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Das Einkaufszentrum in der Lepsiusstraf3e liegt et-
was abseits der Naumburger Altstadt mit ihrem be-
rihmten Dom. - Ein Supermarkt, ein Optiker, ein Blu-
menladen und das Fachgeschaft von Stefan Gabriel.

Nach zwolf Jahren im Beruf, in denen der Horakus-
tikmeister bei groRen Unternehmen in Deutschland
und in der Schweiz tatig war, ist Stefan Gabriel im
Sommer 2021 mit seiner HORmanufaktur gestartet.
- Ein Gesprach uber seinen Weg in die Selbstandig-
keit, Uber die Begleitung durch seinen Mentor Jur-
gen Leisten vom Individual Akustiker Service (IAS)
sowie Uber Starken und Chancen kleiner, inhaber-
gefUhrter Horakustikbetriebe.

Herr Gabriel, wer oder was ist die HORmanufaktur?
Die HORmanufaktur ist ein Hérakustik-Fachgeschaft,
das seit Juli 2021 besteht, und zwar in Naumburg in
Sachsen-Anhalt. Hinter dem Geschaft stehe zuerst
einmal ich als Inhaber, GeschaftsfUhrer und Meister,
aulBerdem seit Marz meine Mitarbeiterin Susann Edler.

Stammen Sie aus Naumburg?

Nein. Ich bin in einem Dorf zwischen Wolfen, Bitter-
feld und Halle aufgewachsen. Meine Leidenschaft fur
die Horakustik habe ich bei einem langeren Praktikum
und spater durch meine Ausbildung entdeckt. Nach-
dem ich die 2009 beendet hatte, fasste ich den Ent-
schluss, meiner Region und Deutschland erstmal den
Rucken zu kehren. Ich wollte als Horakustiker ins Aus-
land, bewarb mich in mehreren Landern und kam so
zur Firma Neuroth in die Schweiz. Am 28. Juli hatte ich
meine Freisprechung, zwei Tage darauf begann ich als
Geselle in ZUrich-Oerlikon.

Insgesamt blieb ich acht Jahre in der Schweiz. Ich
habe das Land und die Leute kennengelernt. Deren
Horschwierigkeiten glichen denen der deutschen
Kunden. Doch es gab auch Unterschiede: Stimmte
die Qualitat, war Geld selten ein Thema. Mir hat das
ein bisschen die Augen gedffnet: Es sind eigentlich
nicht die Produkte oder die Ausstattung, mit denen
ich punkte; viel entscheidender ist, wie ich arbeite.

Was flhrte Sie zurlick nach Deutschland?

Bei Neuroth durfte ich meinen Meister machen und
mehrere Jahre eine Filiale leiten. Doch irgendwann
bin ich die Karriereleiter hoch — mehr durch Zufall, als
dass ich es geplant hatte. Ich fand mich auf einem
Posten wieder, auf dem ich nur noch am Computer
safl3, Zahlen verglich und Strategien entwickelte; zu
Endkunden gab es keinen Kontakt mehr. Ich merkte,
dass es nicht das ist, was ich wollte.

Als ich 2016 nach Deutschland zurlckkam, Uberleg-
te ich: Acht Jahre ohne deutsches Krankenkassen-
Wirrwarr... Anfangs war ich mir nicht sicher, ob ich so
leicht wieder rein finde. Also ging ich zu einem Grof3-
filialisten, weil mir das die beste Mdglichkeit schien,
wieder FulB3 zu fassen. Damit lag ich richtig. Nach
einem dreiviertel Jahr fUhlte ich mich sattelfest. Ich
leitete ein Fachgeschaft in Naumburg und machte
mich daran, es nach vorne zu bringen. Wir boten gu-
ten Service. Auf meine Initiative hin wurde das Ge-
schaft modernisiert. Die Kunden nahmen alles sehr
gut an. Es lief super, bis es nicht mehr lief.
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Was ist passiert?

Das, was in groBen Unternehmen oft passiert: Ir-
gendwann kam der dritte Geschaftsfuhrer. Wieder
hiel3 es: Alles neu strukturieren, was bislang nicht
in Ordnung war. Das dritte Meeting, die vierte Kon-
ferenz und eines Tages stellte ich fest, dass sich die
Vorgaben aus dem Unternehmen nicht mehr mit
meinen Uberzeugungen decken. - Warum muss ich
einem 90jahrigen, der sich mit Kassengeraten ver-
sorgen lasst, hunderte Euro aus der Tasche ziehen
- fUr ein Rundum-sorglos-Paket?! Bei sowas konnte
ich nicht Ja sagen und weitermachen. Also eckte ich
an, immer wieder.

Schlief3lich habe ich die Segel gestrichen. Das war zwi-
schen dem zweiten und dem dritten Lockdown. Alle
waren froh, dass es nicht wieder Kurzarbeit gab, und ich
kundigte. Keiner hat es verstanden. Dabei lag der Plan
fur meine Grundung schon langst in der Schublade.

Beim Start in die Selbstdndigkeit wurden Sie vom
Individual Akustiker Service (IAS) unterstutzt. Wie
kam es dazu?

Jurgen Leisten kannte ich schon von Neuroth. Er war
ja damals CEO in der Schweiz. Er hat meine Grun-
dung begleitet und mich sehr ermutigt. Anfangs
hat er meine Plane kritisch hinterfragt. Er wollte ab-
klaren, wo meine Motivation liegt und ob das aufge-
hen kann. Doch ich konnte ihn schnell Uberzeugen:
Es geht mir nicht ums grof3e Geld; der Schritt in die
Selbstandigkeit kam aus innerster Uberzeugung.
Ich will es anders machen als die Grof3en, die es in
Naumburg schon langer gibt. Mit sechs Fachge-
schaften ist die Stadt ein umkampftes Pflaster...

Wie sah die Unterstltzung durch den IAS aus?
Hat Herr Leisten Ilhren Businessplan und den
Standort analysiert?

Das auch. Den Plan hatte ich schon lange. Ich schrieb
alles in eine Prasentation, spater wurde sie noch mit
Zahlen gefullt. JUrgen hat es gelesen und gesagt:
,Das passt.” Auch den Standort hat er nochmals ge-
pruft; Ergebnis: man kann hier erfolgreich sein. Er ist
da sehr kritisch. Seine Erfolgsquote mit Neugrundun-
gen liegt bei 100 Prozent, die will er nicht gefahrden.

Und ich war froh, ihn zur Seite zu haben. Bei der Su-
che nach einem Laden hat er sein Veto eingelegt. Ich
hatte 60 m2 in der Innenstadt gefunden; nicht ide-
al, aber machbar. Er hingegen blieb skeptisch. Wir
planten zum Beispiel mit einem Worst-Case-Szena-
rio: Was, wenn Corona zurlUckkommt und die Auf-
lagen weiter anziehen?! Dann waren 60m2 zu klein,
um Uberhaupt noch Kunden empfangen zu durfen.
Doch es gab keine Alternative, ich hatte Uberall ge-
sucht. Jurgen meinte trotzdem: ,Such weiter!”

Wie fanden Sie zum jetzigen Laden?

Durch einen Zufall. Der Laden stand seit einer Ewig-
keit leer, und niemand wollte ihn — erst auch ich
nicht. Er war namlich viel zu grof3, 220m2. Frlher
war hier eine Schlecker-Filiale, und so sah es innen
auch aus: ein riesiges, kahles Rechteck. Zwar war der
Mietpreis ein Schnappchen, aber von 60 auf 2207!
Ich hatte keine Erfahrung und furchtete die Kosten
fUr den Umbau. JUrgen hingegen rechnete: ,Du soll-
test es so und so machen, dann musste es passen...”

FUr den Umbau fand ich einen Trockenbauer, der
meiner eigenen Arbeitsweise als Horakustiker ent-
sprach: Er setzte meine Planung 1:1 und in enger Ab-
stimmung um. Werkstatt, Anpassraume, Ful3boden,
Decken, alles wurde neu eingebaut. Den Grundriss
hatte ich selbst entworfen — ohne Innenarchitekten.

Hat Herr Leisten Sie auch bei Finanzierung und
Mietvertrag unterstdtzt?

Beim Mietvertrag hatte er nicht viel zu bemangeln.
Doch er weil3 genau, worauf es da ankommt. Dass
es zum Beispiel Konkurrenzausschluss geben muss
—auch wenn man seinen Standort wechselt und ein
Nachmieter einziehen soll. FUr die Finanzierung sind
wir eine Checkliste durchgegangen. Wir haben ab-
geklart, welche Ldésung passt, und welche Bank in
Frage kommt. Und er wusste genau, wo und wie
man Fordermittel bekommt. Das allein zu recher-
chieren, dafur hatte ich weder Zeit noch Muf3e ge-
habt. Er hatte alles schon auf dem Schirm.

Wie war Ihre Eré6ffnung?

Nachdem ich gekUndigt hatte, durfte ich bei mei-
nem Arbeitgeber nur noch in der Werkstatt sitzen;
Kundenkontakt gab es fur mich nicht mehr. Zu-
gleich bereitete ich mich vor. Es gab viel Hin und
Her, viel BUrokratie und schlaflose Nachte. Tags sal3
ich meine Zeit in der Werkstatt ab. In den Mittags-
pausen ging ich kurz zur Baustelle, abends wieder
hierher, um Kabel einzuziehen usw. Am Tag vor der
Eroffnung war alles fertig. Der Computer funktio-
nierte, das Telefon ging und ich war heilfroh.

Dann kam der nachste Morgen, ein Samstag. Ich
hatte ein paar Schnittchen bestellt, Luftballons auf-
gepustet und mir gesagt: ,Wenn du nicht den gan-
zen Tag allein im Laden stehst, hat es sich schon
gelohnt.* Doch dann lief es wirklich phantastisch.
Langjahrige Kunden kamen und wunschten mir

Erfolg. Sie brachten BlumenstrauBe und Geschen-
ke. Zeitweise war das Geschaft brechend voll. Dabei
hatte ich nicht einmal gro3 geworben. Das durfte
ich gar nicht, weil ich Tage vorher noch angestellt
war. Dass ich ein eigenes Geschaft eroffne, hatte
sich dennoch rumgesprochen.

Es lief also vom ersten Tag an?

Ja. Und obendrein hatte ich Gluck: Der Lebensmit-
teldiscounter gegenuber zog aus, dafur kam EDEKA.
Das veranderte auch die Kundschaft. Und der grof3e
Parkplatz direkt vor der Tur ist Gold wert. Da sagt na-
hezu jeder Kunde: ,Das ist perfekt.” Imm Nachhinein
bin ich heilfroh, dass ich nicht in der Innenstadt sit-
ze, denn die ist seit Corona tot. Laden sind kaputtge-
gangen. Es gibt viele Baustellen. Und die Parkplatz-
situation ist sehr schlecht.

Die Grindung eines Unternehmens

setzt eine bestimmte Persénlichkeit voraus.

Wie war das bei lhnen?

Da zehre ich bis heute von meiner Zeit bei Neuroth,
von der Begegnung mit dem damaligen Senior
Georg Schinko. Er hat vorgelebt, was einen guten
Unternehmer ausmacht. Egal, welcher Mitarbeiter
zu ihm kam,; er begrufBte dich mit Handschlag und
wusste genau, wo du arbeitest und wie es bei dir
aussieht. Er zollte jedem Anerkennung oder ermu-
tigte, wenn es nicht so gut lief. Und er haute auf
den Tisch, wenn ihm was missfiel. Das kam
immer aus einem Bauchgefuhl und im-

mer mit Blick auf die Endkunden und

auf Qualitat. Nie schnell und billig. Es

ging ihm klar um Gewinnoptimie-

rung, aber immer elegant.

Mich hat das so beein-
druckt, dass ich mit-
unter noch heute



an ihn denke. Die

Begegnung war eine

Art Initialzindung. Neu-

roth hat ja auch ganz klein

angefangen. Aber es gab eine

Vision, die er uns vorlebte: Glau-

be an das, was du kannst; und ver-

wechsle Kédnnen nicht mit Gluck! - Es

kommt immer auf denjenigen an, der es

in die Hand nimmt. Ich entscheide, ob ich

aus jedem Kunden den letzten Cent presse.

Wenn ich das mache, wird es vielleicht eine Zeit

lang funktionieren. Aber es ist nicht nachhaltig. Mir ist

es viel lieber, wenn mich Kunden fragen: ,Herr Gabriel,

wie verdienen Sie eigentlich Ihr Geld? Wir hatten jetzt

schon sechs Termine, und Sie stellen immer noch kei-

ne Rechnung..." — FUr mich ist das der Weg, wie ich Le-

bensqualitat schaffe. Deshalb steht hier an der Wand
Joesseres Horen, besseres Leben®.

Nutzen Sie beim Marketing auch die Unterstit-
zung des IAS?

Daist das Angebot sehr vielseitig, ich bin jedoch eher
zurUckhaltend. Mein Bauchgefuhl sagt mir, dass die
Qualitat der eigenen Arbeit viel wichtiger ist als die
Werbung. Auch das hat JUrgen akzeptiert. Aber er
hat mir die Must-haves gezeigt. Die Basisausstat-
tung und drei Flyer habe ich mir machen lassen. -

Entscheidend fur die Mitgliedschaft sind vor allem
die Beratung durch Jurgen und die Einkaufskondi-
tionen. Vielleicht werde ich noch die eine oder an-
dere Differenzierungsmarke nutzen, die der IAS bie-
tet. Das ist durchaus interessant. Doch erst einmal
bin ich meine eigene Marke - also mein Name und
mein Bild auf dem Schaufenster. Ich werbe nicht mit
gunstigen Batterien, sondern mit meinem Gesicht.

Haben Sie auch lberlegt, eine andere Gemein-
schaft als den IAS zu wdhlen?

Ich habe mich schon informiert — bei Bekannten, die
auch Grunder sind und die mit anderen EKGs zu-
sammenarbeiten. Doch dort [auft das viel anonymer.
Jurgen hingegen ist immer auf Augenhdhe. Er spurt,
wenn es irgendwo brennt. Und in meiner jungen Un-
ternehmensgeschichte hat es schon mehrmals ge-
brannt.. Dann genugt eine kurze E-Mail und er ruft in
der nachsten Stunde zurlck oder antwortet gleich.

Was waren das fir Situationen?

Ich musste mich zum Beispiel von einem Mitarbei-
ter trennen, der noch in der Probezeit war. Ich bin
ein alter Hase, aber das war ein Schritt, an dem ich
mehrere Tage zu knabbern hatte. Es ist das eine, je-
mandem im Namen einer Firma zu kundigen. Das
als Stefan Gabriel zu tun, ist noch was ganz anderes.
Es war offensichtlich, dass diesem Mitarbeiter ele-
mentare Kenntnisse fehlten. Dennoch denkst du: ,Er
hat fur dich seinen Job aufgegeben. Jetzt setzt du
ihn vor die Tur. Vielleicht kdnntest du ihn schulen...”

Als ich JUrgen meinen Zwiespalt schilderte, war er
knallhart: ,Nein, beende das und kimmere dich
nicht mehr darum. Es kostet nur Kraft und Energie,
die du an anderer Stelle brauchst; es macht dich ka-
putt.” — Diese Art Coaching, bei dem man die eigene
Sicht hinterfragt, ist sehr hilfreich. Heute weil3 ich, er
hatte recht. Es gibt Dinge, die du als Unternehmer
nicht hinnehmen darfst.

Wie wilrden Sie die Rolle beschreiben, die Herr
Leisten flr Sie hat?
Er ist mein Mentor und Coach, Partner, Kumpel. Ei-

ner, der seine Meinung auch dann vertritt, wenn sie
dir erstmal nicht schmeckt. - Ich selbst hatte schon
etliche Erfahrungen, auf die ich bei der Grundung
zuruckgreifen konnte. Aber wenn ich mir jemanden
vorstelle, der den typischen Werdegang hat — Lehr-
ling, Geselle, Meister... Da hat man doch mit dem,
was bei der Grindung zahlt, oft gar nichts zu tun.
Man weif3 nicht, wie man Arbeitsvertrage schreibt,
worauf es im Kontakt mit Vermietern, Arzten, Ban-
ken oder Behdérden ankommt... Gerade dann ist das,
was der IAS bietet, eine extreme Hilfe.

Andererseits wird nicht erwartet, dass du zu allem ja
sagst. Auch das ist wichtig, weil du manches doch
besser siehst, wenn du vor Ort bist. Mit JUrgen habe
ich diskutiert, ob es sich lohnt, jetzt schon ein zweites
Geschaft zu erdffnen. Meine Vision ist jedoch: Erstmal
in diesen Laden hineinwachsen; und in funf Jahren
soll sich in Naumburg niemand mehr fragen, wo man
eine hochwertige Horgerate-Anpassung bekommt...

Ist der IAS auch ein wichtiges Netzwerk fiir Sie?
Meine Kontakte zu anderen Mitgliedern bestehen be-
reits seit meiner Zeit in der Schweiz. Diese Erlebnisse
haben uns so ein bisschen verbrudert und verschwes-
tert. Man tauscht sich aus und kann bei Fragen je-
derzeit anrufen. Abgesehen davon ist Netzwerken
Uberall wichtig. Ich bin zum Beispiel auch im Meis-
terprafungsausschuss Halle/Saale. Auch das ist eine
Plattform, um mich mit Kollegen auszutauschen.

Worin sehen Sie die gréBte Herausforderung fiir
Ihr Unternehmen?

Darin, dass ich es nicht selbst versaue. Anders gesagt:
Ich bin sehr optimistisch. Ich habe mir eine Position
erarbeitet, die will ich ausbauen; Qualitat fur besse-
res Horen. Es kommen zum Beispiel Leute, die sich
zwar woanders versorgen lassen, aber von mir eine
Zweitmeinung holen. Ebenso bin ich im Umkreis von
40 km der einzige Padakustiker. Ich engagiere mich
in einer regionalen Allianz gegen Demenz, fahre da-
fur in die kleinsten Dérfer. Das erganzt sich mit mei-
nem Hausbesuchsservice. Den biete hier nur ich an;
er wird dankend angenommen. Auch die Ohrenarzte
sehen die Qualitat meiner Arbeit. Und ich engagiere
ich mich fur kleine FuBballvereine, fur den Streichel-
zoo in Bad Kosen, fur die Kita meines Sohnes...

Was wirden Sie Kollegen empfehlen, die gleich-
falls mit dem Gedanken an eine Existenzgruin-
dung spielen?

Mutig sein und sich klar machen, dass die Grof3en
nicht mit dem Mut der Kleinen rechnen. Es bringt
nichts, daruber zu jammern, dass einem GEERS
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oder Amplifon das Wasser abgraben. Die machen
ihr Spiel sowieso. Doch man muss wissen, wo des-
sen Grenzen sind. Dass die zum Beispiel Uberhaupt
nicht auf regionale Besonderheiten eingehen. Und
Mman Mmuss wissen, was man kann, und dazu stehen.
Wenn ich etwas besonders gut kann, mussich es he-
rausstellen. Und man sollte auf Qualitat, auf Zeit und
persdnliche Nahe setzen. Und wer nur zweifelt, sollte
es vielleicht besser lassen. Oder er sollte zumindest
nicht allein grunden. Auch bei solchen Fragen kann
JUrgen Leisten gut helfen.

Jurgen Leisten wirde im
Zweifelsfall sagen, tber-
leg dir das nochmal?

Definitiv. Er hat alles im Blick und wurde im-
mer sagen, wenn man sich Ubernimmt oder
unrealistische Erwartungen hat. Aber wenn
er nichts sagt - einfach machen. Und letztlich:
Selbst wenn man alles an den Baum setzen
wurde, was soll schiefgehen?! Ich kenne keinen
arbeitslosen Horakustiker.

Herr Gabriel, haben Sie vielen Dank
fur das interessante Gesprdch.




