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<http://mwww.unternehmer.de/chefs-auf-der-schulbank-unternehmer-richtig-coachen-63050>Unternehmer
gelten vielfach als relativ beratungsresistent — speziell wenn es um ihr personliches Verhalten geht. Das sind
sie aber nicht! Im Gegenteil! Meist sind sie fir ein kritisches Feedback offen — jedoch nur, wenn sie in dem
Berater einen ebenbirtigen Gesprachspartner sehen. Dann lassen sie sich oft auch gerne fiihren.

Wer wird Unternehmer statt sich fiir ein Angestellten- oder gar Beamtendasein zu entscheiden? Dariiber
wurden bereits viele wissenschaftliche Publikationen verfasst.

Sie kommen einhellig zum Schluss: Wer sich freiwillig dafiir entscheidet, Unternehmer zu werden — und nicht
etwa, weil zum Beispiel der Vater bereits Unternehmer war und dies auch von seinem Nachwuchs erwartet —
verfligt Uber ein ganze spezielle personliche Disposition. Das heil3t, gewisse Eigenschaften sind bei ihm
starker ausgepragt als beim Bevolkerungsdurchschnitt und er verhalt sich in bestimmten Situationen auch
anders als das Gros der Menschen.

Als eine zentrale Eigenschaft von Unternehmern wird deren Streben nach Unabhangigkeit gesehen. Das heil3t,
fur viele Selbststandige stellt es (unabhéangig vom finanziellen Erfolg) einen Selbstwert dar, Unternehmer zu
sein — also selbst der Chef zu sein und das Sagen zu haben. Ein weiterer Faktor, der Unternehmer
auszeichnet, ist: Sie haben eine Vision.

Das heil3t, sie wissen, was sie — zumindest beruflich — in ihrem Leben erreichen moéchten. Zum Beispiel: Einen
Betrieb mit 50 Mann aufbauen. Oder: Technologie- oder Marktftihrer im Bereich ... werden. Doch nicht nur
dies! Unternehmer sind zudem Uberzeugt: ,Mein Ziel kann ich erreichen, wenn ...“ Und aufgrund dieser festen
Uberzeugung sind sie auch bereit, (kalkulierte) Risiken einzugehen. Zum Beispiel, eine sichere Festanstellung
aufzugeben. Oder sich zu verschulden. Oder (fast) alles, was sie haben, in ein neues Produkt zu investieren.

Credo: Von nichts, kommt nichts

Doch noch weitere Merkmale kennzeichnen Unternehmer: Sie wissen in der Regel: Von nichts, kommt nichts.
Deshalb sind die meisten von ihnen bereit, zumindest in der Start- und Aufbauphase ihrer Unternehmen einen
deutlich hheren Einsatz zu zeigen als das Gros der Angestellten. 60 oder gar 70 Stunden pro Woche zu
arbeiten, erachten sie schlichtweg als normal — wenn man etwas erreichen mdchte.

Und ebenso selbstverstandlich ist es flr sie, in gewissen Lebensphasen auf manche Dinge zu verzichten, die
far andere Menschen unverzichtbar sind. Zum Beispiel: sechs Wochen Urlaub pro Jahr. Oder: arbeitsfreie
Wochenenden, um ausreichend Zeit fiir die Familie und die persénlichen Hobbys zu haben.

Unter anderem aufgrund dieser Persénlichkeitsmerkmale ist das Streben der meisten Unternehmer auch von
Erfolg gekront — auch weil sie sich in der Regel noch tiber eine weitere Eigenschaft verfiigen: Rick- und
Nackenschlage werfen sie nicht um. Und wenn sich eine Entscheidung riickblickend als falsch erweist? Dann
versuchen sie ihr Ziel eben auf einem anderen Weg zu erreichen.

Ausgepragtes Selbstbewusstsein

Aufgrund dieser personlichen Eigenschaften, die sie im Verlauf inrer Biografie immer wieder bewiesen haben,
entwickeln die meisten Unternehmer im Laufe der Jahre auch ein ausgepragtes Selbstbewusstsein. Zurecht!
Denn sie haben im Verlauf ihrer Unternehmerbiografie auch oft gezeigt, dass sie komplexe Situationen schnell
erfassen und analysieren konnen — aufgrund ihrer Erfahrung und ihres Bauchgefiihls — und entsprechend fix
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entscheiden kénnen ,,So machen wir das — Punkt — aus — basta“, wahrend sich andere noch zégerlich fragen:
Sollen wir oder sollen wir nicht?

Entsprechend stolz sind Unternehmer denn vielfach auch auf ihre Fahigkeit, sich zu entscheiden.
Entsprechend schwer fallt es ihnen aber umgekehrt oft, sich und anderen einzugestehen ,Ich benétige Rat und
Hilfe" — zumindest dann, wenn der Punkt, an dem sie Unterstiitzung benétigen, auch ihr Selbstbild als
Unternehmer tangiert.

Relativ einfach féllt es Unternehmern in der Regel noch, sich fachlichen Rat einzuholen. Also zum Beispiel zu
Fragen wie: Welches Buchhaltungsprogramm sollten wir einfiihren? Oder: Welche Maschine sollten wir
kaufen? Oder: Wie sollten wir unsere neue Lagerhalle finanzieren?

Denn als Unternehmer ist es nicht ihr Selbstanspruch, in allen Fachfragen top-fit zu sein. Um sich in diese
einzuarbeiten, fehlt ihnen aufgrund ihrer Aufgabenvielfalt oft schlicht die Zeit. Also delegieren sie diese gerne
an Mitarbeiter oder externe Dienstleister.

<http://marktplatzmittelstand.adspirit.de/adclick.php?tz=1277972241&pid=12&kid=26&wmid=144&wsid=4&
uid=1&ord=1277972241&target=http://partners.webmasterplan.com/click.asp?ref=521351&site=7164&
type=b7&bnb=7>

Probleme, eigene Grenzen zu akzeptieren

Anders sieht dies meist schon aus, wenn sie vor unternehmerischen Entscheidungen stehen und es ihnen
schwer fallt, sich zu entscheiden — also wenn zum Beispiel Entscheidungen anstehen wie: Sollen wir
expandieren oder nicht? Oder: Sollen wir eine Produktlinie sterben lassen und daflr eine neue aufbauen?
Stehen Unternehmer vor solchen Entscheidungen und fallt ihnen das Entscheiden schwer, dann wurmt sie dies
oft sehr.

Denn ein Teil ihres Selbstbilds ist: Ich kann mich schnell entscheiden. Deshalb erleben sie solche Situationen
zuweilen als personliche Schwéche, selbst wenn die Ursachen hierfir situationsbedingt sind. Zum Beispiel,
weil die kinftige Entwicklung des Finanzmarktes nicht vorhersehbar ist. Oder weil gewisse technologische
Entwicklungen noch nicht abschatzbar sind. Oder weil die Entwicklung gewisser Markte schwer
prognostizierbar ist.

Am schwierigsten fallt es Unternehmern aber in der Regel, Rat und Unterstitzung bei Fragestellungen
einzuholen, bei denen sie ahnen: Die hangen direkt oder indirekt auch mit mir als Person und meinen
Verhaltensweisen zusammen. Als Beispiel seien hier Problemstellungen genannt wie: Meine Mitarbeiter
machen, was sie wollen. Oder: Meine guten Leute verlassen meinen Betrieb oft nach kurzer Zeit. Oder: Ich
mochte meinen Sohn oder meine Tochter als Nachfolger in meinem Unternehmen aufbauen, aber irgendwie
funktioniert das nicht.

Hierfir gibt es viele Grunde. Ein zentraler ist: Als pragmatische Macher befassen sich Unternehmer meist
ungern mit solchen menschlichen, also in ihren Augen ,wachsweichen* sowie ,emotionsgeladenen“ Themen —
auch weil ihnen insbesondere, wenn sie von Haus aus Techniker oder Kaufleute sind, oft die Begrifflichkeit
fehlt, um solche Problemstellungen besprechbar zu machen. AuRerdem fehlen ihnen aufgrund ihrer Biografie
oft Strategien, um solche irrationalen Themen anzugehen.

Entsprechend selten wenden sich Unternehmer denn auch mit solchen Fragestellungen an Berater. Der
offizielle Kontaktanlass stellt vielmehr in der Regel ein akutes fachliches oder kaufmannisches betriebliches
Problem dar. Der offizielle Anlass kann zum Beispiel lauten: Wir finden nur schwer neue qualifizierte
Mitarbeiter — obwohl der Firmeninhaber insgeheim schon weil3: Das eigentlich Problem ist unsere hohe
Mitarbeiterfluktuation. Oder: Wir haben in unserer Produktion ein Qualitdtsproblem und verlieren deshalb
Kunden — obwohl der Unternehmer insgeheim schon weil3: Das eigentliche Problem liegt im Bereich
Mitarbeiterfuhrung.

Link- und Buchtipps:
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Mittelstand Wissen: Zeit- und Selbstmanagement 2010 <http://mwww.unternehmer.de/magazin#maqg 1002>

Constantin Sander: Change! Bewequng im Kopf <http://shop.unternehmer.de/buchempfehlung
/buch/60 Change Bewequng im Kopf.html>

Chefs auf der Schulbank — Unternehmer richtig coachen (Teil 2) <http://www.unternehmer.de/chefs-auf-der-
schulbank-unternehmer-richtig-coachen-teil-2-63353>

Chefs auf der Schulbank — Unternehmer richtig coachen (Teil 3) <http://www.unternehmer.de/chefs-auf-der-
schulbank-unternehmer-richtig-coachen-teil-3-63647>
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