der dreckigen Laugereiarbeit zurtickzogen und sich mit Auftrags-
annahme, Fahrdiensten etc. beschaftigten und die fur das eigentliche Ablaugen zustandigen auslandischen
Mitarbeiter, die von den Errungenschaften der ostdeutschen Arbeiterklasse (gemeinsame Pausen,
Weihnachtsfeste etc.) ausgeschlossen blieben. Frau Lachmann schaffte es nicht, diese beiden Fraktionen zu
integrieren. Das flhrte zu einer ausgesprochen schlechten Stimmung im Betrieb, in dem nun eher
gegeneinander gearbeitet wurde. Das Resultat war eine erhebliche Verschlechterung der Arbeitsleistung
(Termine wurden nicht gehalten, unsauberes Ablaugen). Dazu kam eine voéllig irrationale und
Uberdimensionierte Investition in einen neuen Fuhrpark und in zusétzliches Personal - und dies bei
gleichzeitig strak riickldufigen Umséatzen.Einige dieser 1999 ohne Absprache getroffenen Entscheidungen
waren nicht mehr riickgangig zu machen und belasten den Etat der HolzCleanic bis heute.

Erneuter Geschaftsfihrerwechsel

Zu Beginn des Jahres 2000 wurden die beschriebenen Zusténde vollig untragbar, wobei gleichzeitig die er-
zielten Monatsumsédtze in den Keller rauschten. Unsere Konsequenz war, die Leitung der "deutschen
Fraktion" wegzunehmen und sie in die Hande der fir den Fortbestand des Betriebes zentral wichtigen
Gruppe, der Fraktion der auslandischen Mitarbeiter zu legen. Dieser Wechsel fand de facto Mitte des Jahres
2000 statt, offiziell mit Ernennung von Emin Karabey als Geschéaftsfuhrer zum 1.1.2001. Dieses Konzept
schien zunidchst zu funktionieren. In der zweiten Halfte 2000 stabilisierten sich die Umsédtze im
Ablaugegeschéft (siehe Grafik Seite 1). Zusétzlich erreichte Herr Karabey in den Geschaftsfeldern Mobel-
verkauf und vor allem Restaurierung gute Steigerungsraten (siehe Grafik 2 und Grafik 3). Es schien so, als
lieBe sich der - ja auch der negativen Entwicklung der Wirtschaftslage im Osten geschuldeten -
Umsatzriickgang im Laugereigeschaft zumindest teilweise durch die Entwicklung weiterer Geschaftsfelder
abfangen.

Umsatzentwicklung Mébelverkauf Burkhardtsdorf (Angaben in TDM)

= 01-12/2000: 139.056,- DM 01-02/2001: 21.530,- DM

. F 01-12/2001: 126.334,- DM 01-02/2009: 11.313, DM

o Veranderung gegenuber Yorjahr. Veranderung gegenuber Vorjahr:
3 - 12.722,- DM = - 1.060,- DM/Monat - 10.217,- DM =- 5.108,- DM/Monat

= 3 10% Umsatzruckgang = ca 90% Umsatzruckgang




2. Stand der Dinge

Die aufgefuihrten Grafiken zeigen aber auch, daB sich die Entwicklung im Jahr 2001 nicht nach oben hin
stabilisert hat, sondern insgesamt weiter ricklaufig ist. Einzige Ausnahme ist die Entwicklungim Bereich der
Restaurierungsauftrage, die weiter steigt. Dies ist das personliche Verdienst von Herrn Karabey, der es offen-
sichtlich schafft, seine Kunden entsprechend zu beraten und die Folgeauftrage "an Land zu ziehen".

Zur Situation: :

Wir befinden uns in einer Wirtschaftskrise, die sich - sehr stark seit Mitte letzten Jahres - auf das Konsum-
verhalten auswirkt. Es ist - auch in der Krebsmuhle - ausgesprochen schwierig geworden, die damit verbun-
denen Umsatzeinbriiche aufzufangen. Im Osten wirkt sich diese Krise noch viel starker aus. Zur hohen Ar-
beitslosigkeit und entsprechend schwacher Kaufkraft und verbundener Existenzangst kommt hier noch da-
zu, daB das Kundenpotential auch rein quantitativ sinkt. Der Spiegel beziffert die Nettoabwanderung im
Bereich der Stadt Chemnitz in den letzten 10 Jahren auf 20% (im Vergleich: ganz Ostdeutschland etwa 7%).
Von blihenden Landschaften keine Spur.

Das Ablaugegeschéft stiitzt sich auf drei Sdulen: den Baubereich (Schreiner, Architekten), den Antikhandel
und den privaten Kunden. Es ist bundesweit riickldufig. In der Krebsmihle z.B. sind die Laugereiumsatze im
Jahr 2001 verglichen mit 1997 um uber 30% gesunken, und das in einer kontinuierlichen Kurve von Jahr zu
Jahr (erst in diesem Jahr scheint es uns zu gelingen, den Umsatz zumindest zu halten). Dabei war der in
Burkhardtsdorf urspriinglich starkste Bereich, namlich der Baubereich, in der Krebsmihle niemals sehr
relevant.

Dies bedeutet: auch bei einer Geschaftsfihrung, die sehr viel effektiver auf die verfallende Geschafts-
situation reagiert als dies derzeit in Burkhardtsdorf der Fall ist, ist es fraglich, ob sich auf kurze Sicht
gewinntrachtige Umsatzzahlen wie 1998 wieder entwickeln lassen.

Es ist natirlich ein Problem effektiver Werbung, aber nicht alleine das. Werbung der Krebsmuhle kann sich
stitzen auf eine Vielfalt von Aktivitaten, die jede fur sich fur den Angesprochenen interessant sind (siehe
beiliegende Broschiire). Werbung in Burkhardtsdorf bleibt beschrankt auf das Ablaugegeschaft.

Es ist m.E. notwendig, in Burkhardtsdorf ebenfalls zusatzliche Attraktionen zu schaffen, um den Verfall zu
stoppen.

o Umsatzentwicklung Restaurierungsauftrage Burkhardtsdorf (Angaben in TDM)
it 1 01-12/2000: 132.496,- DM 01-09/2001: 19.480,- DM

nE 01-12/2001: 148.817,-DM 01-12/2001: 26.903,- DM

:?_T Veranderung gegenuber Yorjahr: Verdnderung gegenlber Vorjahr:

3 +36.391 - DM = 3.026,- DM/ Monat + 7.423,- DM = 3.711,- DM/Monat

= ca 27% Umsatzsteigerung = ca 38% Umsatzstegerung
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Situation Burkhardtsdorf in bezug auf die Krebsmuhle

Die Optionen der Krebsmuhle bei einem Scheitern des Projekts HolzCleanic in Burkhardtsdorf sind nicht er-
freulich. Sie burgt fur den Dispositionskredit bei der EKK, fur Restkredite aus der Ursprungsinvestition in den
Ausbau und die Ausstattung der Laugerei und teilweise fur Kredite aus der Fuhrparkfinanzierung. Alles in
allem kdmen auf die Krebsmuhle bei einem Konkurs der HolzCleanic Burkhardtsdorf Verpflichtungen in der
GroBenordnung 150.000 Euro zu. Gleichzeitig hatte sie Mietausfélle in Hohe von ca 30.000 Euro jahrlich.

Es ist fraglich, ob sich derzeit ein Kaufer fur die Ablaugerei finden wirde. Ebenso schwierig ist es bei der
derzeitigen Gesamtlage, die anderen Stockwerke zu vermieten.

Die Restbelastung aus dem Kauf des Gebaudes ist mit derzeit rund 150.000 Euro nicht mehr allzuhoch. Das
Gesamtprojekt Burkhardtsdorf unter Einbeziehung des Verkaufs des Gebaudes zu Ende zu bringen waére also
sicherlich méglich, obwohl derzeit ein dem wirklichen Wert des Gebaudes entsprechender Kaufpreis nicht zu
erzielen sein wirde.

Dazu kommt weiteres Unsicherheitspotential: Die Krebsmihle nutzt derzeit unentgeltlich ca 1.500 gm Lager-
raume in Oberursel-WeiBkirchen. Dies ist eine zeitlich nicht limitierte, aber jederzeit seitens des Vermieters
kundbare Situation (dann namlich, wenn er einen zahlenden Mieter fir dieses Stockwerk findet). Zurzeit ist
das Stockwerk vollgestellt mit Lagerware der Krebsmuhle. Dort lagert unser Vorrat an restaurierten Mobeln
und auch Neuware. Da und seit wir iber dieses Lager verfiigen, ist Burkhardtsdorf als Lagerort fur die Krebs-
muhle uninteressant geworden. Wenn wir dieses Lager aber verlieren (und nicht zwischenzeitlich Ersatz-
lésungen in der Krebsmiihle oder der Umgebung gefunden haben), sind wir als Krebsmiihle auf das in Burk-
hardtsdorf vorhandene Raumpotential angewiesen. Dies spricht entscheidend gegen eine Gesamtlésung mit
Verkauf des Gebdudes.

Die HolzCleanic kann es mit intensiven WerbemaBnahmen (an denen zur Zeit gearbeitet wird) und gleich-
zeitiger Kostenreduzierung durch Personalabbau maoglicherweise schaffen, aus ihrem derzeitigen Minus
herauszukommen. Wenn es gelingt, sie soweit zu stabilisieren, da3 der Cashflow funktioniert, bedeutet dies
immerhin, daB monatlich die Miete an die Krebsmuhle flieBt, daB das Geb&ude gewartet wird und daB3 die
genannten Restschulden der HolzCleanic abgetragen werden. In zwei Jahren kénnte der Betrieb auf diese
Art schuldenfrei werden. Alles in allem scheint dies die geschicktere Variante zu sein.

Die Frage ist, ob sich nicht durch flankierende MaBnahmen zusatzliches Potential erschlieBen laBt.

3. Die Zukunft

In einigen Bereichen unseres Warenangebotes sind wir als Antika GmbH bekanntlich GroBhandler, d.h.
beziehen die entsprechende Ware direkt vom Produzenten zu Preisen, die eine Zwischenhandelsspanne
zulassen. Potentiell verfiigen wir (iber die Spanne, d.h. hatten die Mdglichkeit, diese Ware auch dem Privat-
kunden erheblich billiger anzubieten (Direktverkauf oder Fabrikverkauf oder modern: Outlet). Dies wollen
und kénnen wir in der Krebsmuhle nicht tun, weil wir damit den Aufbau des GroBhandels geféhrden. Aber
wir kénnen es in Regionen weit entfernt von der Krebsmuihle machen, in denen keiner unserer GroBhandels-
Geschéaftskunden tétig ist. Also zum Beispiel 400 km entfernt von der Krebsmuhle, in unserem Gebdude in
Burkhardtsdorf.

Dies wirde bedeuten, daB die gleiche Ware, die von unseren Kunden in der Krebsmuhle schon als
preisguinstig empfunden wird und sich gut verkauft in Burkhardtsdorf um etwa 30% billiger verkauft wer-
den koénnte, ohne die firr den Betrieb eines Verkaufsgeschaftes notwendige Handelsspanne einzubtBen (die
lige dann etwa in dem Bereich, in dem andere Mdobelgeschafte kalkulieren). Dies dazu noch in einer
geschitzten Situation, namlich in Rdumen, die uns selbst gehoren und fur die deshalb - zumindest im Auf-
bau - nicht unbedingt gleich Miete flieBen muB. Und: in einem Geb&ude, das so dicht an einer vielbefahre-
nen StraBe liegt, daB sich die Sache ohne allzugroBen Werbeaufwand betreiben lieBe, namlich im
wesentlichen mit groBflachiger Werbung direkt am Gebaude.

Dieses Projekt schwirrt mir schon lange im Kopf, es kommt aber m.E. entscheidend auf die Person an, die es
vor Ort dann zu fuhren hat. Nach der suche ich schon lange, was von Frankfurt aus nicht so einfach ist. Und
ich bin erst jetzt darauf gekommen, damit Profis, ndmlich eine private Arbeitsvermittlung zu beauftragen.



Es sieht so aus, als sei das Problem auf diese Weise l6sbar. Da eine gewisse Grundausstattung fir einen
Laden in Burkhardtsdorf auch schon ldnger vorhanden ist, sehe ich nicht, warum dieses Projekt nicht in
Balde starten sollte. '

Was dabei herauskommen soll.

Neben der (mittelfristig miettrachtigen) Nutzung eines oder mehrerer Stockwerke des Gebadudes erwarte ich
mir von diesem Projekt einfach einen zweiten Ansatz fur Kundenpotential. Das Geheimnis der Krebsmuhle
(und der Grund, warum sie auch sehr schwierige wirtschaftliche Situationen immer bestanden hat und
bestehen wird) ist die sich erganzende Vielfalt. Der Laugereikunde sieht sich auch im Laden um und wird
potentiell findig. Der Kunde, der von unseren schonen Mobeln gehort hat, kriegt bei seinm Besuch
automatisch mit, daB es auf dem Geldnde auch eine Laugerei gibt, daB restauriert wird, daB3 es ein
Restaurant gibt. Der Besucher des Restaurants, der Linse muB3 an den Schaufenstern des Ladens vorbei usw.
Ein ahnlicher Synergieeffekt ergibt sich fiir die Laugerei in Burkhardtsdorf (und wieder umgekehrt).

Investitionsbedarf?

Was mir an unserem Gebaude in Burkhardtsdorf zunehmend weniger geféllt ist das AuBere. Da ist einmal
die Fassade, die - da bis dato nicht renoviert - weiterhin ihr tristes DDR-Grau bietet. Und da ist der - immer-
hin fast 100 Meter lange - Zufahrtsweg im Geldnde selbst, der (beim Kauf schon nicht top) nach nunmehr
fast 8 Jahren vielbefahrener Nutzung eine wiiste Schlaglochstrecke geworden ist. Ich bin mir nicht sicher, ob
nicht der heruntergekommene Eindruck vielleicht gerade gut ist fur ein Projekt, in dem es um billige Pro-
dukte geht, andererseits ist das, was verkauft werden soll, ja kein Mll und kénnte ich mir vorstellen, daB
eine farbig neu angelegte Fassade in Verbindung mit einem sauberen Fahrweg und entsprechend ange-
legten Parkflachen von sich aus eine Werbewirkung entfaltet und ein Signal ist fur einen Neuanfang.
Jedenfalls habe ich zu diesem Thema schon mal Erkundigungen einziehen lassen und schatze den Finanz-
bedarf fir eine dauerhaft zufriedenstellende Losung auf etwa 200.000 Euro.



Das Projekt Burkhardtsdorf -
Entwicklung, Stand der Dinge und Zukunft
Teil 1l

Mein Besuch in Burkhardtsdorf am 26.3.2002 brachte folgende Ergebisse:

1. Zur Situation der HolzCleanic
Die HolzCleanic wirtschaftet zur Zeit im negativen Bereich. Monatlichen Ausgaben in Hohe von etwa 40.000
Euro stehen Einnahmen in Hohe von etwa 30.000 Euro gegentiber. Gleichzeitig liegt eine Uberschuldung in
Hohe von 15.000 DM vor, die die Weiterfihrung der Kreditlinie gefahrdet.

Die Aufgabenstellung ist also

a) die Uberschuldungssituation umgehend aufzulésen und

b) kurzfristig einen zumindest ausgeglichenen Haushalt herzustellen.

Lésung zu a) Der Gesellschafter Karl Bergmann wird seinen Gesellschaftsanteil kurzfristig um 5.000 DM
erhéhen. Emin Karabey (Geschaftsfihrer) und sein Bruder Bulent Karabey bringen als neue Gesellschafter
10.000 DM zusétzliches Gesellschaftskapital auf. Diese neuen Anteile werden bis zum Ende des Jahres 2002
eingezahlt, vorab Verpflichtungserklarung.

Lésung zu b) Zunichst werden alle Einsparpotentiale genutzt. Diese bestehen in 1. Personalabbau
(zunéchst eine Stelle), 2. teilweiser Lohnverzicht der verbleibenden Mitarbeiter, 3. Verkauf des bestehenden
LKW-Systems, fir das derzeit noch Finanzierungsaufwand betrieben wird, 4. Einsparungen bei
Wasser/Abwasser.

Im einzelnen: 1. Der Mitarbeiter Uwe Drechsel wurde zum 31.3.2002 (mtt eigenem Elnverstandnls)
gekindigt. Die Einsparung hier betragt };}/ \ F B ﬁ\r .

monatlich 2.200 Euro. 2. Vier Kollegen i
verzichten zum Erhalt der Firma - zundchst bis
Ende des Jahres 2002 - auf Lohnanteile in
Hohe von 500,- Euro. Die Einsparung fir die
HolzCleanic betragt hier also rund 600,- Euro.
3. Das vorhandene LKW-System wird verkauft
und durch ein wesentlich kleineres
gebrauchtes Nutzfahrzeug ersetzt. Das Ziel,
die hierfur laufende Kreditbelastung damit

abzubauen, ohne gleichzeitig neue  uw Anhanger:
) Marke: Velvo, MII: FH12, 4x2 Fahrgestell, 340 PS, EZ EZ. 10.9.1989, K{‘n-shnd:ca 10.000 km
Investitionen tadtigen zu mussen, scheint '8 KmSendiorese oo baiubiog oo gy
o . " . . R 4.600 mm; RO ] 2,600 2620 mm )
realistisch. Die Einsparung betragt (durch die  mm Tk o n 0 aichbicion VBB AiestalhrGs A LRI R it | O
' g . ¥ tar 15\;11 A Anschluf; 2 Relhen Zurrieisten links und rechts aulgesetzt (8001600
gleichzeitige Senkung der Betriebskosten) Weglaspere; Teeenararne o o ca;:-k; fon Botan e Zurtse Ltmnﬁmdm T Dec-
io; Al rsatzi er links vnr order- ul iri- enleuchie; tal a
rund 2500:- Euro :r?;:sia;:;;a::sm;a 1 Llage NIV-2- Kurnluﬂauemliung: mmBMr Tiran mn! Slahlnnanuedda.dung Fa'ne:cah!\so‘b::-
. - geténte 1 Standhei, Luh; weild
4. Der WasseranschluB im Gebdude Stammt S et e e, s oo weesgor o Sesaneg AShos:
noch aus DDR-ZEITEH Und |St eX'[I'em ::rlrnq b 'uo"'felehﬁ-&r gerat; seill. Wi AT;ahrsl?‘UL;E:"imh 85V, Brc;feﬂungiaa&'szﬂz;?: Felgen
ufbau: Mobal g silbar ntel it il it ind erien ammer-
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Uberdimensioniert. Daraus ergeben sich ol ke
sowohl bei der Berechnung der Wasserkosten — kaufpreis ntio: 147.500 oM = 75.500 Euro Kautprels neto: 48.000 oW = 24 500 Euro

wie auch beim Abwasser extrem hohe
Grundgebuhren (zur Zeit: monatlich 693,-
Euro). Im Jahr 2001 wurden fur insgesamt
verbrauchte 487 cbm Wasser auf diese Weise
netto 9.951,08 Euro an Gebulhren erhoben
(monatlich 829 Euro). Der verbrauchte
Kubikmeter Wasser hat demnach 20,43 Euro
gekostet (wobei davon 256 cbm sogar noch Abbildung: SparmaBnahme 3, Verkauf des LKW-Systems
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nur mit Abwasserkosten von 2,17 Euro/cbm berechnetes Brunnenwasser waren). Die HolzCleanic kann ihren
Wasserbedarf nach zwischen-zeitlich durchgefiihrter Reparatur einer Pumpe praktisch komplett tber
Brunnenwasser decken und kdme nach Erneuerung der Zuleitung und Einbau eines ausreichend dimensio-
nierten, wesentlich kleineren Wasseranschlusses bei gleichem Wasserverbrauch auf monatliche Kosten von
176,- Euro. Einsparung hier also monatlich rund 650 Euro.

Voraussetzung fur die letztgenannte Einsparung ist der Einbau einer neuen Wasserzuleitung etc., die rund
7.000 Euro kosten wird. Diese Kosten wird die Krebsmihle GmbH als Eigentimerin des Gelandes zu tragen
haben. Ob sich aus dem extremen MiBverhéltnis zwischen Wasserlieferungen und Grundgebthrenerhebung
fur die Wasserversorgungswerke nicht mindestens eine Hinweispflicht ergeben héatte, die wiederum minde-
stens zu einer teilweisen Erstattung der immensen Zahlungen auf dem Kulanzwege fihren muBte, wird
noch zu prifen sein.

Die aufgefiihrten EinsparmaBnahmen werden im Laufe der néchsten drei Monate zu einer monatlichen
Kostenentlastung der HolzCleanic in Héhe von rund 6.000 Euro flhren.

In diesen drei Monaten wird sich erweisen, ob die fur die laufende Betriebsfihrung nicht lebenswichtig not-
wendige Position von Frau Lachmann weiter bestehen bleibt oder ob es hier zu einer zusatzlichen Entlassung
kommt (die dann noch einmal mit rund 2.000 Euro Entlastung monatlich zu Buche schlagen wirde). Frau
Lachmann wird in diesen drei Monaten 90% ihrer Arbeitszeit mit Telefonakquise bei gewerblichen Kun-den
der HolzCleanic (Schreiner, Maler, Architekten) verbringen. Das Ergebnis - so der Stand der Vereinbarung -
entscheidet Uber ihren Verbleib in der Firma.

Zuséatzlich zur Kosteneinsparung soll mit der Telefonakquise und begleitender direkter Werbung im Bereich
der Privatkunden dafiir gesorgt werden, die noch bestehende Haushaltslticke von 4.000 Euro zu schlieBen.
Ich personlich halte die dafiir notwendige Steigerung der monatlichen Umséatze fir erreichbar, zumal flankie-
rende MaBnahmen das Besucherpotential des Gebaudes und damit der HolzCleanic erhdhen werden.

Festzuhalten bleibt bezliglich der HolzCleanic auBerdem, daB ihr Monatsetat zur Zeit noch stark von der
Tilgung der Griindungs/Investitionskredite beansprucht wird. Das monatliche Aufkommen dafur betragt der-

Abbildung: Zustandsfoto Marz 2002




zeit 5.530 Euro. Mit Ablauf des Jahres 2002 wird dieser Kredit in Ursprungshéhe
600.000 DM abgetragen sein. Im nachsten Jahr erfolgt nach Plan die Ruck-
fihrung eines Dispo-Kredites des gleichen Kreditgebers. Dieser betragt 90.000
DM und wird die HolzCleanic bei Tilgung innerhalb eines Jahres rund 4.000 Euro
monatlich kosten. Hieraus ergibt sich ab dem 1.1.2003 eine zusétzliche monat-
liche Entlastung des Haushalts der HolzCleanic um rund 1.500 Euro.

2. Entwicklungsperspektiven im Gebaude

Krisen haben immer auch ihr Gutes. So zwingt mich die Krise der HolzCleanic
dazu, ernsthaft tber eine erweiterte Nutzung des Geb&dudes nachzudenken. Ich
hatte ja im ersten Teil der Zustandsbeschreibung Projekt Burkhardtsdorf schon
angedeutet, daB sich fur die Krebsmuhle selbst Nutzungsméglichkeiten oder
sogar -notwendigkeiten ergeben kénnten. Nachdem ich nun wieder vor Ort war
(und nachdem sich in bezug auf das notwendige Personal bei dieser Gelegenheit
greifbare Perspektiven boten), bin ich mehr denn je entschlossen, den Verkauf
von Mébeln und Einrichtungsgegenstanden im Geb&dude anzugehen. In der
Nutzung als Verkaufsflache steckt m.E. mehr Potential als in der Nutzung als
Lagerflache fur unsere Mobel, sprich: es erscheint sinnvoller, dort mit dem h
Verkauf von Mébeln das Geld zu verdienen, das wir hier in Frankfurt fur die An- § D;;EZEE’,’,}M

mietung von Lagerrdumen fur die Krebsmuhle brauchen. | iﬂﬂﬂﬂﬂff{m&be!
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Der Gedanke, die Lage des Gebaudes fur diesen Zweck auszunutzen ist ja nicht
neu. Das Werbeschild in Abbildung 2 wurde zu diesem Zweck schon vor 2 Jah-
ren errichtet. Und es gab ja durchaus danach (in Verbindung mit einer ersten
Gestaltungsaktion im Inneren) auch passable Verkaufsergebnisse. Nur ist dieser
Bereich danach vernachlassigt worden: Wie so oft ist ein erfolgversprechendes
Projekt nur deswegen wieder eingeschlafen, weil das notwendige motivierte und
kompetente Personal gefehlt hat. Ich hoffe, die entsprechende Person nun
gefunden zu haben. Die Krebsmihle wird also in eigener Regie den Verkaufs-
bereich in Burkhardtsdorf neu aufbauen. Das Risiko ist sehr begrenzt und betragt
gerade 2.000 Euro fiir Personalkosten monatlich. Die Kosten fur Anlaufwerbung
und notwendige kleinere bauliche Veranderungen schatze ich auf 10.000 Euro.
Ansonsten ist sehr viel Ware im Gebaude schon vorhanden (teilweise Ware der
HolzCleanic, die abverkauft werden kann und - positiver Nebeneffekt - der Holz-
Cleanic dadurch zusatzliche Liquiditat verschaffen wird). Normalerweise muBte
schon ab einer UmsatzgréBe von 8.000 Euro monatlich Gewinn (anstelle von
Miete) in die Kasse der Krebsmuhle flieBen.

Die Ausstellungsraume befinden sich im ersten Stock der Fabrik (siehe
Abbildung), im zweiten Stock kann zun&chst das An-
und Auslieferungslager eingerichtet werden - bei
Entwicklung des Projekts wiirde auch das zweite
Stockwerk Ausstellungsflache und das Lager in den
dritten Stock wandern. In diesem Fall wdre eine
BaumaBnahme (innere ErschlieBung der beiden
Stockwerke mittels Deckendurchbruchs) nétig.

Cileanic | S

Es scheint auBerdem so, als wirde sich im 1.Stock
noch ein zusatzlicher Mieter etablieren: Eine ent-
sprechende Anfrage des Betreibers einer Kebab-
Brater-Kette liegt vor.

Planung: 1. Ausstellung/Verkauf 2. Lager 3. Restaurant



| Diese Anfrage bezieht sich einerseits auf das
{ ehemalige Pfortnerhduschen in der Einfahrt in das
Gelande (leider kein Foto vorhanden), in dem eine
klassische Kebab-Bude untergebracht wuirde, fur die
schnelle (Mitnehm-)Bedienung des - reichlich vorhan-
denen - vorbeiflieBenden Verkehrs. Im Gebaude selbst
soll auf wesentlich gréBerer Flache ein entsprechendes
Restaurant entstehen.

' Dies wiurde - so das Projekt zum Tragen kommt - sich
s einerseits Uber zusatzliche Mieteinnahmen unmittelbar
positiv auf die Okonomie der Krebsmuhle auswirken,
auBerdem fir zusatzliches Publikum in das Gebdude
und also fur mehr Frequenz auch bei der HolzCleanic
| und in der Verkaufsausstellung sorgen.

Der Start dieses Projekts wie auch der Wiederbelebung
des Verkaufs ist fur Juni/Juli geplant. Allerdings habe

- ich persénlich mit dem Interessenten noch nicht
gesprochen und kann also nicht einschatzen, wie
realistisch das ist.

: i s o . Abbildung: Die B95 ist eine gut frequentierte StraBe
Alles dies kann starten, ohne daB groBere Risiken in g

Form neuerlicher BaumaBnahmen eingegangen werden. Der Zustand des Geb&udes ist auch nicht so, dal3
ganz dringend Handlungsbedarf fir ErhaltungsmaBnahmen besttinde. Sollte sich aber abzeichnen, daB mit
den geschilderten MaBnahmen eine erfolgreiche

Perspektive in das Gebaude zu bringen ist, wdre mir %

sehr daran gelegen, in einem zweiten Schritt am
auBeren Erscheinungsbild der Fabrik zu arbeiten, also
Fassade und Dachhaut zu erneuern/zu reparieren, die
Fassade farblich zu gestalten und die Situation Hofein-
= fahrt/Parkplatze/Laderampe dauerhaft zu bereinigen.

Abbildung: Hofeinfahrt und Laderampe bieten zur Zeit einen
recht trostlosen Anblick



Das Projekt Burkhardtsdorf -
Entwicklung, Stand der Dinge und Zukunft
Teil 111

Heute ist der 11.8.2002 und inzwischen so viel in Burkhardtsdorf passiert, daB es mal wieder Zeit ist fur
einen Zwischenbericht.

1. Die Lage der HolzCleanic

Die in der Zustandsbeschreibung Teil II vom 26.3.2002 beschriebenen EinsparmaBnahmen wurden
zwischenzeitlich alle durchgefihrt. Im Einzelnen:

a) das LKW-System ist verkauft. Die HolzCleanic nutzt seither den LKW der Krebsmihle GmbH, der in
Oberursel nicht mehr wirtschaftlich eingesetzt werden konnte. Kosteneinsparung ca 2.500 Euro/Monat.

b) der WasseranschluB im Gebaude ist erneuert. Die HolzCleanic arbeitet ausschlieBlich mit Brunnenwasser,
fur das nur Abwassergebiihren anfallen. Monatliche Einsparung ca. 650 Euro.

¢) von den am 26.3.2002 tatigen 6 Mitarbeitern haben in der Zwischenzeit 3 Mitarbeiter die Firma verlassen.
Die drei verbliebenen Mitarbeiter verzichten weiterhin auf Lohnanteile. Einsparung dadurch ca. 250
Euro/Monat. Einsparungen durch Verkleinern der Belegschaft ca 6.000 Euro/Monat.

Es ist also gelungen, den Kostenrahmen der HolzCleanic um rund 9.400 Euro monatlich abzusenken. Ab
dem 1.1.2003 wird durch Wegfall von Kreditbelastungen eine weitere Entlastung um 1.500 Euro monatlich
eintreten.

Da sich Uber die Reduktion des Personals auch die Schwierigkeiten im Betriebsklima erledigt haben, ist der
Betrieb nunmehr in der Lage, trotz des stark abgesunkenen Umsatzniveaus rentabel zu arbeiten. Dies umso
mehr, als er von den parallel im Gebdude/Gelande stattfindenden Veranderungen werblich profitiert, ohne
eigene Mittel aufwenden zu mussen. Fur die Zukunft kann mit Umsatzsteigerungen in den HolzCleanic-
Arbeitsbereichen Ablaugerei und Restaurierungen gerechnet werden.

Allerdings zeigen die Zahlen der Umsatzentwicklung, daB es hochste Zeit war fir die durchgefihrten
SparmaBnahmen.
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Bild 2: Einfahrt nach Rodung.

Bild 1: durch Badume verbaute Zufahrt.

In Bild 1 sieht man rechts den Baumbestand, der die Einfahrt verengt und den Eingang versteckt. In Bild 2
ergibt sich durch Rodung eine offene, freie Zufahrt. Das groBe Bild unten zeigt die Perspektive auf den Ein-
gang/die Freitreppe, die sich aus der nun dazugewonnenen Flache ergibt.

Geplant ist fur die weitere Entwicklung des Geldndes, diese Flache auf das Einfahrtsniveau anzuheben und
zu befestigen, sodaB hier der eigentliche Parkplatz fir das Gebdude entsteht. Der Effekt ist enorm, da auf
diese Weise der Nachteil des unglicklich gelegenen Eingangs voll aufgehoben wird.

Das Herdentier Autofahrer parkt immer da, wo schon andere Autos stehen und kommt so in die Situation,
nicht von der Seite, sondern frontal Uber 30 Meter auf die Freitreppe zum Eingang zuzulaufen.

Naturlich muB die Treppe noch ausgestaltet werden.
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Bilder 1 und 2: Einfahrt/Rampe mit und ohne Farbe.

Den sicher starksten Effekt erreicht man mit
ein paar Eimern Farbe.

Glucklicherweise ist der Zustand der Fassade
im GroBen und Ganzen in Ordnung, sodaB
nur stellenweise ausgebessert werden muB.
Wie in der Krebsmuhle haben wir auch hier
warme, intensiv leuchtende — eher “sud-
landische” — Farben gewahlt.

Dies fallt im Erzgebirge umso mehr ins Auge,
als man hier doch eher konservativ mit ge-
deckten Farben an Fassaden arbeitet.

Die Sockelfarbe ist rotbraun, die Farbe fir
das ErdgeschoB gelb. Die Fenster werden
weiB eingefaBt, die Fensterbanke schaffen
mit Orange einen zusatzlichen Farbtupfer.

Die Absatzfarbe fir Gesims und Turen ist das
Ultramarinblau, die Hausfarbe von Antik&La-
den.

Die folgenden beiden mittleren Stockwerke
werden eine andere Farbe haben, gelb wird
sich an architektonisch markanten Stellen
(Treppenhaus, Schornsteine, Aufzugsschacht)
bis oben durchziehen.

Die Ausgaben fur die Fassadengestaltung
belaufen sich bisher auf etwa 2.000 Euro fur
Material und rund 80 Arbeitsstunden.



3. Das Projekt Antik&Laden/Mdbelverkauf in Burkhardtsdorf

Alle diese MaBnahmen (zuzlglich SduberungsmaBnahmen im Geldnde, Gras mahen, Entfernen der alten
Zaunanlage etc.) dienen vor allem dem Zweck, unser neues ' ' i 3757

Projekt in Burkhardtsdorf anzuschieben: den Verkauf von ( :

Antiquitdten und Landhauseinrichtung, einer verkleinerten ' - '
Ausgabe unseres Ladens in der Krebsmuhle.. -
Wichtigste Grundlage dazu war die Klarung der Herzlich willkommen!
Personalfrage. Sie war nicht durch Westimport zu I6sen,
sondern es mufBte jemand vor Ort gefunden werden, dem
eine so umfassende Aufgabe zuzutrauen ist. Diese Person
haben wir Gber eine private Arbeitsvermittlung gefunden,
sie gut zwei Monate lang in der Krebsmihle geschult und
erst dann in Burkhardtsdorf "ins kalte Wasser springen”
lassen.

Es handelt sich um Barbara (Barbel) Felgner, alleinstehend,
Mutter zweier erwachsener Kinder, eine geborene
Chemnitzerin, die die Mentalitat ihrer Kunden kennt und
mit groBem Eifer an ihre Aufgabe herangeht.

Ein Glucksfall fur dieses Projekt.

Frau Felgner ist jetzt seit etwa zwei Monaten zurtck in
Burkhardtsdorf und hat es in dieser Zeit trotz standig :
laufender BaumaBnahmen und der damit verbundenen Barbel Felgner in der Einfahrt zu ihrem Laden
Einschrankungen und Belastigungen fir die Verkaufsarbeit geschafft, den Umsatz im Laden auf ein Niveau
zu bringen, auf das ich zwar gehofft, vom dem ich aber in dieser kurzen Zeit nicht ernsthaft zu trdumen
gewagt hatte. Die Entwicklung wird durch die untenstehende Umsatz-Grafik veranschaulicht. Dabei sind die
roten Punkte die auf das Jahr bezogenen Monatsdurchschnittswerte (fir 2002: Prognose aufgrund der
bisherigen Zahlen), die schwarz umrandeten Punkte die Monatsdurchschnittswerte bezoge auf das Halbjahr
(fur das laufende Halbjahr Prognose aufgrund der bisherigen Ergebnisse).
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Es ist deutlich zu sehen, wie der Laden, der sich Ende 2000 nach einer ersten Einrichtungs- und
Gestaltungsoperation recht gut anlieB, dann im Jahr 2001 schleifen gelassen wurde und im laufenden Jahr
endgultig abgesturzt ist. =¥

Hier galt (und gilt) es also nicht nur neue Kunden zu gewinnen, sondern auch die seit dem letzten Jahr
zunehmend enttduschten Kunden zurtickzugewinnen. Und dies gelingt erstaunlich schnell. Der Juli-Umsatz
lag schon bei gut 14.000 Euro, der Umsatz im August liegt zum Stichtag 11.8. bei knapp 7.000 Euro.
Wichtiger noch ist die Tendenz. Das tagliche Kundenpotential wéchst von Woche zu Woche, der Laden wird
als sehr schén empfunden und offensichtlich sehr positiv weitergegeben, denn die Zahl der Kunden, die
"auf Empfehlung" kommen, steigt ebenfalls bestdndig.

Es ist ganz eindeutig nicht richtig, Chemnitz
und das Erzgebirge als "tot" und ohne
Kaufpotential einzuschatzen. Es ist offen-
sichtlich im Gegenteil so, daB wir mit
unserem Warenangebot und mit unserer
Art der Prasentation hier auf eine Marktl-
tcke stoBen. Dies erstaunlicherweise nicht
nur bezogen auf (billige) Neumdbel, son-
dern auch auf unsere aufwendig restau-
rierten und entsprechend teuren Antiqui-
taten.

Zusatzlich wird deutlich, wie interessant die
Lage des Gebaudes an der B95 wirklich ist.
Wir merken das daran, wie (relativ) viele
Kunden aus westlichen Bundeslandern oder
von weiter weg (Leipzig) kommen.

Bilder: links Beginn Deckendurchbruch,
unten Montage Treppe

Diese Entwicklung bedeutet fur mich, die
urspringliche Planung (1 Stockwerk Ver-
kaufsausstellung, 1 Stockwerk Lager) aufzu-
geben bzw. auszudehnen. Was wir jetzt
machen ist, das erste und das zweite Stock-
werk mit einer Innentreppe zu verbinden
und beide Stockwerke zu optimalen Ver-
kaufsraumen auszubauen. Das Lager befin-
det sich danach im obersten Stockwerk.
Resultat: nach AbschluB der BaumaBnahmen wird die Fabrik bis auf den letzten Quadratmeter genutzt sein.

Allerdings entstehen jetzt zunéchst auch ganz erhebliche Kosten. Jedes der beiden Stockwerke hat 600 gm
Grundflache und alles was wir tun, bezieht sich auf diese 600 gm. Einmal Decke weiB3 streichen heiBt 1.200
gm wei3 streichen, einmal die Wande weiB streichen heiBt bei mehr als 3 m Deckenhéhe und 110 Ifm
Wandflache pro Stockwerk, daB wir 660 gm weiB streichen mussen, Trager und Saulen nicht mit gerechnet.
Und es ist ja nicht nur WeiBen. Damit wir unseren besonderen Prasentationscharakter riberbringen, missen
wir viele, viele Quadratmeter zusétzlich farbig anlegen. Um die Mobel entsprechend zu prasentieren, missen
wir 36 groBe, doppelfligelige Fenster zu Wandfldchen machen, d.h. nach auBen blau verkleiden, innen mit
Rigips verschlieBen, spachteln, streichen. Fliche pro Fenster fast 5 gm. Im 1. Stockwerk haben wir 60
laufende Meter Trennwande (fir Mébelkojen) gestellt, d.h. bei Hoéhe 2,50 m und Doppelbeplankung alleine
hierfir 360 gm Rigips verarbeitet. 1.200 gm brauchen eine Grundausleuchtung. Daflr sind rund 500
Strahler erforderlich, plus die Konstruktion dafir, plus die elektrischen Leitungen und und und. Derzeit tobt
in der Fabrik eine echte Materialschlacht.



Gerechtfertigt wird dies durch das Ergebnis. Wenn wir das Projekt zu Ende bringen, werden die Rdume noch
attraktiver werden als unsere Verkaufsraume in der Krebsmuhle. Und ich glaube mittlerweile, daBB wir dort
die Hélfte des Umsatzes errei- :
chen konnen, den wir in der
Krebsmuhle machen. Was ange-
sichts der Tatsache, dafB uns in
Burkhardtsdorf die gigantischen
Mietkosten der Krebsmuhle er-
spart bleiben gute Gewinne ver-
heift.

Das allerwichtigste ist jetzt, fur
das Vorhaben eine solide,
gesicherte Finanzierung auf die
Beine zu stellen. Aus dem Lau-
fenden lassen sich die erforder-
lichen Mittel nicht aufbringen.

Die nebenstehenden Bilder
vermitteln einen vorlaufigen, si-
cher ungentgenden Eindruck da-
von, wie es jetzt im ersten Stock-
werk von Antik&Laden in Burk-
hardtsdorf aussieht.

In diesem Stockwerk sind wir bis
auf die Beleuchtung (siehe Bild
unten, Vergleich Bild oben) und
den FuBboden fertig mit der
Grundeinrichtung.




