B Management Empty-Desk-Syndrom

Ruhestandscoach
Dr. Hubert Koch,
in der Branche
bekannt als
ehemaliger IVM-
Geschéftsfiihrer.

Die Leere nach dem
Berufsleben (ell 1)
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Warum Motorradhandlern der Wechsel in den Ruhestand
so schwerfallt und was sie tun konnen, damit der Uber-
gang gelingt. Empfehlungen eines Ruhestandscoaches.

Dr. Hubert Koch

ehr Herzblut geht nicht.
Was die Identifikation
mit dem eigenen Betrieb

betrifft, liegen Motorradhéndler
an der Spitze vieler Branchen, auch
im Freizeit- und Hobbybereich. Die
Verwobenheit mit dem Unterneh-
men ist fiir den Motorradhéndler
so eng, dass eine Trennung hier
Héandler, da Person nicht bezie-
hungsweise kaum moglich ist.

Denn Hobby und Beruf bilden
eine Einheit. In der Regel waren
Motorradhéndler bereits Motor-
radfahrer, bevor sie den Schritt in
die Selbststandigkeit wagten, als
Griinder oder als Ubernehmer ei-
nes Betriebes. Fir sie ist das Bike
also kein beliebiges Handelspro-
dukt, sondern ein an sich schon
emotional positiv besetzter Ge-
genstand, war Hobby, bevor es
zum Beruf wurde.

Dies betrifft nicht nur das
Produkt Motorrad, sondern be-
stimmt auch das Verhéltnis zu
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den Kunden. Zwar stehen sich
auch hier Verkdufer und Kaufer
als Handelspartner gegeniiber,
gleichzeitig aber ist der Motor-
radhéndler, weil auch Motorrad-
fahrer, Teil der Community seiner
Kunden. Gesprache im Laden ge-
hen also automatisch tiber pro-
duktbezogene Kommunikation
und Verkaufs- wie Servicegespra-
che hinaus und schliefzen eige-
ne Erlebnisse als Motorradfahrer
ein. Oft kultivieren Handler gera-
de diese Besonderheit, indem sie
Veranstaltungen fiir Thre Kunden
anbieten, wie beispielsweise ge-
meinsame Ausfahrten, Fahrten
zu Motorsportevents oder zu Mo-
torradtreffen. Bei diesen Veran-
staltungen verwischen sich die
Rollen Handler/Verkaufer und
Kaufer/Kunde, steht das gemein-
same Erleben im Mittelpunkt.
Natiirlich gibt es besondere
Beziehungen von Héandlern als
Verkdufer und Kunden als Kéu-
fer auch bei anderen Hobby- oder
Sportgeraten. Einzigartig aber ist

bei Motorradhéandlern, dass die
Kunden in der Regel mit ihrem
Motorrad und in der Motorrad-
kleidung in den Laden kommen.
Dies bestimmt die emotionale Be-
ziehung in ganz anderer Weise als
bei Verkdufern von Wander- und
Trekkingprodukten, von Bergstei-
gerbedarf oder Surfbrettern. Auch
wenn der Handler dieser Produk-
te das Hobby teilt, ist die Nutzung
und das Tragen der Kleidung nicht
mit dem Laden verkniipft, son-
dern findet anderswo statt, auf
dem Wasser oder in den Bergen.

Eine weitere, freiwillig und in
der Regel aus Uberzeugung ge-
wéhlte Identifikation gibt es mit
der vertretenen Marke. Auch dies
hat Schnittstellen mit der Per-
sonlichkeit, da Motorradmarken
ihre je eigene Identitdt haben
und eine bestimmte Philosophie
ausstrahlen, die meist mit der
des Handlers lbereinstimmt.

Besonders steigert die Identi-
fikation und die gefiihlte Identitét
von Héndler und Betrieb die Na-
mensgleichheit. In der Regel, au-
Rer nach Ubernahmen, trigt das
Unternehmen beziehungsweise
der Handlerbetrieb den Namen
des Handlers. Das hebt ergdnzend
die Trennung zwischen privat und
geschaftlich auf, besonders, wenn
der Betrieb schon vom Vater
ibernommen worden war. Dazu
kommt die lange, oft lebenslange
Verbindung mit dem Unterneh-
men. In der Regel kommt es nicht,
wie bei Managern der Hersteller
oder Importeure, zu turnusmafi-
gen Veranderungen in der Aufga-
benstellung, in der Position oder
beim Einsatzgebiet. Im Gegenteil
empfinden viele ihren Betrieb als
»ihr eigen Fleisch und Blut®.



Diese Einstellung pragt auch
das Verhiltnis zu den Mitarbei-
tern und, zumindest oft, deren
Familien. Diese besondere Bin-
dung dhnelt der von langjahrig
vom Inhaber gefiihrten Hand-
werksbetrieben.

Psychologisch gesehen kommt
es bei vielen engagierten Motor-
radhéandlern, wie eingangs an-
gedeutet, zu einer Verschmel-
zung von Position und Person.
Der Motorradhéndler zieht seine
Selbstdefinition aus seiner Rol-
le und kann sich dabei schritt-
weise selbst verlieren. Dies gilt
einerseits wegen der hohen zeit-
lichen Intensitdt der Fiihrung
eines Betriebes und andererseits
wegen der oft weit in den Frei-
zeitbereich hineinwirkenden be-
ruflichen Verpflichtungen.

Zusatzlich bestatigt wird diese
Verschmelzung durch die Fremd-
wahrnehmung der Person des
Motorradhéndlers. Denn nicht
nur er sieht sich so, er wird auch
von seinem sozialen Umfeld, also
Familie, Freunden, Handlerkolle-
gen, Lieferanten, Gemeinde, Po-
litik, Nachbarn, Verbdnden und
Vereinen so wahrgenommen. Die
Auflenwahrnehmung ist kom-
plett anders als beim Verkaufs-,
Werkstatt- oder Teiledienstleiter,
denn der Handler reprédsentiert
nun einmal in seiner Person den
Betrieb. War oder ist er erfolgreich,
wie es in den letzten Jahren vie-
le Handler waren, erfreut er sich
dazu vielféltiger Egoschmeichler,
also Einladungen zu VIP-Events,
Platzierungen in der ersten Reihe
bei Veranstaltungen, Presseanfra-
gen und Interviews etc.

Nach Sigmund Freund ist ein
wesentliches Merkmal des Men-
schen das Bestreben, wichtig zu
sein. Dieses Bestreben erfiillt sich
fiir viele Motorradhéndler. Wich-
tig sein, Ansehen genief3en und
positive Bestadtigungen zu be-
kommen, das schmeichelt jedem.
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Steht allerdings die Betriebs-
ibergabe an, resultieren aus
der besonderen Verbindung des
Unternehmers mit seiner Firma
vielfaltige Schwierigkeiten und
Konflikte, bis hin zu personli-
chen Krisen. Schlief3lich gibt ein
Motorradhéandler nicht nur sei-
nen Betrieb auf und wechselt in
den Ruhestand, er verliert vieles
von dem, was sein Leben bis-
lang ausgemacht hat. Sah er in
der Fihrung des Betriebes sei-
ne Aufgabe und erlebte seine
Arbeit als sinnstiftend, weifd er
in aller Regel nicht, was die Zu-
kunft bringt. Dies fiihrt oft zu
Angsten und Unsicherheiten und
kann in einer Lebenskrise min-
den. Deshalb klammern sich vie-
le an das Gewohnte, schieben
die Entscheidung und den Voll-
zug der Betriebslibergabe wieder
und wieder hinaus und kénnen,
wenn diese schliefdlich vollzogen
ist, trotzdem nicht loslassen.

Patricia Riekel schreibt in ih-
rem Buch ,Wer bin ich, wenn
ich nichts mehr bin?“: ,Fiir mich
fiihlte sich der Ruhestand zu-
nachst an, als ware ich aus einem
fahrenden Karussell gestiirzt.
Die Welt dreht sich weiter, aber
ohne mich“. Und in der Analyse
ihrer eigenen Situation erkennt
sie: ,Aber wir wollen weiterhin
wahrgenommen werden. Es geht
um das hochste gesellschaft-
liche Gut: die Aufmerksamkeit
von anderen (...) Aufmerksam-
keit funktioniert wie eine Sucht.“
Schliefilich stellt sie die Frage
,wer sind wir dann noch, wenn
wir nichts mehr sind?“.

Ein weiteres Problem nach
dem Ausscheiden ist die drohen-
de Vereinsamung. Zwar hat man
als Motorradhéndler jede Menge
Kontakte, oft mehr, als einem lieb
ist, diese Kontakte beziehen sich
aber auf die berufliche Funktion.
Nicht selten verkiimmern dari-
ber die personlichen Kontakte,

vor allem Freundschaften, was ei-
nem erst bewusst wird, wenn die
beruflichen Kontakte nicht mehr
da sind. Karl Theodor zu Gut-
tenberg erzahlt in seinem Buch
»,3 Sekunden. Notizen aus der
Gegenwart“ von einem ehemali-
gen Unternehmer, der lange nach
dem Firmenverkauf noch téglich
ins Buro geht und auf die Fra-
ge, warum, antwortet: ,Weil ich
sonst so gotterbarmlich einsam
bin. Ich ertrage es nicht, allein zu
Hause zu sitzen. (...) Ich habe al-
les erreicht und alles versdumt.“
Und Werner Hansch schliefdlich,
ehemals Fufsball-Starkommenta-
tor (die Stimme des Ruhrgebiets)
wurde nach dem Ende seiner Be-
rufskarriere spielstichtig und ver-
lor sein gesamtes Vermogen.

Wie man sich als Motorrad-
handler auf den wichtigen Kipp-
punkt in seinem Leben, ndm-
lich die Ubergabe des Betriebs
an einen Nachfolger, rechtzei-
tig und angemessen vorberei-
tet, wie man ihn durchfihrt,
welche Fehler man vermeiden
sollte und wie man es schafft,
die dritte Lebensphase als ,Frei-
heitsraum Ruhestand* fiir sich
positiv zu gestalten, werden wir
in den drei nachsten Ausgaben
beschreiben (siehe Randspalte).
Der am héufigsten gemach-
te Fehler, den es unbedingt zu
vermeiden gilt, ist, sich nicht
vorzubereiten. Oft hore ich Sat-
ze wie ,mit meiner kiinftigen
Lebensgestaltung beschéftige
ich mich, wenn es so weit ist",
oder ,dafiir habe ich jetzt kei-
ne Zeit, ich muss erst noch...“
So sehr ich diese Aussagen ver-
stehe, weil es einfach mensch-
lich ist, sich an das Gewohnte
zu klammern, so klar zeigt mir
meine Beratungserfahrung, dass
Unternehmer, die so argumen-
tieren, die sind, die oft die grof3-
ten Probleme haben, ihr Leben
spiter neu zu gestalten.

Die nachsten Themen:

Die Ubergabe
erfolgreich gestalten
(b&b 5/2025)

Die neue Rolle
annehmen und leben
(b&b 6/2025)

Den Freiheitsraum
Ruhestand gestalten
(b&b 1/2026)
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