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Lars GROSENICK

Schneller Picken (21):
Wachstum?

Wachstum scheint eine der wichtigsten Kennzahlen zu sein.

aum stehen zwei Kollegen zusam-

men, unterhalten Sie sich tiber Thr
Wachstum — meistens in Relation zum
Vorjahr, haufig auch in Bezug auf neue
Mitarbeiter, seltener jedoch in Bezug
auf die personlichen Aufgaben. Doch
der Zuwachs an Lebensqualitit und per-
sonlicher Schaffensfreude wird dann
cher selten thematisiert.
Muss Wachstum eigentlich sein? Oder
sind nicht die, die angekommen sind
in ihrer Betriebsgrofe, in ihrer hohen
Produktivitét, oder die, die eine ver-
niinftige Work-Life-Balance leben, die
besseren Unternehmer? Warum also
wachsen? Fiir den Kopf gibt es aller-
hand Begriindungen: Es gibt mehr Geld,
das Unternehmen wird vielleicht vom
Griinder unabhingig oder der Job dndert
sich. Michael E. Gerber, der in dieser
Zeitschrift schon haufig zitiert worden
ist, unterteilt die Menschen bzw. die
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Rollen in drei Gruppen: Die Fachkraft,
den Manager und den Unternehmer.

Fachkraft oder Unternehmer

Eine Fachkraft ist jemand, der etwas be-
sonders gut kann und sich selbststindig
macht — meist um seinen Chef loszu-
werden. Eine Fachkraft ist meistens
diejenige, die alles gut oder am besten
kann.

Der Unternehmer ist der Visiondr, der in
jedem Selbststindigen auch ein Stiick
weit, beim einen mehr und beim ande-
ren weniger, enthalten ist. Der Visiondr
ist derjenige, der triumen kann, der die
Energie hat, grofie und mutige Ziele zu
formulieren, permanent in der Zukunft
zu leben und frei Bilder entwerfen darf.

Dann gibt es noch den Manager. Der
Manager ist der Pragmatische. Ohne
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Schneller Picken!

Stellt man sich den Gesamtmarkt der Wohn-
immobilien als Kuchen vor, dann ist dieser
Kuchen je nach Konjunktur groBer oder kleiner.
Fiir den Einzelnen geht es aber nie um diesen
Markt — den Kuchen — sondern um dessen Krii-
mel! In dieser Reihe stellen wir Methoden vor,
einfacher und schneller an die Kriimel zu kom-
men: Schneller picken! — Dieses Mal durch die
Frage: Was bedeutet Wachstum fiir erfolgreiche
Immobilienunternehmen?

den Manager gébe es keine Planung,
keine Ordnung und keine Zuverlassig-
keit, so Michael E. Gerber. In jedem
Unternehmenslenker stecken alle drei
Rollen und mit zunehmendem Wachs-
tum verandern sich die Rollen.

Die Anforderung an einen Makler, des-
sen Aufgaben Akquise, Besichtigung,
Marketing und Biiroleitung sind, sind
schon sehr hoch. Bei einem Makler mit
Fiihrungsverantwortung kommt noch
ganz schon viel mehr dazu. Der Steuer-
berater, die Mitarbeiter, die Gerichtster-
mine, die Provisionsabrechnung, die
Presse- und Offentlichkeitsarbeit —
wenn das alles zu viel wird, ist das
meistens der Zeitpunkt, um tiber
Arbeitsteilung, Geschaftsprozesse und
zusitzliche Kollegen nachzudenken,
die als Fachkraft einzelne der vielen
Aufgaben iibernehmen kénnen. So wird
Wachstum moglich.

Mehr Kollegen

Im Grunde macht dem Unternehmer in
uns das Wachsen auch einfach Freude,
die Rolle zu verdndern, nach vorne zu
schauen, grofer und bedeutender zu
werden. Einfachere Akquise und das
Wissen, dass aus einem einzelnen nicht
funktionierenden ,,Deal“ kein allzu
grofler Ausfall entsteht, weil er nur einer
von vielen ist und nicht der einzige, der
in diesem Monat stattfinden kann. Zu
Unrecht werden diejenigen, die sich
entschieden haben, klein und fein sich
mit den Aufgaben zu befassen, die sie
am besten konnen, nicht besonders
wertgeschétzt. Vielleicht ist es doch viel
kliiger in einer ,,optimalen” Betriebs-
groBe zu verharren als dem Peter-Prin-
zip zum Opfer zu fallen, nach dem jeder
so lange wichst bis er auf der Stufe sei-
ner personlichen Unféhigkeit angekom-
men ist.

Der Autor Laurence J. Peter beschreibt

die Unfahigkeitstheorie fiir Karrieren in
einer Hierarchie, das ldsst sich jedoch



eins zu eins auf Unternehmen iiber-
tragen. Die Fahigkeit, mit der ein Mitar-
beiter seine Position ausfiillt, qualifi-
ziert ihn zum Aufstieg in die néchst-
héhere Position. Doch — geniigend
Rangstufen innerhalb der Hierarchie-
pyramide vorausgesetzt — kommt jeder
Mitarbeiter mit jeder weiteren Beforde-
rung irgendwann einmal in eine Posi-
tion, in der er eindeutig tiberfordert ist.
In dieser Position, fiir die er eigentlich
nicht kompetent ist, verharrt er dann,
weil er sich fiir einen weiteren Aufstieg
nicht qualifizieren kann.

Peter folgert daraus: Nach einer gewis-
sen Zeit wird jede Position in Unterneh-
men und Behdrden von einem Mitarbei-
ter besetzt, der unfahig ist. Bei Unter-
nehmen folgt entsprechend Abstieg ggf.
bis zur Insolvenz.

Entscheiden

Wer sich einmal entschieden hat grofer
zu werden, muss sich entscheiden, wie
er das organisieren will, insbesondere
um nicht allzu abhéngig zu werden. Die
Angst, dass Mitarbeiter sich mit Auf-
traggebern, Interessenten und dem Fir-
men Know-how selbststéndig machen,
ist doch allzu grof.

Die eine Moglichkeit dieser Angst Herr
zu werden ist das so genannte Doktor-
Prinzip. Nur der Zahnarzt selbst darf die
Behandlung durchfiihren, jedoch nimmt
ihm eine Heerschar von Assistenten alle
anderen Arbeiten ab. In der Immobilien-
wirtschaft bedeutet das, dass der Makler
die Gespriche fiihrt. Akquiriert werden
die Gespriche von Assistenten und
Assistentinnen, auch Besichtigungen
konnen von [hnen wahrgenommen wer-
den. Doch nur der Makler verhilt sich
wie der Zahnarzt, der beim Kernge-
schéft mit dem Bohrer in der Hand im-
mer selbst agiert.

Ziel des Doktor-Prinzips ist es, die
Riistzeiten, Fahrzeiten etc. auf andere zu
verteilen und den Kern des Geschiftes
selbst in der Hand zu behalten. Das ge-
genteilige Prinzip ist es, moglichst viele
Doktoren in seiner Praxis zu beschafti-
gen, die oft mit unterschiedlichen
Marktgebieten oder unterschiedlichen
Immobilientypen betraut werden — dann
wachst die Firma langsam.

Multi-Wachstum

Bei Franchisenehmern fiihlt sich
Wachstum anders an. Erst wichst das
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einzelne Biiro, es wird erfolgreicher und
erfolgreicher. Dann kauft bzw. mietet
der Lizenznehmer eine weitere Region,
ein weiteres Gebiet oder einen weiteren
Shop — der Franchisenehmer wird zum
Multi-Franchisenehmer.

Ein anders Modell ist es, Partner auf-
zunehmen. Partner als Gesellschafter
des Unternehmens. Die Partneridee
resultiert oft aus der hoheren Bindung,
dem hoheren Engagement als Unter-
nehmer denn als Angestellter. Die Zahl
der zerbrechenden Partnerschaften ist
nicht dokumentiert aber vermutlich
nicht wesentlich geringer als die Schei-
dungsquote bei Ehen. Daher sei vor
diesem Schritt explizit gewarnt.

Wachsen durch Krisen

Fiir alle, die schon etwas Wachstums-
erfahrung haben, ist das bekannteste
Wachstumsmodell nach L. E. Greiner
immer wieder faszinierend. Greiner
beschreibt den Wachstumspfad als
Schritte zwischen einzelnen Wachs-
tumskrisen.

B Aber wie sieht es eigentlich der
Kunde? Will er den unendlich
kundenorientierten Immobilien-
dienstleister oder den spezialisier-
ten Profi mit klaren Prozessen und

klarem Jobdesign?

Das anfingliche Wachstum des Unter-
nehmens wird durch die Kreativitit des
Griinders und seiner Mitarbeiter ge-
prégt, unmittelbar danach kommt es zu
einer ersten Krise, der so genannten
Fiihrungskrise. Die Fiihrungskrise ver-
langt nach Ordnung und Strukturen,
hier stoBt der kreative Fiihrungsstil an
seine Grenzen.

Die néchste Wachstumsphase beschreibt
Greiner als Wachstumsphase durch
straffe Fiihrung. In dieser Phase entsteht
Kraft und Energie aus dem Fithrungs-
stil, aus dem direktiven Fiihrungsstil,
der die Zusammenarbeit ordnet und
transparenter macht. Daran schliet sich
automatisch die Autonomiekrise. Der
Fiihrungsstil, die Struktur und die Pro-
zesse bedeuten einen Verzicht auf Frei-
heiten. Der Verzicht auf Freiheiten wird
als fehlende Autonomie wahrgenom-
men. Das 16st die nichste Krise aus.
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In der ndchsten Wachstumsphase wird
Wachstum durch Delegation von Aufga-
ben, Verantwortung, Entscheidungen
und Weisungskompetenzen bestimmt.
Einzelne Mitarbeiter gewinnen ihre Au-
tonomie zuriick und arbeiten erfolgreich
in ithrem Aufgabenbereich. Steuerung
und Kontrolle, die nicht mehr so einfach
ist, fiihrt automatisch zur Kontrollkrise.
Zusammenarbeit von Bereichen und
Abteilungen oder auch nur einzelnen
Maklern mit unterschiedlichen Markt-
gebieten erscheint schwer.

Im Wachstumsmodell nach Greiner
folgt danach die Phase des Wachstums
durch Koordination. Die Aufgaben und
die einzelnen Organisationseinheiten
werden besser aufeinander abgestimmt,
hier hilft hdufig Softwareeinsatz.

Dies miindet aber mit zunehmender Ko-
ordination und ausgefeilten Prozessen
in der Biirokratiekrise. Der biirokrati-
sche Aufwand wird hoher, die Abstim-
mungsaufwinde werden grofer, die
Zahl der Formulare, ob in Papier oder in
Softwaremasken, steigt und reduziert
die Produktivitdt. Diese Krise wird
durch zunehmenden Teamgeist gelost,
die Prozesse werden besser.

Krisen ohne Ende

Der Wachstumsprozess und die entste-
henden Krisen finden kein Ende, auch
die Reihenfolge muss nicht genau in
dieser Form ablaufen. Doch ich kann
aus eigener Erfahrung berichten, dass
dies im eigenen Unternechmen genau so
abgelaufen ist — jetzt sind wir gespannt
und warten auf den ndchsten Zyklus.

Aber wie sieht es eigentlich der Kunde?
Will er den unendlich kundenorientier-
ten Immobiliendienstleister oder den
spezialisierten Profi mit klaren Prozes-
sen und klarem Jobdesign? Sicher gibt
es unterschiedliche Kundentypen, doch
strahlt der Spezialist groBere Klarheit,
Sicherheit und Vertrauen aus — auch
wenn auf die Besichtigung bei Nacht
mit Flutlicht verzichtet werden muss.

Je naher Kdufer und Verkdufer am
Kaufvertrag stehen um so mehr sehnen
sie sich nach Sicherheit und Klarheit.
Klarheit ist kein Merkmal der Unterneh-
mensgrofie!

Null-Wachstum

Wie ist Wachstum definiert?
Geht Wachstum immer weiter?

In der politischen Sprache gabes -



die interessante Vokabel Nullwachstum.
Muss es immer weiter gehen oder

kann man beim Wachsen auch ein Ziel
erreichen und sagen ,,jetzt ist gut, jetzt
machen wir seitwirts weiter”. Der
Gewinn stimmt, der Umsatz stimmt,
die Mitarbeiter stimmen und die Pro-
duktivitdt stimmt. Das frieren wir jetzt
ein und reiten die Gesellenjahre bis zu
einer ordentlichen Altersgrenze, um
dann mit vielleicht 68 Jahren langsam
die Meisterjahre zu beginnen und etwas
zu verdndern und weniger zu arbeiten
oder den Betrieb zu verkaufen — geht
das?

B Unternehmen leben von der
Dynamik, von der Dynamik der
Mérkte, von der Dynamik der
Kunden und sie miissen selbst

dynamisch sein.

Nein, da gibt es doch das alte Sprich-
wort — Stillstand ist Riickschritt. Und
genau so ist es im Unternehmen. Unter-
nehmen leben von der Dynamik, von
der Dynamik der Mirkte, von der Dyna-
mik der Kunden und sie miissen selbst
dynamisch sein.

Die Leser dieser Zeitschrift und beson-
ders die Mitglieder des Competen-
ceClubs wollen eine gewisse Dynamik,
wollen den Mut, wollen die Verdnde-
rung, wollen die Freude, die das auslost.
Es lésst sich nicht durch reine Bilanz-
kennziffern beschreiben, was Wachstum
wirklich bedeutet. Wachstum bedeutet
Verdnderung und Verénderung macht
Spal} oder Angst und das ist der
Schliissel. -

Lars Grosenick

Makler aus Leidenschaft & Vorstand
der FlowFact AG

Fiir Anregungen und Kritik zu erreichen
unter: lars.grosenick@flowfact.de






