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Daflr habe ich nach kurzer Zeit Mitarbeiter gebraucht.” Ob das dem
Gefuhl des freien Unternehmertums mit einer eigenen Idee keinen
Abbruch tat, interessiert mich. ,Eigentlich war das nicht mein eige-
nes Ding, und ich bekam dadurch auch nicht die Anerkennung, die
ich weiterhin haben wollte. Aus heutiger Sicht war ich nur noch die
Marionette eines Konzerns, nicht mehr selbstbestimmt, die Situation
hatte viele Parallelen zu einem Angestelltenverhaltnis”, raumt er ein.
LIch hab' trotzdem mit Vodafone noch ein zweites Geschaft erdffnet,
mich total vergaloppiert an einem Standort, der sofort gestorben
ist. Ich hatte aber einen Zehn-Jahres-Mietvertrag unterschrieben.
Damlich.” Er zieht Luft durch die Zahne.

»Zu dem Zeitpunkt begann der DSL-Boom, und Arcor war direkt gegen-
Uber von meinem Buro. Irgendwann stand eine Vertriebsmitarbeiterin
von Arcor bei mir und bot mir eine Zusammenarbeit an. Es hangt
immer von den Menschen ab, mit denen man zusammenarbeitet, und
wir kamen extrem gut miteinander zurecht. - Und die Leute standen
Schlange beiunsim Laden. Ich hab’verstanden, dass ich damit schneller
Geld verdienen konnte. Innerhalb einiger Jahre hatte ich 12 Standorte,
funf davon gemeinsam mit einer Kollegin. Wir haben wirklich eine tolle
Zeit gehabt und ich hab' auch gelernt, Geld fir Marketing in die Hand
zu nehmen. Das war einfach, denn der Konzern hat 50 Prozent der
Werbekosten erstattet”, schmunzelt er. ,Heute wirde ich das Farming
nennen - also sein Gebiet beackern.” Durch die Kooperation mit O,
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wurde immer mehr Ware geliefert, die gelagert werden musste und
Einbrecher anzog. ,Gerade in der Vorweihnachtszeit kam das 6fter vor.
Wir waren naturlich versichert. Aber wenn du 12 Standorte betreibst
und morgens eine Krankmeldung erhaltst, weillt du gar nicht, wie du
den Laden 6ffnen sollst”, sagt er. Carsten Frick war der erfolgreichste
Vertriebspartner in der Region, Fursprecher fir Nordrhein-Westfalen,
Vorbild fir andere. ,Aber ich musste mir eingestehen, dass meine Lei-
denschaft sich abgekuhlt hatte. Das Produkt war mir zu einfach. Dein
einziger Expansionsschritt: mehr Laden erdffnen. Ich hatte Monats-
mieten von 50.000 Euro, du kannst die Mitarbeiter nicht gut bezahlen.
Was mich am meisten frustriert hat: Ein Konzern fuhrt Gber Nacht eine
Veranderung ein, z. B. dass die Provision um die Halfte reduziert wird.
Die Vierzigjahrigen wurden abgesagt. Du hast keinen Einfluss darauf,
bist nur noch verwoben mit dieser Welt.

Riickblickend frage ich mich: Warum hab’ ich das
eigentlich gemacht? Ich hab’ gerade jemanden in
der Mein Makler-Ausbildung, der auch im Handy-
laden steht. Ich kann sehr gut beurteilen, wie sich
Leute fiihlen, die lange in einem Konzern gearbeitet
haben. Ich hol’ dich da raus, denke ich, wenn ich ihn
sehe.” Carsten lacht.

Gemeinsam mit einem Partner kam ihm die Idee, mit Vodafone-Kunden
zu telefonieren, um Vertragsverlangerungen zu verkaufen. Sie bauten
auf seiner Flache von Bluelight erfolgreich ein Callcenter auf, wurden
grof3ter Vertriebspartner und schlossen im Monat tber 1.000 Vertrags-
verlangerungen am Telefon ab. ,Ich war der einzige Vertriebspartner
mit einer sechsstelligen Monatsabrechnung”, sagt er nicht ohne Stolz.
,Da kommt dann der Vorstand aus Dusseldorf. Irgendwann erfuhr ich,
dass Vodafone das Callcenter schlieBenwollte. Vodafone hatte Arcor ge-
kauft. Ich war als Vertriebspartner tbrig. Die Begrindung: Die anderen
verdienen zu wenig. Wir haben den Agenturen im Umkreis zu viel
Geschaft weggenommen.”

Eine Ohrfeige, wenn einem das Geschaftsmodell weggenommen wird,
ohne dass man einen Fehler gemacht hat, weil man zu erfolgreich ist.
Carsten Frick flog kurzerhand nach Munchen, bewarb sich bei O, und
wandelte einen Teil seiner Mietvertrage in O,-Shops um. ,Eigentlich
das gleiche Dilemma wie vorher: Mobilfunk und noch mehr Mobilfunk.
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Irgendwann, mit 28, hab’ ich mir gesagt, dass ich das nicht
mehr will. Mit 29 hatte ich alles abgewickelt, verkauft, ver-
schenkt, geschlossen, mich ganz sauber rausdividiert”,
erinnert er sich und zeigt mir Bilder seiner Shops und Mit-
arbeiter, damals und heute. ,Das Kapitel zu schliel3en war
aus meiner Perspektive keine leichte Entscheidung, denn
ich war durch Mietvertrage und Mitarbeiter sehr stark in
das ganze Thema verwoben. Das Gefuhl, aufzugeben, und
die Angst vor Statusverlust waren auch da“, gesteht er sich
ein.

.~Aus heutiger Sicht war es eine der besten
Entscheidungen, dass ich damals den Ab-
sprung geschafft habe.”

Was seine Entscheidung zusatzlich erschwerte: Kurz zuvor
hatte Carsten Frick ein Haus gekauft und von seiner
damaligen Frau erfahren, dass sie nicht mit einziehen
wurde und die Ehe nach zwei Jahren am Ende ware. Beide
entschieden, dass der kleine Sohn bei Carsten bleiben
sollte. ,Ich hatte Verantwortung - ein Haus, ein Kind und
eine leerstehende Etage, aus der ich eine WG gemacht
habe. Mit meiner Geschaftspartnerin hatte ich damals die
Firma Frimus, die die Handyldden betrieb. Ftr 20.000 Euro
hab' ich ihr meine Anteile Uberlassen und mir meine
Freiheit erkauft.”

Carsten Frick nahm sich ein Jahr lang Zeit nur fur sich,
Zeit, seinem Leben und Unternehmergeist eine neue Aus-
richtung zu geben. ,Ich hatte wirklich das Gefuhl, frei von
diesem Spinnennetz, was an mir hing, zu sein.” Sei offen
fur Neues und gib Veranderung Zeit zu wachsen - selbst
von ihm durchlebt, ist dies heute einer seiner zentralen
Wertesatze aus der Mein Makler-Ausbildung.

,Ein ganz wichtiger Faktor, denn die Immobilienwelt funk-
tioniert nicht von heute auf morgen. Das ist ein sehr lang-
wieriges, sehr gutes Geschaft, keine Eintagsfliege. Dafur
biete ich anderen die Schulter, um sie dort hinzufthren -
ein wichtiger Aspekt, den man verstehen muss. Das Gras
wachst nicht schneller, wenn man daran zieht, sagt das
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Wie er das geschafft hat?

.Durch Konzentration. Ich hab’ noch viele Seminare und Schulungen
besucht, in sehr gute Software und eine hochwertige Kamera inves-
tiert, bin in Profi-Netzwerke eingetreten und hab' damit angefangen,
sehr strukturiert Werbung in meinem Stadtteil zu machen. Ganz ehr-
lich: Es ist ganz einfach, 100.000 Euro zu verdienen, das sind vier funf,
sechs Auftrage. Das machst du doch fast nebenbei”, meint er.

»~Du musst bei allem guten Werkzeug natiirlich ver-
stehen, was du tust. Das heifst, nicht die Kamera
wurde besser, sondern ich im Umgang mit ihr. Das
ist auch in der Ausbildung ein grof3er Schwerpunkt.”

Eine Erfolgsgeschichte ohne Hurden?

.Nein. Es lief nicht immer geradeaus. Wenn man auf sich allein ge-
stellt anfangt, muss man bereit sein, sich fortzubilden und das erlern-
te Wissen in die Tat umzusetzen. Die Selbststandigkeit ist definitiv die
hdchste Form der Sicherheit und bietet mir viel mehr Gestaltungsmog-
lichkeit. Ein Angestellter ist nicht sicher, haftet fir Fehler anderer mit
und kann plétzlich auf der Stral3e stehen. Man muss naturlich auch
mal seine Komfortzone verlassen, vor die TUr gehen und bei Eiseskalte
Flyer oder Briefe verteilen, um auf sich aufmerksam zu machen. Das
Problem fangt erst mit der richtigen Auswahl von Mitarbeitern an. Das
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hab'ich erst viel spater verstanden. Zuerst muss ein Makler sich selbst
finden, dann ist er in der Lage, ein Team aufzubauen. Wenn du dann
ein gutes Team um dich herum hast, dann lauft's”, erklart er.

.Jeder, der meine Ausbildung durchlduft, hat andere
Voraussetzungen und einen ganz eigenen Stil -
spannend, sie dabei zu begleiten und auch zu
erleben, wo sie an ihre Grenze kommen.”

Carsten ist sich seiner groen Verantwortung in der Rolle des Aus-
bilders sehr bewusst. ,Sie vertrauen mir zu 100 Prozent. Das ist das
Fundament unserer Zusammenarbeit. Ich will es in keiner Weise
erschuttern, aber das Lebenist kein Ponyhof. Du kannst als Makler allein
arbeiten oder funf Filialen betreiben. Du kannst alles machen. So wie
es verschiedene Makler-Typen gibt, gibt es auch unterschiedliche Un-
ternehmer-Typen: der Solo-Selbststandige, der Unternehmer, der Ge-
schaftsfuhrer. Es ist wichtig, seine Rolle zu finden - ein groBes Thema
in der Ausbildung.”

Man sollte sich nicht hinterm Lernen verstecken, sondern sofort in
Aktion treten und von Anfang an Uben, auf sich aufmerksam zu machen.
.Dann geht es einem im besten Fall so wie Markus Feyri, der auf meinen
Vorschlag hin all seinen Bekannten sagte, dass er jetzt Makler ist und
sich nach 14 Tagen meldete: ,Carsten, ich hab’ einen Auftrag! Was soll
ich jetzt machen?” Viele denken sich: Ich hér' mir an, was du machst,
dann mache ich es besser und dann so, wie ich es fUr richtig halte.
Das ist der Fehler. Sie sollten einfach das tun, was ich vorschlage, dann
sehen sie, dass es auch Frichte tragt”, ist er sich sicher.

.Naturlich hab' ich oft zu Hause gesessen und an mir gezweifelt.
Vieles, was ich angepackt habe, hat funktioniert, aber nur, weil ich dran-
geblieben bin. Der Erwartungsdruck war sehr grol3, dass das immer
so sein musste. Es gab in meinem Leben Momente, in denen ich mit
dem Rucken an der Wand stand. Im Mai 2005 hatte ich den Vodafone-
laden eigentlich schlieBen mussen, weil die Einnahmen zu gering und
die Kosten zu hoch waren. Dann hab'ich mit den Leuten geredet, nach
einer Losung gesucht und mich mit dem Callcenter freigeschwommen,
mit dem ich wieder Geld verdient hab"” Auch schwierige Situationen
zu meistern, zu scheitern und wie beim Laufenlernen o¢fter hinzufallen
sieht er als wichtige Erfahrung im Leben an.
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~In meinem Leben gab es zwei, drei Momente, an die
ich mich sehr gut erinnere, weil ich den falschen Weg
eingeschlagen habe, aber man darf dann nicht weg-
sehen, sondern muss eine Lésung suchen und mit
den Menschen sprechen. Ehrlich wéhrtam ldngsten -
damit fadhrt man am besten.”

Als Mitarbeiter vor 20 Jahren seine Bluelight-ldee unter anderem
Namen kopierten und sich damit selbststandig machten, fuhlte Carsten
sich hart getroffen. Das ist also die freie Wirtschaft, dachte er ent-
tauscht. ,Die Makler hier in der Stadt génnen sich ja gegenseitig auch
nichts. Ich hatte hier niemanden, mit dem ich mich verbrtdern konnte.
Warum sind das Konkurrenten? Weil sie im gleichen Teich mit dir
fischen. Sie sind alle nett zu mir, denn sie wollten mich gerne aus-
horchen. Damals habe ich ihnen meine Ideen einfach erzahlt. Das ist
einfach meine Mentalitat”, erklart er.

Das Resultat? Trittbrettfahrer. Als die Sparkasse damit begann, Carstens
Marketingaktionen zu kopieren, flhlte er sich fast geehrt. Er lacht. ,Ich
war einer der ersten, der ein Homestaging-Seminar besucht hat, zu
Ikea gefahren ist und Mébel gekauft hat, um die Immobilie auszustat-
ten und schon in Szene zu setzen. Das fand Nachahmer. Es gab einen
Makler hier in der Stadt, der mich kopiert hat und mir alle Mitarbeiter
abgezogen hat. Er hatte nie eigene Ideen.

Das Schlimme war: Ich hab’ die Leute ausgebildet, und hinterher
sind sie zu ihm gegangen. Es gibt inzwischen viele Marken, die sich
auch ,Mein Makler’ nennen. Die eliminiert mein Patentanwalt gerade
erfolgreich.” Der Spruch Geh mit der Zeit, sonst gehst du mit der Zeit
fallt ihm ein. ,Ich hab' in der Selbststandigkeit gelernt: Du musst dich
bewegen. Die Welt dreht sich weiter. Und naturlich ist es schon, wenn
hinter einem erfolgreichen Unternehmer auch eine starke Partnerin
steht, die Ruckhalt gibt. Das habe ich und bin sehr gltcklich dartuber.”

Heil3t das, dass das Alleinsein oder private Probleme den Erfolg
verhindern kénnen? ,Total“, stimmt er zu. ,Ich wirde sagen: Erfolg
entsteht im Kopf. Wichtig ist der Glauben daran, das erreichen zu
kénnen, was man sich vorstellen kann. Alles, was du dir vorstellen
kannst, kannst du auch erreichen. Der Weg dahin sieht manchmal
anders aus, aber man muss dranbleiben und das umsetzen. Nattirlich
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ist es schwierig, wenn wir ungeklarte Familienverhaltnisse oder Ver-
bindlichkeiten aus der Vergangenheit haben, die uns belasten. Man
kann alles in den Griff bekommen, du darfst allerdings keine hohen
Schulden und keine Vorstrafen haben, wenn du Makler sein willst. Das
schreibt das Gesetz vor. Der Erfolg hangt von dir selbst, von deinem
Fachwissen und dem Geschick, an Kunden zu kommen, ab”, bringt er
es auf den Punkt. Die erste Bewerberin sal3 damals bei Carsten Frick in
seinem Buro, sah sich um und sagte: ,Ziemlich leer hier. Ich will nicht
bei Ihnen arbeiten.” Ein dreiviertel Jahr und etliche Marketingaktionen
spater erhielt er 40 Bewerbungen. ,Jeder sollte auch als Arbeitgeber
attraktiv sein, indem die Mitarbeiter eine entsprechende sinnvolle Auf-
gabe haben. Was wir hier gerade bei Mein Makler® tun, ist ein wirk-
lich spannendes Projekt: Wir begleiten andere dabei, ihren Traum in
Erfullung zu bringen, wahrend wir uns gleichzeitig noch um die eige-
nen Geschafte kimmern und tun, was sie auch tun. Das gibt dem Gan-
zen einen totalen Sinn. Wir bleiben immer an der Basis, leben unsere
Werte und unsere Mission”, erzahlt er.

~Heute Morgen hatte ich wieder einen Zoom-Call
mit 20 Leuten deutschlandweit. Da trifft sich die
Mein Makler-Familie. La familia, wie Marcel
Mancinelli uns nennt.”
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Carsten Frick kennt auch die Einsamkeiten, die Unternehmer, vor allem
Solo-Selbststandige, erleben. Sie zu einer Gemeinschaft zusammen-
zufthren treibt ihn an. ,Wir haben Paare, die sich gegenseitig moti-
vieren, aber die, die alleine sind, brauchen die Community und den
Background noch viel mehr. Alle mlssen erst mal den Glauben an sich
selbst finden, sich trauen, die Aufgaben selbst zu erledigen. Wenn sie
sie nicht in Angriff nehmen, wissen sie, dass sie nicht weiterkommen.
Aber durch den regelmaRigen Kontakt mit mir und untereinander
pushen sie sich gegenseitig und stellen plotzlich fest, dass sie Erfolg
haben. Entwickle dich weiter und teile dein Wissen ist einer unserer
Wertesatze.”

Die Freude daran, anderen zum Erfolg zu verhelfen, sieht man ihm
an. Carsten Frick ist sicher Vorbild ebenso wie Mentor, Coach und Rat-
geber in seiner Makler-Ausbildung, deren Geheimnis nicht nur in der
Wissensvermittlung, sondern der damit eng verbundenen immanen-
ten Personlichkeitsentwicklung liegt. Essens Makler Nummer eins hat
eine neue Stufe unternehmerischer Lebenskunst erreicht, dirigiert
inzwischen ein vielstimmiges Orchester, in dem jedes Instrument eige-
nen Klang und Bedeutung hat, denke ich.

~ES macht so einen Spaf3, ihnen dabei zuzusehen,
wie sie erfolgreicher werden, als ich es im ersten
Jahr war”, betont er.

.lch méchte mit unserer Vision die Immobilienwelt besser machen.
Ich méchte mit der Marke Mein Makler®, die ich als sehr emotional
empfinde, Qualitat und Vertrauen verbinden. Es ist mir sehr wichtig,
dass hinter der Marke gut ausgebildete Leute stehen. Daflr gibt es
mehr Praxiscalls, zum Beispiel Calls zur Wertermittlung. Ich bin die
Wertermittlung mit ihnen durchgegangen und merke, wann sie es
selbst kénnen - fur einige Frauen ist Haustechnik oft ein schwieriges
Feld, auch wenn sie vielleicht die empathischeren Makler sind. Man
muss sich fur die Materie Immobilie interessieren, auch die Heizpumpe
im Keller und ein bisschen Technik gehoren leider mit dazu”, lachelt er.
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. Trotzdem behaupte ich: Das ist ein Beruf von Mensch
zu Mensch. In dem Sinne ist ein Makler auch ein
Profiler. Er muss sich auskennen mit Scheidung, Tod,
Erbengemeinschaften, Wiinschen, Traurigem, also
erst mal das Motiv, den Antrieb zum Verkauf
kléren. Vielleicht verkérpere ich das so, weil ich es
auch selbst erlebt habe”, sieht er.

Das Verstandnis fur das Erleben anderer flieBt unmittelbar zwischen
Menschen, wenn man einfach sagen kann: ,Das ist mir auch schon
passiert.” Um sich nicht nur auf die eigene Lebenserfahrung zu stutzen,
nimmt Carsten seine Makler in Ausbildung als Praktikanten mit zum
Kunden, bespricht anschlieBend deren Wahrnehmungen und Beob-
achtungen mit ihnen.

Carsten Frick versteht sich als Makler, der andere ein Stuck weit auf
ihrem Lebensweg begleitet, wahrend er eine gute Arbeit leistet. ,Ein
guter Makler kann einen guten Preis flir eine Immobilie realisieren,
aber den Kunden abzuholen und mitzunehmen - das ist die Kunst in
dem ganzen Job", sagt er.
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~Highend-Makler kénnen auch in schwierigen Situationen mit Men-
schen umgehen, die gar nicht ihrem Typenprofil entsprechen, und
in deren Sprache antworten - gelber, blauer, griner, roter Typ -, das
kann man erst, wenn man nach vielen Gesprachen nicht mehr so mit
sich selbst beschaftigt ist. Du erlebst alles Mégliche: Gestern habe ich
in einem Mietshaus, das wir verkaufen, alle Mieter besucht. Wenn man
Kapitalanlagen verkaufen will, sollte man auch selbst welche haben.
Da kann man dann eine andere Sprache sprechen. Einer der Mieter
zeigte mir seinen Schiefl3stand in der Abstellkammer, in der er von der
Kloschussel aus fahrende Pappenten abschiel3en kann. Es darf nur
niemand reinkommen, denn die Eingangstur liegt dazwischen.” Wir
amusieren uns.

.Die Akademie hat mir die Mdglichkeit gegeben, mein Wissen in digita-
ler Form abzuspeichern, und an den Videos und dem Leitfaden kénnen
sich andere orientieren. Der Vorlaufer war das Projekt ,Immo-School”,
das sich an das Buch ,Unsere Immobilie im Alter”, das ich im Autoren-
verbund geschrieben habe, angeschlossen hat. Da habich zum ersten
Mal in einem Landhotel Seminare Gber Marketing und Persdnlichkeits-
entwicklung vor erfahrenen Maklern abgehalten, denen das allen wich-
tig war”, setzt er wieder an. ,Ich hab' mich gefragt, was ich am Anfang
gebraucht hatte, als ich in der Situation steckte. Meine Ausbildung bei
der FOM war gut, aber sehr theoretisch. Das Fach ,Wie bekomme ich
Auftrage?” gab es nicht. Das ist heute immer noch so. Aber das ist doch
das wichtigste Fach!“, emport er sich.

Damals stellte er eine Mitarbeiterin ein, von der er ein Handbuch ver-
fassen liel3, das nie zum Einsatz kam. ,Ich glaube, dass das Medium
Video mit Live-Unterricht viel besser funktioniert. Im Grunde genom-
men sind wir eine Erfolgsmarketingagentur fur Makler, die gleichzeitig
Bildungstrager ist und Zertifikate ausstellen kann, die auch noch eine
gute Community bildet, um die Leute mental abzuholen, und Praxis-
partner ist”, fasst er zusammen.

»Sei du selbst und verfolge mit Freude das gemein-
same Ziel - eines unserer Mottos.”

Als einer seiner ersten Kunden ihn fragte, ob sein Vater auch noch
zum Gesprach hinzukdme, wurde Carsten Frick deutlich, dass er die
Marke ist und sich als solche bekanntmachen sollte. Eine seiner erfolg-
reichsten Marketing-Aktionen war sein Foto auf einem digitalen Me-
ga-Screen neben einer vierspurigen Hauptstral3e in Essen. ,Wir haben
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Uberall mein Bild draufgemacht - wie bei einer Burgermeister-Wahl.
Du fuhrst standig einen Wahlkampf”, Iachelt er verschmitzt und spricht
Uber kontinuierliches Farming durch Dialog-Marketing, Problemtrance,
Problemvertiefung, Losung und Call to action.

.Wir haben Stadtteile in Touren zerlegt und dezidiert beackert”, sagt
er. ,Wir haben Interviews in Fachmagazine gebracht, einen 20-seitigen
Marktbericht entwickelt, Schilder aufgehangt, Zeitungsartikel verof-
fentlicht - wir waren und sind einfach prasent und wollen unsere Kun-
den mit allem, was wir tun, in Staunen versetzen, zu jedem Zeitpunkt
begeistern und Uberdurchschnittliche Arbeit leisten.” Kunden werden
zur Besichtigung in Wohlfuhl-Atmosphare bei Getrank und Hinter-
grundmusik geladen, Banken erhalten mit einem Link alle Daten in der
Ubersicht, die sie benétigen.

Das meint Carsten Frick mit: Underpromise - over-
deliver, schaffe Wow-Effekte. ,,Dann sind die Leute
zufrieden, und das ist weifs Gott nicht schwer in der
Maklerwelt.”

Die Marke Mein Makler® drtckt fur ihn Verbindung zu einer Sache,
die man liebt, aus. Er zeigt Fotos aus den Anfangen und betont: ,Ich
wollte das eigentlich zu zweit mit einem friheren Partner als Pilotpro-
jekt betreiben, der dann aus privaten Grunden ausgestiegen ist, ein
emotionaler Tiefschlag. Aber ich musste mit dem Laden in Bochum als
Pilotprojekt zeigen, wie man Geld verdient, und habe die Mein Makler®
GmbH sieben Jahre lang ehrenamtlich aus reiner Leidenschaft gefuhrt.”

Erster Lizenzpartner wurde Janusz Foit in Munster. Ein Jahr lang be-
gleitete Carsten ihn, von 2017 bis 2018. ,Die Kommunikation stimmte
nicht zwischen uns. Er ist einfach meinen Empfehlungen nicht gefolgt,
hat das Handbuch nicht umgesetzt, er glaubte nicht an sich, ihm ging
das Geld aus. Das hat mir die Stolpersteine vor Augen geflhrt. Vieles
musste im Hintergrund erst entwickelt werden, irgendwann hatten wir
drei Webseiten, viel zu komplizierte Prozesse. Ich musste ihm etwas
an die Hand geben, was funktioniert und vor allem - ihm Mut machen.
Ich hab' beflrchtet, dass der Name Mein Makler® in Munster verbrann-
te, und konnte auch selbst kein neues Buro dort eréffnen, obwohl ich
nach Emsdetten gezogen war, weil ich ihm das ganze Lizenzgebiet ge-
geben hatte. All das war ein wichtiger Entwicklungsprozess fur mich”,
erinnert er sich.
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,Das Thema Erwachsenenbildung ist schon ein ganz eigenes Kapitel.
Naturlich entstehen Wut, Neid, Missgunst, wenn man keinen Erfolg
sieht. Heute ist Janusz in einem guten Fahrwasser, aber er hatte lange
Probleme, Auftrage zu generieren. Naturlich fehlte ihm auch noch
die Unterstutzung durch die Community, die es heute gibt.” Die Grat-
wanderung der erwachsenen Lernpartner zwischen Nachahmung, der
Beflirchtung, ihn zu kopieren, und dem Beharren darauf, den eigenen
Weg als Unternehmer zu finden, ist eine der Herausforderungen, mit
denen Carsten Frick sich als Ausbilder konfrontiert sieht.

~Wenn du auf dem Weg bist, hast du einen hohen
Wissensdurst zu erfahren, was dich zum Ziel bringt.
Es liegt an jedem selbst, ob er die Chancen wahr-
nimmt oder nicht”, meint er.

,Yom ersten Lizenzpartner bis zum zweiten sind vier Jahre vergangen.
In dieser Phase war ich nah dran, den Glauben an das ganze Projekt zu
verlieren”, raumt er ein. ,Es liegt an mir, dass ich immer wieder gesagt
habe: ,Lasst uns das durchziehen. Lasst uns das bewegen.’ Ich musste
der Inspirator sein, aber auf der anderen Seite auch Uberleben und
kenne Jahre, die nicht so rosig waren.”
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Wie komme ich an den zweiten Lizenzpartner?, fragte Carsten sich
nach einigen erfolglosen Gesprachen mit skeptischen Interessenten. Er
machte eine Fortbildung zum Thema Verkaufspsychologie, nahm sich
einen Coach, initiierte einen Podcast, begann Videos aufzunehmen und
in seinem Kanal zu verbreiten und entwickelte daraus die Idee einer
kompletten Ausbildung als ein Seminar, das aus verschiedenen Bau-
steinen besteht. ,Die Domain fur die Website hab’ ich einem Makler
abgekauft, die Seite war ein Riesenprojekt Uber ein halbes Jahr, neben
dem Tagesgeschaft sind wir sehr viele Extrameilen gegangen. Neben-
bei hab' ich auf Norderney noch eine Filiale aufgemacht, von der ich
mich wieder getrennt habe, um mehr Zeit fur die wesentlichen Dinge
zu haben. Dann kam Uber den Kontakt zu Janusz Marcel Mancinelli, der
sich zuerst nicht entscheiden konnte, seinen Job zu kundigen, weil er
gerade noch mal Vater geworden war.

Das Schoéne war, dass er drei Jahre spater zurtickkam, hier sal3 und
entschlossen sagte: ,Ich will das jetzt machen.’ Ich hab’ mich sofort
hingesetzt, die Ausbildung konzipiert, Skripte verfasst und innerhalb
von acht Wochen alle Videos fiir das Akademieprogramm aufgenom-
men, zum Teil mit Komparsen. Alle Livecalls sind hier auch gespeichert.
Freitags kommen auch mal Gastredner zu Wort, das entwickelt sich
immer durch neue Impulse. Wir haben gestern ein Marketingkonzept
fur Scheidungsimmobilien besprochen”, zeigt er mir begeistert.

.Marcel tragt als Vater von vier Kindern Verantwortung. Mir war wich-
tig, dass nichts schiefgeht und er Erfolg hat - andererseits hat er auch
wieder Energie in das ganze Projekt gebracht und es weitergetrieben.
Marcel hat an mich geglaubt, das gemacht, was ich vorgeschlagen
habe, und seinen Weg gefunden: Plakate aufgehangt, Schilder aufge-
hangt, eine Fahne im Vorgarten stehen - Italiener durch und durch. Er
hat ein winziges Bliro im eigenen Haus und einfach losgelegt, so wie ich
es gemacht habe - und im ersten Jahr doppelt so viel verdient wie ich
damals”, freut er sich fur ihn und lachelt.

~In dem Moment hat das ganze Projekt einen Sinn
bekommen.”

Alle Lizenzpartner haben sich flur Carsten entschieden, und er hat
sich fur sie entschieden - ein menschlicher Verbund, der Uber das
Lernen und Geldverdienen als Makler hinausgeht. ,Das sind grundsatz-
lich Menschen, mit denen ich auch zusammenarbeiten will. Das wirst
du auch feststellen, wenn du mit ihnen sprichst - einfach total geile
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