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Makler im Gesprach

,,Progress.madé.in.Dresden“:
Die Doktormethode und der Unterschied

der Gehirnhélften

Ste erganzen sich wie die beiden Halften des Gebirns und sind gleichsam so unterschiedlich.
Stephan Busch und Tom Wonneberger sind gerade dabei, ilr Maklerunternebmen in Dresden zu
grunden. Der etne tragt Kreativitat, Spontanstat und vernickte ldeen bet, der andere strukitursert,

hinterfragt und durchdenke,

Seit wenigen Tagen haben Stephan Busch und Tom
Wonncherger ihren Bachclor-Abschluss in der Tasche
und sind stole. Das Swudium Finanewirschaft mic
Schwerpunkt Versicherung haben sic an der Berubakade-
mic Dresden schr erfolgrech abgeschlossen. Thee Bache-
lorarbeit haben sie ganz ihrer beruflichen Zukunft ge-
widmet und emnen Businessplan fur die kommenden dres
Jahre erstelin. In cinem schonen Einband liege dic Arbeit
aufdem Tisch in cinem ibeer zwei Riume, dic siein ciner
Maklergememnschaft in Dresden-Radebeul angemsetet
haben. Blirtert man dasin, sticht das kreative Layout jen-
seits von Blocksarz und Times New Roman-Schrift sofor
ins Auge. Denn zum Busnessplan von Wonneberger und
Busch gehortauch ihre Uberzeugung Wir wollen anders
scin als die anderen” Dies finden sic auch deshalb wich-
tig, weil sic emne speziclle Ziclgruppe haben. Wir haben
unsprunglich angefangen, Studenien zu beraten, und
unser Konzepe ist awch weiterhin, uns auf die unser
25-ahngen auszuncheen’, erklart Wonneberger.

o Zavet Jungs, die die Dinge in die Hand nelymen®

«Progress,made.in. Dresden® Lauser daber auch der ge-
plante Unsernchmemname. Er entstand bei der Suche

nach cinem Begniff, der cinerseits den regionalen Bezug
herstelle, andererseits modern klingt und auffally, aber
auch auf dic Zukunft gericheet st Niche umsonst
tauche auch das Worr Foruschain® (Progress) auf: Wir
wollen den ungen Leuten vermitteln, dass hier zwei
Jungs sind, dic dic Dinge fur sic in dic Hand nchmen®,
0 Busch, .Es ist uns wichtig, dass unsere Mundanten e
nen Fahrplan fur die nachsten Jahre haben” Angefan-
gen haben dic jungen Makler mit cinem Facebookauf
witt und ciner auBergewdhnlichen Webscite, um dic
jungen Leute dort abzuholen, wo sie sich haufig onen-
tieren: im Internct. Busch erklan: (Bei Facebook gehtes
uns um Neukundenakquise und darum, uns fur die
Ziclgruppe menschlicher und gresfbarer zu machen.
Hier posten wir viel dber den Forschritt unseres Uneer-
nchmens, auch mit Fotos, Viele kennen uns schon seit
ctlichen Jahren und wollen wissen, wie es vorangeht®

Den Weg in die Vermitdertanigkeit schlugen beide
schon fruh ein. Busch begann aks Jugendlicher in cinem
Serukmrvertrich, JAls es dann darum ging, Adressen aus
dem Handy anzurufen, um Ricsterrenten zu verkaufen,
war mur klar, dass ich das nicht konnte, wedl ich auch
viel zu wenig Ahnung von der Materie hane” Er absol-
vierte dann cine Aushildung in der Werbebranche und
begann dann den dualen Studiengang Finanzwirtschaft
in Dresden. Dot lernte er Wonneberger kennen. Dieser
war anfangs als Mchrfachagent tarig, merkte aber

schinell, dass dies niche seine Philosophic ist, Dic Mon-
vation, sich selbsstandig zu machen, war bei besden
von Anfang an vorhanden: Wir wussten, dass wir im
Angestellenverhdlnis nicht ghicklich werden, Weil wir
manchmal verruckte Ideen haben, die nicht mmer
gleach auf Gegenliebe bar Chefs stofen”, so Busch.

Den Anfang threr Zusammenarbeit markiert eine ge-
memsame Studienarbeit im dritten Semester. Dabes
enmwickelien sie ein Konzept zur Beramng von Studie-
renden. Schon damals merkten wir, dass wir gut zu-
sammenarbeiten’ erzahlt Wonneberger, Zu der Zeit wa-
ren beide bereits bei einem Maklerservice namens Al
CON in Dresden-Radebeul tatig, wo sic auch heute thre
Buroraume haben. Dort berieten sic cigene Mandanten
nach ihrem neuen Konzept. Um den Bedarf und die
Wunsche zu erkennen, fubrten dic Makler auch Befra-
gungen bei den jungen Leuten durch und entwickelten
s0 ihr Konzepe weitec Anfangs beschrieben sie dabei ge-
nau thre Ziclgruppe. Wi denkt der Mensch unter 25,
wic fuhlt er,wic lebt er® beschreibt Busch dic Fragestel-
lungen. Darauf aufbauend entwickelten sie erst strategi
sche Ansatze fur dic Beratung sowie cinen Beratungs-
lestfaden fur dic Ziclgruppe. Wir haben gemerke, dass
bei den Jungen viel Unsicherheit besteht, aber auch viel
Interesse. Oft scheuen sic den ersten Schritt, Fur junge
Leute sollee die Risikoabsicherung im Zentrum stehen,
Altersvorsorge kannen sie sich noch gar nicht leisten.
Das kommt enst spater”, so Wonncberger Beziglich der
Absicherung haben dic beiden cine Priorsicrung ene-
wickelt, mit der sie auch heute arbeiten. Vom Haushales-
plan und der Existenzsicherung gehe es mit den Man-
danten Schriet fur Schritt wener zum Besitzschuez, zur
Altersvorsorge und zum Vermogensaufbau. Wir nen
nen das geme Lebensphasenberatung, Das Fundament
ist der Haushalesplan®, erklart Busch, .Dic meisten sind
begeistert und fahren ihn selbststandig wester”

Die Doktormethode

Das Herz ihres Konzepies bildet dabei die sogenanne
Dokrormethode, Hier haben die beiden jungen Makler
bewusst eine Metapher gewahle, die einfach zu verste-
ben st LEs ist cin bisschen wic beim Arzr, zuerst
komme die Untersuchung und erst dann die Diagnose
und das passende Rezept” Auch Wonncberger und
Busch fangen zuerst mit der JUmersuchung® an, indem
sic dic Mandanten kennenlernen und die Unterlagen
prufen. Als Rezepe” erhalten diese im nachsten Schrite
cin ubersichdiches Guracheen aber bestehende Verrige
und Notwendigkeiten der Absicherung, dic mit ciner
Art Ampelsystem je nach Dnnglichkeit bewertet wer-
den. Ein junger Mensch, der gerade mit dem Studium
fertig ist und noch keine Altersvorsorge har, kriegr von
uns deshalb keme rote Bewertung, Diese ncheet sich
nach der Lebensphase”, erklan Wonneberger, Das G-
acheen umbase madmal zwei Seiten. Im Anschluss an
dic Ristkobewertung erhalten dic Kunden cinen cben-
falls cinfach zu Gberblickenden Konzeprvorschlag fur
dic weiteren gemeinsamen Schritte und eventuelle neue

oder zu andernde Verrige, Das entspeicht dem Bau-
stein Behandlung® im Konzept der Makler. Uns st
wichtig, dass wir komplexe Themen wic Arbeitskraftab-
sicherung verstandlich riberbeingen” Auch hier bedie-
nen sich die besden einer Metapher: Wie ber der Kfz-
Versicherung sprechen sie von Vollkasko, Terlkasko und
Basisschutz, Wonneberger bemerks: JEs muss cinfach,
verstandlich und gresfbar sein. Das Finanzgequatsche
geht vieken auf die Nerven und die wenigsten verstchen
es. Daher haben wir immer nach Begriffen gesuche, die
man nachvollzichen kann®, erklart Wonncherger.

Mit Folgeuntersuchung® bezeichnen die Makler die
Bestandsbetreuung. Diese findet mindestens jahrlich in
Form cines ncuen Gutachtens statt, aber auch durch re-
gelmifige Telefonare, .Der Mandant soll den Uberblick
auch uber dic Folgezeit behalten®, sagt Busch. Rund 85
Kunden betreuen die beiden Makler bereits. Diese ha-
ben sie in den Praxisphasen im dualen Stadium akqus
riert. Vicle bekommen sic auch uber Empfehlungen.
Schon allein aus diesem Grund war der duale Studien-
gang fur uns der ideale Weg, um direks in die Praxis ein-
azusteigen und schon wahrend des Studiums erste Vor-
berestungen fur das esgene Unternchmen zu treffen®, be-
merkt Wonneberger. Fruhzeitig haben sich die beiden
auch um das Marketing gekummsert. Dies fallt vor allem
in Buschs Aufgabengebict, da er von sciner Ausbildung
in der Werbeagentur auch das kreative Know-how mit
bringt. Dic ldeen dazu sammeln sic zu zweit an ihrem
LKreativfreitag® an dem sic sich in dic Nacht hincin mit
cinem Glas Wein zusammensetzen und Neues entwi
ckeln oder Bestchendes anpassen. Momentan konzen-
tricren sich dse Makler auch auf die Standardisicrung
der Unternechmensprozesse. Auch hierfur haben ge im
dualen Studium nutzliches Wissen erworben, Im Mo-
dul Agenmurmanagement® emwickelen Busch und
Wonneberger ein eigenes Controllingtool auf Excel-Ba-
sis, um Arbaitsprozesse wu erfassen, ru bewenien und
dann zu verbessern, Nor allem der Zeitaufwand wird
dort berechnet’, erklant Wonncberger. Wieviel Zent
brauche ich fiar dic Beratung, wieviel Zeit brauche ich,
damit aus cinem Angebor cin Vertrag wird® Daraws lei-
ten wir ab, wie profitabel wir arbeiten und wo war uns
noch verbessern kdnnen Aufgrund der klaren Struke
tur, die sich die beiden mithille des Tools auch selbst
vorgeben, konnen sie sich bes der Arbeit auch besser er-
ganzen und auch abwechseln, Jeder hat zwar scine eige-
nen Kunden, Ziel ist aber, cinen Mandantenpool 24
schaffen und sich die Arbat sowie das Einkommen
dementspeechend zu tweilen,

Das Bild der zwer Gebirnbalften

Dabei sind die beiden jungen Makler schon auflerlich
zwar reche unterschiedliche Charaktere. Jjeder von uns
har bestimmie Eigenschaften’, bestatigr auch Busch und
zeigr auf cin Bild, das an der Wand hangt, Darauf sind
dic awa Gelarnhalfien des Menschen entsprechend
ihrer  Funktionen illustrient, Buch steht fur  das
Verriickee, Bunte und vor Ideen Uberschiumende der »
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rechten Gehirnhalfte. Wonneberger. der fur die linke
und cher ationalere Gelarnhalfte steht, bremst manch-
mal und strukturiert die Dinge, die aus Bukch heraas
sprudeln. So erganzen wir uns super, wic cin Gehim
cben auch funktioniert’, sagt Busch lacheind. Entspre-
chend haben sic auch die Targkeiten aufgeseilt. Busch
kammert sich schwerpunktmaBig um dic Beratungen,
das Marketing und den AuBenauferiee. Das Erseellen der
Uneerlagen machen sie gemeinsam. Wonneberger kam

,Die Bezeichnung
Verkaufer' hat in der
Branche nichts zu suchen®

Wies fneben Sie an Ibvem Beruf?

Stephan Busch: .Dic Viclseitigheit des Berufes schaue
sch sehr. Und dass man fleabel ist. AuBerdem ist es ein
gutes Gefuhl, den Uberblick aber alle Gesellschafien
und Tarife zu haben, kch kdnnee mir nicht vorsielien, in
der AusschlieBlichkeit zu arbeiten?®

Tom Wonneberger: Man lerm jeden Tag neue, unter-
schiedliche Menschen kennen. Das kriegt man in wens-
gen Jobs so mix, Ich berate cher dic auf Zahlen fokus-
sierten Menschen, Ich schitze die Freiheir, sich seine ei-
genen Zicle zu setzen und nur diese zu verfolgen®

Wedche Wansche haben Sie fir die Zukunfi?

$B: _Einc Mindessqualifikation ahnlich wie bei Wirt-
schaftsprifern und Swcuerberatern wire gur, Bei man-
chen Beratern merke man, dass sie nicht mal Zeitung le-
sen. Und dic sollen zu aktuellen Themen beraten, das
funktionien niche, Auf Schulungen gehr e oft nur da-
rum, was verdient wird, und nicht darum, was man in
der Beratung besser machen kann. Dic Bezeichnung
Nerkdufer"hat in der Branche nichts zu suchen”

mert sich um die Unternchmensentwicklung und die
rechtlichen Belange, die damit verbunden sind, sowse um
das Netzwerken. Er betome: Wichuig s, dass wir glesch
berechtige Partner sind und nicht ciner der Verwal
tungsangestellte und der andere der groBe Vertriebler. Es
funktioniert nur, wenn wir als Doppelspitze das Unter
nchmen fubwen und darstellen” Besde sind sich auler-
dem bewusst daruber, dass emn Team immer ain Risiko
bergt, gerade wenn man uber lange Zest zusammen ar
beiter. Schon jera achren s darauf, immer wicder team
beldende MaBnahmen wie dse  Kreativfrestage” anzuset-
zen. JFur nachstes Jahr haben wir auch vor, mal cine

foche aus dem Tagesgeschaft rauszukommen, wegzufah
ren und uns dort in Ruhe zu uberlegen, wie es mit dem
Unternchmen weitergeht® Fur den Berufalltag finden
sie es elementar, dass die Kommunikation stimme und sie
offen mitcinander uber eventuell aufiretende Probleme
speechen. Um die Qualitat bewahren zu konnen, so smd
sie uberacugr, darf man sich aber niche zu viel aufhalsen,
Man mus scine physischen und psychischen Grenzen
kennen®, betont Wonncberger. (Hier kann man sich auch
gegenseitig beobachten und entlasten”

Fur Ende 2013 wollen Wonnceberger und Busch auch
Mitarbeiter cinstellen. Damit wir uns auf dic Unser-
nchmensentwicklung und die Akquise konzentricren
konnen’, lautet dic Erklarung der Makler, [hr Wunsch
ist es auferdem, irgendwann selbst Studenten »

TW: _Es sollten erste Schritte bei der gesetzlichen
Verankerung der Honorarberatung fur Makler umpge-
sctzx werden, Auch mdssen sich Berater ihrer Verante
wortung wirklich bewusst werden. Das schlechee
Image des Berufes ist im Osten noch starker verbreitet.
Das liegr daran, dass nach der Wende alles von
Strukturvertnieben abgegrast wurde. Dagegen kamp-
fen wir tglich an®

Sie sond Fans der Homorarberatung. Warnm?

SB: Wir wollen bei der Beratung frei sein, Die
Honorarberamung passt auch gut zu unserer Dokror-
methode. Unser Plan ist, cinzelne Bausteine unseres
Dicnstleistungsangebotes gebihrenpflichtig zu ma-
chen, Dazu gehore zum Beispicl das Erssellen des
Hauwshaltsplans und der Gutachten”

TW: Wir machen Umfragen bei
den Mandanten, ob sie bereit wa-
ren, cin Honorar zu bezahlen und
wofur und wieviel. Hier kricgen
wir messt ein positives Feedback
Man muss klar kommunizicren
und erklaren, was der Hinergrund
ist. Wenn dic Honorarberatung o sums vcotrns
verpilichtend wird, brauchen wir fom W
aber cine Gebihrenordnung, da- umSwean bach
mit sich dic freien Berater nicht

umerbicen’ B e aweomgact o

suszubilden. Dic Makler sind sich bew usst, dass dic stei-
gende Regulierung mehr Struktur fordert. .Damit kon-
nen wir gut umgehen, da wir im Studium auch den be-
ichswinschaftlichen Hintergrund mithekommen ha-
ben”, sagt Wonncberger. . Aber trozdem ward der Ver
waltungsapparat groer”

Die Regron fordern durch Netzwerkpartner

Ein weiteres Feld, in das dic jungen Makler Zeit inves-
tieren, sind ihre sogenannten Netzwerkpartner, Darun-
ter verstehen sae Kleinunternchmen und Selbststandige
aus Dresden, die chenfalls Dienstleistungen anbicten,
dic fur sic selbst. aber auch fur thre Mandanten regio-
nal interessant scin konnen. (Grund st, dass wir uns
vom Markr abheben wollen. Wir miochten den Leuten
mehr bicten. Nur Versicherungen verkaufen st niche
das, was uns ausfullt. Wir wollen auch die Region for-
dern. Man hilfr sich als Selbststandige gegenseitig. Das
macht auch cinfach Spaf’ erklart Busch. Uber das
Netzwerk empfchlen sich dic Partner jeweils Kunden
weiter. Dazu zahlen beispiclsweise Fotografen oder
auch cin Frisar. lhr Wahnachbgochenk fur dic Kun-
den wird cin Kalender mit Fotos von Fotografen aus ih-
rem Nemzwerk. Wir kriegen von ihnen kostenfrei die
Bilder, haben dadurch ctwas Besonderes und Regiona-
les fur Wethnachien und fur die Fotografen ist e cine
gute Werbung®, sagt Wonneberger. Busch fuge hinzu:

Lnser Wunsch ist e auch, junge, kreative Existenz-
grunder ber den ensten Schntten zu begleiten und
finanziclle Dinge fur sic zu karen. Das st das, was
Progress ausmachen soll: Leute unterstinzen, weg vom
Produktverkauf, denn das kann letztlich jeder”

Ihre Kontakee helfen Wonneberger und Busch auch bei
finanzicllen Anfangsschwierigkeiten, denen sic ausge-
sctze sind, gerade weil sic nicht den rainen Produktver
kauf machen wollen. JEs ist schwicrnig, wenn man cigene
Ideen hat, dic nachgewiesen funktionseren, cine finan
aiclle Unterstutzung far dic ersten Jahre zu bekommen®,
sagt Busch. Das Arbeitsame hat in den letzien Jahren e
nige Forderprogramme emgestellt. Deshalb konzererie-
ren sch die beiden darauf, thre Kontakte innerhalb der
Branche, die sie auch schon waheend des Studiums auf
gebaut haben, venstarkt zu nutzen. Auch privat und uber
Netzwerkpartner bekommen sic anige Dienstlasun
gen kostenfrei. Derzeit nutzen sic AICON weiterhin als
Backoffice und Maklerpool, was sic vor allem zeitlich
und finanzicll entlastet. Wonneberger ist froh, dass sie
im Businessplan vicles cinkalkuliert haben und List
nicht am Optimismus rutteln: Unser Businessplan hat
gezeigt, dass dic ersten Monate schwer werden. Aber
wenn wir schrittweise den Plan abarbeisen, ist das Unser
nchmen rentabel ist der Makler uberzeugt. Jetzt freuen
sich beide auf dic Grandung der eigenen GhR zum
01.01.2013. Und bés dahin ist noch emiges zu n. -
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