Von ,,Null Bock® zum

Rosenheimer gilt als Branchenstar der Immobilienmakler

Rosenheim (hh) - Von einem
Kfz-Lehrling mit ,Null-
Bock-Mentalitiit”“ ist er zu
einem der erfolgreichsten
Einzelmakler Deutschlands
geworden. Der 38-jihrige
Rosenheimer Herbert
Kriechbaumer hat im Jahr
2002 mit seiner Firma In-
dex-Immobilien rund 35
Millionen Euro Objektum-
satz gemacht, 2003 schloss er
mit 48 Millionen Euro ab,
ein Umfang, den, so ein
Fachjournalist, so manches
Team einer Bank nicht er-
reicht. ,,Auch letztes Jahr
lief es entgegen dem allge-
meinen Trend gut”, sagt
Kriechbaumer.

Auf einer Ranking-Liste
eines Fachmagazins iiber
Immobilienmaklerfirmen,
das den Einzelmakler
Kriechbaumer nicht bertick-
sichtigte, stiinde dieser
deutschlandweit bei gewerb-
lichen Immobilien auf Platz
neun noch vor dem tiber 100
Leute starken Team der
Deutschen Bank und bei
Wohnimmobilien auf Platz
13 - keines der pgelisteten
Unternehmen hat weniger
als 37 Mitarbeiter.

Um Kunden zu klassifizie-
ren und auf dieser Basis in-
dividueller auf sie eingehen
zu konnen, hat Kriechbau-
mer sich zu Beginn seiner
Immobilienmakler-Karriere
mit Werbepsychologie be-
fasst und dieses Wissen 1992
mit Neuro-Linguistic-Pro-
gramming (NLP) kombi-
niert. Diese Methode wurde
in den 1970er-Jahren in den
USA entwickelt und analy-
siert die Verhaltensmuster
von Menschen anhand von
Erkenntnissen aus Gehirn-
forschung und Sprachwis-
senschaft.

Kriechbaumer fithrt als
Makler nicht Dutzende von
Besichtigungen mit Kunden
durch, sondern erstellt zuvor
klare Profile der Interessen-
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ten und ihrer Bediirfnisse.
Durch Abgleichen dieser
Profile mit seiner Daten-
bank, in der die detaillierten
Eigenschaften der Objekte
gespeichert sind, lasse sich
schneller und besser eine
Ubereinstimmung  erzielen.
Die Wiinsche des Kunden
und die Eigenschaften des
Objekts miissen zur De-
ckung gebracht werden, um
erfolgreich ein Geschéft ab-
zuschliefen,

Durch psychologische Ge-
sprachsfiihrung kommt
Kriechbaumer schnell auf
den Punkt, und es wird nicht
viel Zeit vergeudet, weil
Kunde und ausgewihltes
Objekt schon so weit auf
Ubereinstimmung  gepriift
wurden, dass meist alles
passt. ,Den Kunden zum
richtigen Objekt hinfiihren®,
nennt Kriechbaumer das.

Er gilt seit einigen Jahren
im Raum Miinchen und
Oberbayern als Spezialist
fiir den Verkauf von Mehrfa-
milienhdusern ab einem
Wert von einer Million Euro
aufwirts. Zu seinen Auf-
traggebern zédhlen unter an-
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derem die Finanzkammer
der Erzditzese Miinchen-
Freising, die bayerische Lan-
deszentralbank oder auch
die Bayerische Immobilien-
Gruppe, die zur Unterneh-
mensgruppe Schorghuber
gehort.

«Wir hingen halt
s0 herum”

Seinen beruflichen Werde-
gang hat der gebiirtige Kol-
bermoorer, der in der Rosen-
heimer Innstrafle aufwuchs,
nach dem Hauptschulab-
schluss in der Stollschule als
15-Jahriger mit einer Aus-
bildung zum Kraftfahrzeug-
mechaniker begonnen. Sein
Vater arbeitete auf dem Bau,
die Mutter war Hausfrau.
»Meine Freunde und ich, wir
waren damals so eine ,Null-
Bock-Clique* und hingen
halt so herum — im Gatsby,
Pub 1800 oder Arkaden”, er-
innert sich der Geschifts-
mann.

Ein Bekannter empfahl
ihm, sich nach der Lehre bei
einem Allfinanz-Unterneh-
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men zu bewerben, wo es um
Bank- und Versicherungs-
produkte sowie Bausparver-
trage ging. Dort war Kriech-
baumer bald fiir das Einstel-
len und Schulen von Ver-
kaufsmitarbeitern tatig.
1986 bis 1988 absolvierte er
die Ausbildung zum GroB-
und Einzelhandelskaufmann
in einem exklusiven Miinch-
ner Autohaus. Danach baute
er flir eine Stuttgarter Versi-
cherung ein Vertriebsnetz in
Oberbayern auf.

1990 wandte sich Kriech-
baumer dem Immobilien-
handel zu. 1992 griindete er
seine Firma Index-Immobi-
lien. 1996 machte er in Miin-
chen den Abschluss als Im-
mobilienfachwirt und Fach-
wirt fiir Grundstiicks- und
Wohnungswirtschaft, 1999
griindete er die Index-Un-
ternehmensberatung.

Kriechbaumer hat iiber
seine Erfahrungen und Me-
thodik ein Buch geschrieben.
In , Psychologie der Immobi-
lienvermarktung® erklirt er
seine wichtigsten Erkennt-
nisse. ,Das war damals ne-
ben dem Beruf schon noch
eine zusétzliche Belastung®,
erinnert er sich, der 70 bis 90
Wochenstunden als ,,norma-
le Arbeitszeit” angibt.

Am Wochenende geht er
mit seiner Freundin Frances-
ca Terranova gerne in den
Bergen wandern. Sie, die
auch sein Biiro fiithrt, kam
im Alter von drei Monaten
aus Sizilien nach Rosenheim,
machte auf der Kalscheuer-
Schule ihren Abschluss und
arbeitete bei der Elektronik-
Firma Elnic. ,Wenn wir
nicht in den Bergen unter-
wegs sind, dann leben wir
mit unseren beiden Familien,
die sind ndmlich recht gro*,
sagen die beiden. Ein Um-
zug, ob mit Biliro oder privat,
nach Minchen kommt nicht
in Frage: ,Hier ist es wviel
schoner.”






