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Vorwort

Seit mittlerweile tiber zehn Jahren beschiftige ich mit dem Thema
Immobilie. Zehn Jahre, in denen ich Immobilien vermakelt und meist
auch die dazugehorigen Finanzierungen mit den Kiufern aufbereitet
habe. Seit fast sieben Jahren schule ich Immobilienmakler im Umgang
mit Immobilien und deren Eigentiimern, gebe Immobilienmaklern
Unterstiitzung in der Akquise, der Prisentation und Vermarktung sowie
der Gesprichsfiihrung, um Verkiufer und Kiufer, Vermieter und Mieter
zu begeistern.

Nun ist es an der Zeit, das gesammelte Wissen zu Papier zu bringen,
damit auch Sie, liebe Leser, die Chance haben, von diesem Know-how
zu profitieren und auch die Moglichkeit erhalten, einzelne Themen
immer wieder nachlesen zu kénnen.

Sie brauchen dieses Buch nicht komplett von vorne nach hinten zu
lesen, um den Kontext zu erfassen. Ganz im Gegenteil, Sie kénnen sich
immer wieder den einzelnen Themenbereichen widmen, denn jeder fiir
sich ist ein selbststindiger in sich geschlossener Abschnitt.

Mir ist natiirlich klar, dass es schwer sein wird, alle Strategien auf
einmal umzusetzen. Wahrscheinlich kennen Sie die meisten Tipps
und Tricks auch schon. Moglicherweise setzen Sie den grofiten Teil
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VI Vorwort

bereits um. Sehen Sie dieses Buch fiir sich dann einfach als eine Ideen-
sammlung. Holen Sie mithilfe dieses Buches die eine oder andere Idee
wieder aus Threm Unterbewusstsein hervor. Oder regen Sie Thr Bewusst-
sein und Unterbewusstsein an, das eine oder andere doch noch einmal
auszuprobieren.

Mir hat es auf Dauer geholfen eine Strategie nach der anderen aus-
zuprobieren, wobei ich zugebe, dass der Teil Social Media bei mir sehr
kurz gekommen ist. Social Media ist irgendwie nicht so richtig mein
Weg, wobei andere mir bekannte Maklerkollegen damit sehr gut fah-
ren. Aus diesem Grund ist diesem Thema natiirlich auch ein Abschnitt
gewidmet, denn es gehort einfach dazu.

Aus der Erfahrung heraus mochte ich Thnen sagen, dass Sie mit jeder
Strategie ein Stiick weiter kommen kénnen. Wichtig fur Ihren Erfolg
ist, dass Sie sich tiberhaupt eine Strategie aussuchen und diese auch
konsequent durchziehen. Ich personlich glaube, dass alle Strategien
funktionieren. Alle Strategien haben allerdings auch einen Nachteil: Sie,
lieber Leser, miissen dafiir etwas tun. Sie miissen ins Handeln kommen
und diirfen auf keinen Fall frithzeitig aufgeben. Auch die erfolgreichsten
Immobilienmakler sind oft genug mit ihren Strategien gescheitert, hit-
ten alles hinwerfen kénnen oder lagen auch schon einmal am Boden.
Gegeniiber den gescheiterten Maklerkollegen haben diese Menschen
allerdings eines anders gemacht: Sie haben an sich und ihre Arbeit
geglaubt und sind nach jeder Bruchlandung wieder aufgestanden.

Thnen, liebe Leser, wiinsche ich nun viel Spaf beim Lesen und noch
mehr Spafd beim Umsetzen einzelner Strategien.

Liineburg Oliver-D. Helfrich
Deutschland
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Der Immobilienmakler als Beruf

Werde ich Einzelkampfer, Handelsvertreter oder Franchisepartner? Welche
Aus- und Weiterbildung ist fir mich geeignet? Wie sichere ich mich gegen
Haftungsfallen ab? All dies sind Fragen, die jeden Immobilienmakler
mindestens einmal qualen. In diesem Kapitel erhalten Sie Einblicke und
Anregungen, damit Sie die fur sich richtigen Antworten finden.

Lieber Leser, mit Threr Entscheidung, den Beruf des Immobilienmaklers
auszuiiben, haben Sie wahrscheinlich eine der besten Entscheidungen
Thres Lebens getroffen, sofern Sie diese Entscheidung nicht nach kur-
zer Zeit wieder verwerfen. An dieser Stelle kurz die Anmerkung, dass
der Beruf des Immobilienmaklers kein Sprint ist, sondern eher wie ein
Marathon betrachtet werden sollte. Kurzum, verabschieden Sie sich
von dem Gedanken, in kurzer Zeit viel Geld zu verdienen. Die alte
Vertriebsregel: ,Anhauen, Umhauen, Abhauen® ist lingst antiquiert,
mittlerweile absolut am Leben vorbei. Service, Dienstleistung und
Qualitit sind von den Menschen gewiinscht und zahlen sich nachhaltig
aus. Wenn Sie verstehen, dass Sie als Immobilienmakler dazu da sind,
Menschen fiir sich zu gewinnen, Menschen bei der Vermarktung und
Suche von Immobilien als Dienstleister zur Seite stehen, um Interessen
zu biindeln und die richtigen Menschen zusammenzufiihren, stellen
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Sie fest, dass Sie einen der coolsten und am besten bezahltesten Berufe
tiberhaupt ausiiben. Die Immobilie selber ist nur die Ware, iiber die Sie
letztendlich das Geld verdienen. Doch verdienen tun Sie es nur, wenn
Sie als Immobilienmakler die richtigen Menschen zusammenbringen.

In einem Zwei-Tagesseminar, das ich in Hannover besuchen durfte,
brachte es einer der Top-Verkaufstrainer Deutschlands klar auf den
Punkt. Er sagte sinngemif3, dass wir im Beruf nur dann richtigen Erfolg
haben werden, wenn wir andere Menschen wertschitzen.

Dieses Wissen, als Basis fiir Thren Beruf, zeigt Thnen, dass Sie als
Immobilienmakler {iber drei sehr gut ausgeprigte Kompetenzen ver-
fugen sollten. Genau auf diese drei Kompetenzen ist dieses Buch aus-
gelegt. Wir werden in diesem Buch sehr stark auf die vertriebliche
Kompetenz eingehen, Sie werden die emotionale Kompetenz kennen-
lernen und Ansitze fiir Thren Beruf als Immobilienmakler finden und
aus dem Bereich der fachlichen Kompetenz, die wichtigsten Dinge
erfahren, die Thnen in Threm Beruf als Immobilienmakler den Alltag
erleichtern werden.

Die emotionale Kompetenz ist die Kunst, auf Menschen zuzugehen
und richtig mit ihnen umzugehen. Nur so schaffen Sie es, Menschen fiir
sich zu begeistern. Und hier bitte ich zu beachten, dass wir nicht von
einer oberflichlichen Begeisterung oder Bewunderung reden, sondern
von dem Erschaffen einer langfristigen beruflichen Partnerschaft. Wenn
Sie fir sich verstanden haben, dass nicht die Immobilie im Mittelpunkt
steht, sondern immer der Mensch, haben Sie den ersten und wichtigs-
ten Schritt schon geschafft. Alles Weitere ist Ubung im Umgang mit
Menschen, dann auch noch Ubung im Umgang mit Menschen und zu
guter Letzt: Ubung im Umgang mit Menschen.

Die zweite wichtige Kompetenz, also die vertriebliche Kompetenz, ist
die Art und Weise, wie Sie Thren Beruf im beruflichen Sinne ausiiben.
Wir sprechen hier tiber die professionelle Aufnahme, die Vermarktung
und Betreuung der Immobilie und die meist vergessene Nachsorge. Mit
dieser Kompetenz werden Menschen und Immobilie letztendlich in
Einklang gebracht.

Die dritte und immer wieder benétigte Kompetenz ist die fachliche
Kompetenz. Wahrscheinlich werden Sie gegentiber Thren Kunden nur
15-20 % Ihres Fachwissens benétigen, doch nichts ist schlimmer, als
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dass Sie bei Fachfragen immer wieder passen und die Antwort Ihren
Kunden nachliefern miissen. Natiirlich sollte klar sein, dass dieses Buch
eine fundierte Ausbildung als Immobilienkaufmann oder Immobilien-
makler nicht ersetzen kann, allerdings wird Thnen der Inhalt dieses
Buches viele Situationen erleichtern.

Geben Sie in Threm Beruf als Immobilienmakler immer mindestens
100 %, so werden sich Thre Arbeit und Ihre investierten Stunden schon
nach kurzer Zeit in barer Miinze auszahlen. Und jetzt noch einmal
zuriick zu meinen anfinglichen Worten:

Bedenken Sie immer, der Beruf des Immobilienmaklers ist kein Sprint, er
ist ein Marathon.

Immer wieder finden Sie in den einzelnen Abschnitten Fragen, die Sie
fiir sich beantworten sollten. Diese werden Thnen helfen, die Inhalte
dieses Buches besser zu festigen und auch umzusetzen. Die folgenden
vier anregenden Fragen, mit denen Sie sich unbedingt auseinander-
setzen sollten, sind der Schlissel fiir Ihren Erfolg als Immobilienmakler.

Schlusselfragen fiir lhren Erfolg

» Was bedeutet mir der Beruf ,,Immobilienmakler”?

o Warum bin ich Immobilienmakler oder warum will ich Immobilien-
makler werden?

* Was genau will ich als Immobilienmakler erreichen? Was sind meine
Ziele?

e Was bin ich bereit daftr zu tun?

1.1 Aus- und Weiterbildung

Eine fundierte Ausbildung ist wichtig und offnet immer mal wieder
schneller die Tiur zu einem neuen Kunden und einem neuen Auftrag.
Doch welche Ausbildung ist fiir mich die richtige?



