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Der Weg zum eigenen

Buro

Wie man psychologische Fallen in der Griindungsphase erkennt und bewaltigt.

Die Griindung und der Aufbau eines
Maklerbiiros sind fiir gestandene
Immobilienprofis augenscheinlich kein
Problem. Fachlich sind die meisten
Makler fit. Doch wer den Schritt in die
Selbstindigkeit wagt, muss auf Fall-
stricke achten, die im emotionalen Be-
reich liegen. Das weif3 der Stuttgarter
Psychoanalytiker und Unternehmer-
Berater Dr. Jiirgen Kisser.

Positionierung am Markt

Firmengriinder neigen dazu, nur die
positiven Nachrichten aufzunehmen",
sagt der 63-Jihrige.

Immobilienverkiufer sind kontaktstarke
Personlichkeiten, oftmals ausgestattet
mit einer grofen Portion Selbstbewusst-
sein. Die Falle: Mit dieser Personlich-
keitsstruktur gehen sie hdufig zu unbe-




darft an ihr Vorhaben heran. Ubersehen,
dass der Markt doch nicht so ergiebig
ist, oder etwa die Kunden einem nicht
von Beginn an die Tiire einrennen.

Entweder triigt sie das eigene Gefiihl
oder sie sammeln schlichtweg zu wenig
Informationen iiber die Konkurrenz.

B Neben seiner kommunikativen Ader
ist fiir einen Makler das Talent,
organisieren zu konnen, ein weite-
res und wichtiges Personlichkeits-
merkmal.

,,Ich muss mich und mein Motiv gut
priifen”, sagt der Stuttgarter Psychoana-
Iytiker, der sich auf die Beratung von
Doppelspitzen und Unternehmensent-
wicklung spezialisiert hat. Sachliche
Griinde fiir ein eigenes Biiro kénnen die
Chance auf eine gute Rendite sein.
Doch bei vielen Menschen spielen an-
dere, emotionale Faktoren eine wichtige
Rolle.

Motive konnen sein: Die Eltern waren
bereits selbstindig oder zum Beispiel
die Konkurrenz zu einem Freund.
,.Keiner siegt, wenn die Gefiihlsseite
drauf3en bleibt", so der Tipp des Exper-
ten.

Késser hinterfragt bei Selbstindigen,
wie grof} der Preis ist, den sie bereit
sind fiir ihre Unabhiéngigkeit zu bezah-
len. Meist ldsst die Dynamik des Ge-
schiftslebens zu wenig Zeit fiir Reflek-
tion. Die Aufgabe des Analytikers ist es
deshalb, die Motive der Menschen zu
hinterfragen und Unbewusstes bewusst

zu machen und so den Erfolg zu sichern.

Jetzt muss nicht jeder Makler, der ein
eigenes Biiro erdffnen will, zum Psy-
chotherapeuten. Ein kompetenter und
kritischer Gesprachspartner kann auch
ein Banker oder ein guter Freund sein,
der personliche Fragen stellt, die weh-
tun. Dafiir den Profi zu engagieren,
kann sich rasch bezahlt machen.

Kontaktstarke Personlichkeit gewinnt

Kisser, der Unternehmer auf dem Weg
in die Selbstiandigkeit berit oder auf
neue Aufgaben vorbereitet, weil3, wel-
che Personlichkeitsmerkmale ein erfolg-
reicher Makler haben sollte. Die bereits
angesprochene stark ausgeprigte kom-
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munikative Art ist die wichtigste Kom-
ponente. Sie niitzt beim Verkaufen und
Uberzeugen und natiirlich auf der Bau-
stelle, wenn es gilt, bei den Handwer-
kern den richtigen Ton zu treffen.

Zur Vielzahl der Kommunikations-Ebe-
nen gesellen sich Kundengespréche der
unterschiedlichsten Kategorien:
Kinderreiche Familien muss er anders
ansprechen als Senioren oder Firmen-
kunden. Hinzu kommen noch Bankver-
handlungen und Abstimmungsdiskus-
sionen mit Behorden und Institutionen.
Es gilt, alle Gesprichspartner fiir das
geplante Vorhaben, beispielsweise ein
Mehrgenerationenhaus in Niedrigener-
giebauweise, zu begeistern. ,,Diese
Vielzahl von Kanilen zeigt deutlich: Ein
Makler muss in der Lage sein, sich in
komplexen Systemen zu bewegen", ist
Kaéssers Bilanz.

Neben seiner kommunikativen Ader ist
fiir einen Makler das Talent, organisie-
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Dr. Juirgen Késser

Der promovierte Psychoanalytiker ist auf das
Coaching mittelstandischer Unternehmer, vor
allem auch Doppelspitzen, spezialisiert, die in
einer besonderen Herausforderung stehen.

Er ist Experte fir Gesundheits- und Manage-
mentthemen, der auch Tipps zur Konfliktbewal-
tigung am Arbeitsplatz oder Fiihrungskultur
(setzt Selbstfiihrung voraus) etc. liefern kann.

Der 63-Jahrige entstammt einer Kaufmannsfa-
milie. Uber die Personalfiihrung kam Kasser
zum Psychologiestudium. Als Psychoanalytiker
wurde er danach rasch als Spezialist fiir
Fihrungskréafte entdeckt und machte sich vor
20 Jahren mit einer eigenen Praxis selbststan-
dig. Hier ist er auf Flihrungskréfte spezialisiert.

Fir die Themen Fihrung und Strategie hat
er eine eigene Methoden entwickelt.
www.contrust.org

www.IMMOBILIEN-PROFI.de

ren zu konnen, ein weiteres und wichti-
ges Personlichkeitsmerkmal. Als Schar-
nier zwischen Kiufer, Verkiufer, Bank
und Investor muss er Termine koordinie-
ren, sich jederzeit Fach- und Rechtswis-
sen aneignen konnen und hierfiir die
entsprechenden Quellen kennen.

Die Unternehmensstrategie

,.Die klassische Strategieentwicklung
der Managementlehre greift drei Aspekte
heraus: Die Vision, die Strategie und die
Umsetzung", erklirt Késser. Eine Vision
ist beispielsweise die Spezialisierung auf
Mehrgenerationenhéuser. Daraus
entwickelt der Makler eine
Geschiftsstrategie. Die beinhaltet etwa
eine Kooperation mit karitativen Ver-
binden und Kommunen. Mit dem Ziel,
die Punkte Kinderbetreuung und Woh-
nen im Alter miteinander zu koppeln.
Angelegt auf einen Zeitraum von fiinf
Jahren und einem Aktionsradius von 50
Kilometern. Die anschlieSende Pro-
jektplanung entspricht einem Business-
plan, wie ihn die Bank fiir einen Kredit
will, mit Grafiken, Rechenbeispielen
und Portfolioanalysen.

Die Angst vor der Umsetzung

,,Die auf dem Blatt gefilligen Planspiele
einer Unternehmensstrategie umzuset-
zen, ist eine enorme psychische Leis-
tung", berichtet Késser. Wenn auf Denk-
modelle Taten folgen sollen, kommt die
Angst ins Spiel.

Es ist die Furcht vor dem Scheitern. Die
Evolution hat uns gelehrt: Die Angst ist
ein Signal vor Gefahren, die iiber alle
Kulturkreise hinweg dieselben Reaktio-
nen hervorruft. Wobei es eine Angst
von auflen gibt, etwa ein wackelndes
Gebiisch, hinter dem sich eine Gefahr
verbirgt, und die innere Angst.

Bei beiden sind die physischen Reakti-
onsmuster identisch: Herzrasen, schnel-
ler Atem, das Blut schief3t in die Mus-
kulatur. Die Sinne werden geschérft, der
Mensch hat eine erhohte Aufmerksam-
keit. Im alltiglichen Geschiftsleben
sind diese Signale richtig zu interpretie-
ren und zu nutzen. Es ist Leistungsbe-
reitschaft entstanden. Eine Entschei-
dung ist fillig. Jetzt geht es darum,
genau zu arbeiten und zu gewinnen.

Die Kunst sei es, die Balance zu finden
zwischen ,,ich gehe einen Schritt weiter
oder einen Schritt zuriick", beschreibt

Kisser. -



