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Uber den Autor: Im Alter von nur 21 Jah-
ren machte sich Sven Odia noch vor dem
offiziellen Abschluss seiner Ausbildung
zum Immobilienkaufmann auf den Weg
nach Mallorca, um als Lizenzpartner von
Engel & Vélkers Unternehmer im Unter-
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Uber 27 Jahre lang war ich ein Teil der Engel & Volkers-Familie, die
letzten neun Jahre davon als Vorstandsvorsitzender des Unterneh-
mens. Projekte anzustofen und Entscheidungen zu treffen, gehorte
zu meinem Alltag. Oft musste es sehr schnell gehen, manchmal
hatte ich mehr Zeit zum Uberlegen. Immer mal wieder aber musste
ich mir einen Rat von aufen holen, um einen Schritt weiter zu
kommen. So war es auch am Ende meiner E&V-Reise, im Frithjahr
2024, in Barcelona.

Zwei Tage zuvor hatte die Unternehmenszentrale in Hamburg
in einer Mitteilung bekannt gegeben, dass ich als Prasident des
Unternehmens ausscheide. Meinen Posten als CEO hatte ich be-
reits ein paar Monate zuvor abgetreten, nun war es Zeit fiir mich,
ganz rauszugehen. Wie meine Karriere oder vielleicht besser gesagt
mein Leben nach der Karriere aussehen konnte, davon hatte ich al-
lerdings noch tiberhaupt keine Ahnung. Ich war noch nicht dazu
gekommen, neue Pline zu schmieden. Rund um meinen Abschied
gab es zu viele Gesprache zu fithren und Ubergaben zu organisie-
ren. Nun sickerte es nach und nach ein, dass vor mir ein neuer,
ganzlich unbeschriebener Abschnitt lag und ich diese Situation
zuletzt kurz vor dem Abitur hatte, als nicht klar war, in welche
Richtung es nach dem Abschluss gehen wiirde. Bis zum Ende des
Jahres hatte ich mich vertraglich zwar verpflichtet, eine berufliche
Auszeit zu nehmen. Aber ich wollte mir natiirlich schon mal Ge-
danken tiber die Zeit danach machen.

Selbst etwas griinden? Einen neuen Job antreten, in der GCe-
schaftsfithrung oder im Vorstand eines anderen Unternehmens?
Vielleicht sogar wieder den Schritt ins Ausland wagen? Erste Ideen
und Angebote dafiir gab es. Aber wire es tatsdchlich sinnvoll, mich
gleich ins nachste Abenteuer zu stiirzen nach dieser langen und
sehr bewegten Zeit? Die mich, einen einst introvertierten Jjungen



aus einer Ortschaft in Schleswig-Holstein, um die ganze Welt ge-
fiihrt und Begegnungen mit unzdhligen Menschen in den verschie-
densten Kulturen ermdglicht hat?

Um Ruhe zu finden, war ich nach Barcelona gefahren. Spanien
und vor allem die Menschen in dem Land sind mir ber all die
Jahre privat ans Herz gewachsen und waren in vielerlei Hinsicht
mitentscheidend fiir unseren unternehmerischen Erfolg. An die-
sem Tag wollte ich anfangen, alles zu sortieren, und dafiir war mein
Freund und Berater Joachim zu mir gekommen. Kennengelernt
haben wir uns vor fast 15 Jahren in Tansania, wo wir gemeinsam
mit anderen Managern und Sportlern auf den Kilimandscharo ge-
klettert sind. Richtig intensiv unterhalten haben wir uns zum ers-
ten Mal auf dem Riickweg ins Tal - und dabei erfuhr ich, wie er es
sich mit seinem Unternehmen zur Aufgabe gemacht hatte, die Po-
tenziale von Menschen in verschiedenen Fithrungs- und Verant-
wortungsbereichen zu analysieren und sie so zu schulen, dass sie
passgenau eingesetzt werden konnen. Seine Methode faszinierte
mich. Nach unserer Riickreise aus Afrika habe ich Joachims Exper-
tise deshalb immer hdufiger in Anspruch genommen. Er wurde zu
meinem wichtigsten externen Sparringspartner. Ohne ihn ware es
aus meiner Sicht nicht moglich gewesen, eine so starke internatio-
nale Managementebene aufzubauen und die Fithrungskrifte iiber
Jahre zu Hochstleistungen zu motivieren.

Bei unserem Treffen in Barcelona nun gingen wir spazieren, wie
wir es oft machen, wenn wir uns treffen, entlang der Rambla de
Catalunya runter in Richtung Hafen. Es war noch etwas kiihl an
diesem Tag im April, aber vor etlichen Cafés und Bars safden schon
Besucher und genossen die warmenden Sonnenstrahlen. Wir spra-
chen tiber alles Mogliche - bis Joachim mir erkldrte, dass ich un-
bedingt und ganz bald mein Erlebtes aufschreiben solle. Ich blieb
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stehen und iiberlegte. Daran hatte ich noch nicht gedacht. Hitte
ich tiberhaupt genug zu erzdhlen? Joachim wischte meinen Ein-
wand gleich beiseite. »Natiirlich hdttest du das«, sagte er. »Du hast
dich mit 21 Jahren sehr frith im Ausland selbststindig gemacht
und viele Hohen und Tiefen erlebt. Du hast mafdgeblich ein Un-
ternehmen mitgestaltet, das zu Beginn deiner Zeit gerade einmal
ein paar hundert Personen beschiftigt hat und fast ausschlieRlich
in Deutschland tdtig war. Am Ende dagegen waren es mehr als
16 000 Personen in iiber 30 Lindern, denen du, inklusive ihrer Fa-
milien, eine berufliche Heimat gegeben hast.« Entgegen zahl-
reicher Widerstinde sei es mir gelungen, Engel & Volkers in den
USA zu etablieren, als einziger Immobilienmakler aus Europa, fuhr
er fort. AuRerdem hdtte ich frith und entgegen der herrschenden
Meinungen erkannt, welch grofde Chancen der frithe Markteintritt
in Landern wie Criechenland nach oder schon wahrend der Krise
bot, und die Expansion dort vorangetrieben. Das sei alles keine
Selbstverstandlichkeit gewesen. »Das hast du mit deinem ganz be-
sonderen Fithrungsstil, deiner eigenen Art und Weise, Menschen zu
motivieren, moglich gemacht. Das kénnte auch andere inspirieren,
sagte Joachim.

Wahrend er erzdhlte, liefen die vergangenen Jahre im Zeitraffer
an mir vorbei. Die Fakten und Daten kannte ich natiirlich. Aber so,
wie er es jetzt zusammenfasste, hatte ich meine Arbeit noch nicht
betrachtet. Am ndchsten Morgen begann ich, meine Erinnerungen
und alten Kalender durchzugehen und mir erste Notizen zu ma-
chen. Dann setzte ich mich an meinen Laptop und schrieb ein paar
Seiten. Von da an wurde das zu meiner neuen Routine. Jeden Vor-
mittag fiir ein paar Stunden, drei Monate lang. Dabei wurde mir
auch noch mal bewusst, wo Engel & Volkers stand, als ich 1997 als
Auszubildender einstieg.
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Die Griindung von Engel & Volkers

Damals war das Unternehmen bereits 20 Jahre alt. Dirk Engel, einer
der beiden Namensgeber, hatte den Crundstein 1977 gelegt als Ver-
treter eines US-Maklers in den Hamburger Elbvororten, um ausldn-
dische Immobilien an deutsche Kdufer zu vermitteln. Weil das aber
nicht lief wie erhoftt, fokussierte sich die Engel & Cie stattdessen
auf den regionalen Markt. 1980 zog der Criinder um in eine leer
stehende Villa in der Elbchaussee 414. Das Haus hatte eine Zeit lang
als Altenheim gedient und war in einem schlechten Zustand. Engel
aber sah darin das Potenzial, eine fiir ihn angemessene Reprdsen-
tanz aufzubauen. Er iibernahm es, baute es um und fragte seinen
Freund Christian Volkers, damals 25 und am Ende seines BWL-
Studiums, ob er nicht mit einsteigen wolle. 1981 griindeten sie
Engel & Volkers. Das Unternehmen wurde im Handelsregister unter
der Nummer HRB 21227 eingetragen, und eine stilisierte Version
der Fassade der Biirovilla wurde Teil des Logos. Sie ist es bis heute.

Mit der Zusammenarbeit der beiden begann, was die Kultur des
Unternehmens iiber Jahrzehnte mit pragen sollte: Die Ubergiange
zwischen dem beruflichen und dem privaten Leben waren flie-
Rend. In dem Stockwerk iiber dem Biiro richtete Dirk Engel seine
Wohnung ein, in der ab sofort regelmifig gekocht und die auch als
Lager fiir Akten genutzt wurde. Zusammen wollten sie dem schon
damals miserablen Image der Branche etwas Positives entgegen-
setzen. Sie kleideten sich stets korrekt und traten kompetent, hof-
lich und verbindlich auf. Nicht andere Immobilienmakler waren
ihre Vorbilder, sondern Privatbanker, die sich mit ihrer exklusiven
und diskreten Dienstleistung an vermogende Privatkunden richten.
An diese Kunden wollten Dirk Engel und Christian Vélkers hoch-
preisige Immobilien vermitteln. Derart spezialisiert und raumlich
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fokussiert auf die Elbvororte hatte sich zuvor kein Immobilien-
makler in Deutschland - und die Kopfe dahinter wollten mit ihrem
Konzept selbst zur Marke werden.

Dirk Engels Tod und Christian Volkers’ »Fibel«

Mitte der 8oer-Jahre allerdings stand von einem Tag auf den ande-
ren alles auf der Kippe. Dirk Engel beging Suizid. Wie die Mitar-
beiter anschlieffend erfuhren, hatte der damals 33-Jahrige, der im
Alltag auch cholerisch reagiert hatte, an einer schweren Depression
gelitten. Schockiert von dem plétzlichen Tod, zog sich Volkers fiir
mehrere Monate in das Ferienhaus seiner Eltern auf Mallorca zu-
rick. Er wollte sich klar dariiber werden, ob er auch ohne seinen
Partner weitermachen konnte. Und falls ja, wie. Seine Antwort war
ein fast 400 Seiten dickes, auf der Schreibmaschine verfasstes Buch.
Er nannte es seine »Fibel«, Damit wollte er kompensieren, was die
Firma verloren hatte. Wihrend er bis dato ndmlich hauptsdachlich
im Hintergrund agiert hatte, war Dirk Engel das 6ffentliche Gesicht
des Unternehmens. Er war draufden bei den Kunden, fithrte die Ge-
sprache, warb potenzielle Hausverkdufer an und fiihrte Besichti-
gungen durch. Es war eine Rolle, die ihm leichtfiel. Engel war ein
charismatischer Verkdufer, hochgewachsen und mit blonden Haa-
ren, der schnell eine Verbindung zu anderen Menschen aufbauen
konnte.

Weil das nun fehlte, arbeitete Christian Volkers in seiner Fibel
die Regeln aus, an die sich die Mitarbeiter von Engel & Volkers kiinf-
tig zu halten hatten. Es war ein enges Korsett, in dem alle wieder-
kehrenden Prozesse beschrieben waren, die bei der Akquise, dem
Erstgesprdch, dem Vertragsabschluss und samtlichen Schritten da-
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zwischen auftreten konnen. Selbst kleinste Details lief? Volkers nicht
aus. So sollte zum Beispiel das »Tiirprozedere« regelmafig geiibt
und geschult werden. Dazu gehérte das richtige Offnen der Ein-
gangstiir, das Abnehmen der Garderobe, das Hereinbitten in den
bereits beleuchteten Besprechungsraum und das korrekte Servie-
ren des Kaffees. Punkt 3.1.1. erkldrte die Bedeutung der Telefonistin.
»Die Telefonistin reprasentiert das Unternehmen im Erstkontakt
beim Kunden ... Die Telefonistin sollte nicht zu jung sein - ideal ist
ein Alter zwischen 30 und 50 Jahren. Ihr duferes Erscheinungsbild
mufd iiber alle Zweifel erhaben sein, gepflegt, ohne dabei zu sehr
dekoriert zu sein.«

Unter »4.2.2. Mobiliar« hief es zum Interior der damaligen
Biiros: »Details der Einrichtung: Blumenstrauf und Grund Genug
Ausgaben im Entree, Besucherzimmer: Teller mit E&V Streichholz-
briefchen, E&V Schreibblocks, E&V Bleistifte, E&V Bonbons, Grund
Genug Ausgaben, Sotheby’s Ausgaben, E&V Aschenbecher. Evtl. re-
gional bezogene Fachbiicher als Dauerauslage zum Bldttern (Bei-
spiel Elbe: »Die Elbchaussee¢, »Hamburg aus der Luft« etc.), Bewirtung
mit E&V Ceschirr.«

Unter Punkt 4.3.5. ging es darum, wie Streichholzpackchen als
Werbe- und Marketinginstrument einzusetzen sind: »Die Engel &
Volkers Streichholzer sehen attraktiv aus. Der den Streichhélzern
zu entnehmende Informationsgehalt beschrankt sich auf Firmen-
namen, das House of Sotheby’s sowie auf die Adressen der einzelnen
Biiros. Die Streichholzer dienen ausschliefllich der Imagewer-
bung ... dariiberhinaus sollte jeder E&V Mitarbeiter stets 3 Streich-
holzheftchen bei sich tragen, die er fiir jeden nur méglichen Anlaf
privat oder geschiftlich liegen ldft.«

Mit seiner Fibel ging es ihm weniger um Kontrollzwang und
mehr um die Standardisierung seiner Dienstleistung. Er wollte das,
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was sich als erfolgreich erwiesen hatte, systematisieren und von
einzelnen Personen unabhdngig machen. Was er damals noch nicht
ahnen konnte: Mit seinen Uberlegungen legte er die Basis fiir das
Franchisemodell, das wir spater gemeinsam in vielen Lindern aus-
rollen sollten. Aus dem tragischen Verlust seines Freundes und
Geschdftspartners war ein Baustein fiir die nationale und interna-
tionale Expansion entstanden.

Grofde Plane

Uber die Historie und die moglichen Perspektiven des Unterneh-
mens wusste ich zu Beginn meiner Laufbahn kaum etwas. Ich war
20 Jahre alt und hatte gerade mal mein Abitur in der Tasche und
den Zivildienst hinter mir, aber keine Berithrungspunkte mit der
Branche. Das dnderte sich wahrend meiner Ausbildung, vor allem
gegen Ende, durch ein Praktikum auf Mallorca. In diesen Wochen
regte sich erstmals der Unternehmer in mir, den ich bis dahin
selbst nicht kannte. Ich fragte mich, was méglich wire, wenn ich
nicht abhdngig von den Aufgaben und Auftrigen anderer wdre,
sondern selbststandig handeln und Immobilien akquirieren und
vermitteln konnte. Auf eigene Faust und auf eigenes Risiko.

Diese Ambition hat sich durch meine gesamte Zeit bei Engel &
Volkers gezogen und gipfelte in einem Versprechen, das wir uns 2005
auf dem Weg zu einer groffen Immobilienkonferenz in Chicago
gaben. Christian und ich kamen gerade aus Dubai zuriick, wo zu
der Zeit atemberaubend viel passierte und wir unbedingt geschaft-
lich dabei sein wollten. Unsere Presse- und Kommunikationschefin
Bettina horte sich auf dem mehrstiindigen Flug von Frankfurt nach
Chicago unsere euphorischen Erzdhlungen an, bis sie schlieRlich
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leicht provozierend fragte, wann wir denn gedenken wiirden, Welt-
marktfithrer sein zu wollen? In den darauffolgenden Minuten re-
deten wir wild und gestikulierend durcheinander und einigten uns
darauf, dieses Ziel sogar noch toppen zu wollen. Von da an war es
bis zu meinem Abgang der Plan, unangefochtener Weltmarktfiih-
rer zu werden.

Erreicht haben wir dieses Ziel in all den Jahren nicht. Natiirlich
nicht, mégen manche Kritiker sagen, denn dafiir waren die Chan-
cen fiir ein familiengefithrtes Unternehmen aus Deutschland ohne-
hin zu gering. Trotzdem glaube ich, dass es richtig war, unsere
Vision so grof$ zu formulieren und an ihr stets festzuhalten. Denn
dieser Anspruch hat gerade Christian Volkers und mich und auch
viele andere in der Fithrungsmannschaft nicht nur zusammen-
geschweif’t und durch Krisen getragen. Er war auch wichtig, um
immer wieder versierte und ebenfalls hochmotivierte Fiihrungs-
krafte fiir uns zu gewinnen.

Nach aufden hin, wenn wir Interviews gegeben, in Podcast von
uns berichtet oder auf der Bithne gestanden haben, sind wir zu-
riickhaltender aufgetreten. Da ging es vor allem darum, andere
glinzen zu lassen: das lokale und regionale Management sowie die
Fihrungskrifte der Landesorganisationen - und allen voran un-
sere vielen erfolgreichen Franchisenehmer und Immobilienbera-
ter, die taglich zum Erfolg beitrugen. Aber intern formulierten wir
unsere Vorhaben offensiver und leiteten unser Handeln von die-
sem einen Nordstern ab. Und ich bin iiberzeugt: Ohne diesen Nord-
stern, - die unangefochtene Weltmarktfiihrerschaft - hitten wir
deutlich weniger erreicht.

Selbstverstandlich habe ich in meiner Karriere auch Cliick ge-
habt. Nicht alles, was man am Ende als Erfolg definiert, hangt ja
allein vom eigenen Konnen ab. Vieles ist Teamarbeit, und manches
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beruht auf giinstigen Fiigungen und zufdlligen Begegnungen, die
man so nie hdtte planen konnen. Es ist wichtig, sich dieser Tat-
sache bewusst zu sein. Wahr ist aber auch, dass man es selbst in der
Hand hat, was man aus Gliick und Zufillen macht. Ob man jeder-
zeit aufmerksam und bereit ist, Gelegenheiten zu erkennen, ob
man also eine Vorstellung davon hat, wie sich das, was man gerade
erlebt, gewinnbringend einsetzen ldsst, um seinem grofieren, selbst
formulierten Ziel ein Stiick ndher zu kommen. Und schlieflich, ob
man in der Lage ist, die theoretische Chance tatsichlich in die Pra-
xis umzusetzen. So betrachtet gehen Cliick und Kénnen Hand in
Hand. Im Idealfall befruchten sie sich gegenseitig: Cliick legt Mog-
lichkeiten frei - und wenn man diese ergreift, entsteht neues Cliick,
aus dem man dann wieder schépfen kann.

Das Timing ist entscheidend

Was hilft, um diese positive Spirale in Gang zu setzen, ist das rich-
tige Timing. Das Gespiir dafiir, wann der entscheidende Moment
gekommen ist, um etwas zu tun oder zu lassen, ldsst sich nicht in
Ganze lernen, so meine Erfahrung. Das ist dhnlich wie beim Musik-
machen in einer Band oder einem Orchester. Wer ein gewisses
Taktgefiihl mitbringt, ist immer besser darin, die Noten zu treffen
und daraus mehr zu machen als die blofe Aneinanderreihung von
Tonen - und dabei muss ich erwdhnen, dass ich iiberhaupt kein
Taktgefiihl habe und ein miserabler Tanzer bin. Aber wie so oft gilt
auch hier: Ubung ist unerldsslich und fiihrt zu besseren Ergeb-
nissen. Je mehr Entscheidungen man trifft, desto klarer und schar-
fer wird der Blick dafiir, wann und wo sich eine Investition oder
der Aufbau eines neuen Teams lohnen. Dabei sollte man sich auch
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daran erinnern, dass die Wirtschaft immer in Zyklen verlduft. Kein
Boom und keine Krise halten ewig an. Nach einem Aufschwung
normalisiert sich die Konjunktur wieder, und nach einem Nieder-
gang sieht man irgendwann wieder Licht am Ende des Tunnels.
Diese Wahrscheinlichkeiten hat uns die Geschichte gelehrt - und
man sollte sie sich zunutze machen. Heift: nicht immer wie die
Lemminge hinter der Mehrheit hinterherlaufen, und schon gar
nicht blind. Sondern die Augen offen halten und sich standig fra-
gen, welche Chancen das Auf und Ab bietet. Was ware, wenn man
jetzt sofort in einen Markt einsteigt, der von allen anderen ge-
mieden wird, weil er aktuell am Boden liegt? Was wiirde passieren,
wenn man ein Geschift abstofat, obwohl es aktuell noch Gewinne
erwirtschaftet? Diese Uberlegungen machen einen Unternehmer
aus und lassen sich nach einem ersten Impuls hiufig durch Zahlen
und Fakten objektivieren, sodass man sein Bauchgefiihl ein Stiick
weit auf den Priifstand stellen kann. Wie ich spdter noch zeigen
werde, ist es mir in meiner Zeit bei Engel & Volkers einige Male ge-
gliickt, mich mit dieser Mischung aus Intuition und Verstand
gegen die Einschitzungen von Kolleginnen und Kollegen durch-
zusetzen - und das Unternehmen so weiter voranzubringen.

Fiihrung, Fehler und Wertschatzung

Habe ich dabei Fehler gemacht? Selbstverstandlich. Jeden Tag sogar.
Das geht kaum anders, und das muss man sich eingestehen. Klar
ist aber auch, dass sich die Folgen dieser Fehler in Grenzen halten
sollten und man richtig mit ihnen umgehen muss. Was meine ich
damit? Cenau so, wie man Erfolge feiern und diese innerhalb des
Unternehmens mit sich selbst verbunden sehen mochte, ist es
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wichtig, sich dazu zu bekennen, wenn man danebenlag mit Per-
sonalentscheidungen, Investitionen oder anderen Ideen. Unter-
nehmerisch zu handeln, bedeutet, auch dafiir Verantwortung zu
tibernehmen. Damit das moglich wird und gelebt werden kann,
bedarf es natiirlich eines gewissen Muts seitens aller Mitarbeiter
und einer Kultur der Wertschatzung. Feedback und insbesondere
Kritik miissen angemessen und direkt formuliert werden. Harsche,
iberzogene Worte oder gar Beleidigungen haben einen gegentei-
ligen Effekt, und deshalb war ich immer bemdiiht, nicht laut zu
werden oder jemanden blofRzustellen, wenn mir etwas nicht ge-
fallen hat. Nun entspricht das einerseits sicherlich meinem Cha-
rakter. Andererseits aber war es mir im Sinne des Unternehmens
und der Zusammenarbeit wichtig, in Gesprache und Meetings mit
offenem Visier zu gehen und in der jeweiligen Runde alles Not-
wendige anzusprechen. Wofiir ich kein Verstindnis hatte, war,
wenn Kollegen nach einer Besprechung zu mir kamen und er-
klarten, dass sie in einer groferen Runde nicht so offen wie nétig
waren und ihre Antworten auf Fragen oder Prasentationen anders
hitten formulieren sollen. Das fithrt nur zu unnétigen Missver-
stindnissen und Reibungen untereinander.

Gemeinsam an einem Strang zu ziehen, ist in unserem Geschaft
von immenser Bedeutung. Denn wie jeder vom Vertrieb getriebene
Sektor unterscheidet das Geschdft hier nur nach zwei Kriterien:
Zusage oder Abfuhr. Erfolg oder Misserfolg. Null oder eins, wie im
Digitalen. Entscheidet sich ein Suchkunde fiir das von mir ange-
botene Objekt? Oder erwirbt er beim Wettbewerber ein Objekt? Da-
zwischen liegt nichts. Kein Kompromiss. Wenn ich den Zuschlag
als Immobilienberater nicht erhalte, verdiene ich nichts, trotz
der - vielleicht wochenlangen - Arbeit, die ich zuvor reingesteckt
habe. Diesem Druck muss man standhalten, und mit diesem po-
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tenziellen Frust muss man umgehen koénnen. Das gelingt nicht
jedem und jeder gleich gut. Einige sind resilienter, andere fein-
fithliger. Aus diesen beiden Criinden ist mein Business, in dem es
vordergriindig bloff um Wohnungen und Hauser aus Stein und Be-
ton zu gehen scheint, im Kern tatsdchlich ein People’s Business:
Zum einen muss ich taglich Menschen davon tiberzeugen kénnen,
dass unser Unternehmen - und kein anderes - die richtige Platt-
form fiir ihre Hoffnungen, Wohnwiinsche und Immobilientraume
ist; neben den finanziellen Fragen geht es ja auch immer um die
Verwirklichung von individuellen Vorstellungen, die weit tiber das
Materielle hinausreichen. Ganz dhnlich wie beim amerikanischen
Traum: Jeder Immobilienberater sollte unserer Vorstellung nach
durch seine eigene Leistung und Entschlossenheit auf unserer
Plattform alles erreichen konnen, sozial wie wirtschaftlich.

Zum anderen muss ich als Fiihrungskraft immer wieder aufs
Neue lernen und verstehen, wie meine Mitarbeiter ticken und
drauf sind. Was treibt sie an? Was hindert sie daran, das Beste
geben zu kénnen? Und: Was kann ich tun, um sie zu motivie-
ren? Wenn sie belastet durch private Probleme in ein Verkaufs-
gesprdch oder eine Besichtigung gehen, haben sie es schwer,
sich zu fokussieren. Das ist menschlich und wahrlich nicht schwer
nachzuvollziehen. Und trotzdem neigen Fithrungskrifte dazu,
das Thema nicht oben auf ihre Agenda zu setzen. Ich halte das fiir
falsch. Denn: Kaum jemand kann mit Fakten und Strategien al-
leine begeistern. Wer hingegen die von ihm formulierten An-
spriiche und Werte auch selbst lebt, ist glaubwiirdiger und deshalb
iberzeugender. Oder anders gesagt: Menschen folgen Menschen.
Fithrungskrafte, die sich nicht nur wdhrend des halbstiindi-
gen Jahresgesprachs fiir ihre Mitarbeiter interessieren, haben es
leichter.
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Das gilt nicht nur fiir die Immobilienbranche, sondern fiir jedes
Unternehmen, ist aber, so mein Eindruck aus den vergangenen Jah-
ren, ldngst keine Selbstverstdndlichkeit mehr. Gerade in Konzernen,
wo Manager vor allem damit befasst sind, das Vermdgen ihrer An-
teilseigner zu verwalten und zu vermehren, ist dieser Fithrungsstil
auf dem Riickzug. Auch deshalb setzte sich die Idee, mit der mich
mein Freund und Berater Joachim bei unserem Spaziergang in Bar-
celona iiberraschte, sofort fest. So wie er mich inspiriert hat, will ich
mit diesem Buch andere Personen einladen, aus meiner Karriere
und meinen Erfahrungen der vergangenen 27 Jahre bei Engel & Vol-
kers zu lernen. Ich habe viele Investoren, bestens ausgebildete Ma-
nager und hoch bezahlte Berater gesehen und kennengelernt, die
das Wesentliche unseres Ceschdftsmodells, namlich die Befdhigung
von Menschen, ihre eigene Erfolgsgeschichte zu schreiben, iber-
haupt nicht verstanden und verfolgt haben. Im Vertrieb wie in der
gesamten Wirtschaft geht es um Stimmungen, um den einzigar-
tigen Spirit, die Atmosphdre. Menschen sehnen sich nach Fiithrung,
aber Menschen mit Fiihrungsverantwortung miissen erkennen,
dass Inspiration und Motivation viel erfolgreicher sind, als Dinge
aufzuoktroyieren. Ich habe mich immer als Dienstleister, Coach
und Sparringspartner fiir mein Management gesehen und wollte
Impulse geben. Als CEO der klassische Boss zu sein, iiber dessen
Schreibtisch alle Entscheidungen gehen miissen, das ist nicht mein
Ansatz gewesen. Mein Titel auf der Visitenkarte als Global CEO war
weniger entscheidend als die Tatsache, dass ich das Ceschaft der
Immobilienvermittlung von der Pike auf gelernt hatte und somit
auch inhaltlich {iberzeugen konnte. Es braucht nicht immer einen
Top-Abschluss an einer Elitehochschule, um es nach oben zu schaf-
fen. Es kann auch ohne Studium gelingen. Und sogar nur mit einer
einzigen Bewerbung, wie ich gleich erklaren werde.
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KAPITEL 1

KEIN VORGEZEICHNETER WEG
WIE ICH MIT MEINER
SELBSTSTANDIGKEIT DEN
GRUNDSTEIN FUR MEINE
KARRIERE LEGTE



Die Griinde dafiir, warum jemand sich fiir einen Beruf begeistert,
konnen sehr banal sein. Bei dem einen sind es die Eltern, denen
man nacheifern will. Bei der anderen ist es die Freundin, die von
einem freien Praktikumsplatz erzdhlt, auf den man sich dann be-
wirbt. Bei mir war es das »Grund Cenug«-Magazin des hauseigenen
Verlags von Engel & Volkers.

Ich weifd noch genau, wie ich damals in meinem vorletzten Jahr
in der Schule eine Ausgabe dieses Magazins in die Hand bekam
Mein Vater brachte oftmals freitags eine Vielzahl von Architektur-
und Interior-Design-Magazinen als Wochenendlektiire mit. Die
exklusiven Wohnungen, Hauser und Anwesen, die insbesondere in
den Homestorys des »Grund Cenug«-Magazins vorgestellt wurden,
faszinierten mich beim Durchblittern so sehr, dass ich einen Ent-
schluss fasste: Ich wiirde eine Bewerbung losschicken fiir einen der
offenen Ausbildungspldtze zum Kaufmann der Crundstiicks- und
Wohnungswirtschaft. Ich hatte tiberhaupt keine Vorstellung von
der Immobilienbranche oder dem Unternehmen hinter den Hoch-
glanzbildern. Auch kannte ich niemanden, der dort arbeitete. Trotz-
dem verschickte ich nur diese einzige Bewerbung an Engel & Volkers.
Sollte das nicht klappen, wiirde ich Jura studieren, wie ich es eigent-
lich vorhatte nach meinem Abitur.

Meine Bewerbung bei Engel & Volkers

Wenn ich spdter horte, dass Schulabgdnger nicht selten Dutzende
oder gar mehr als hundert Bewerbungen schreiben miissen, um
einen Ausbildungsplatz zu bekommen, kann ich im Nachhinein nur
staunen, wie es bei mir geklappt hat. War es Konnen oder Cliick?
Schwer zu sagen. Wahrscheinlich eine Mischung aus beidem, mit
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