


Am einfachsten wäre es sich vorzustellen das Unternehmen zu veräußern. 

Wieviel würde ein möglicher Käufer für unser Unternehmen konkret bezahlen. 







Quelle: The Engineers of Finance AG, Research 2020 -2021, Anzahl Finanzberater 826













Wir machen eine Ruhestandsplanung. Es wird genau geschaut das für 

den Ruhestand genügend finanzielle Mittel zur Verfügung stehen.



Ab wann möchte ich in den Ruhestand gehen?

Wie genau stelle ich mir meinen Ruhestand vor, möchte ich komplett aufhören 

oder evtl. stundenweise weiter arbeiten? 

Falls ich weiterarbeiten möchte, wieviel Stunden pro Tag und wieviel Tage pro Woche?

Falls ich weiterarbeiten möchte, wieviel Urlaub möchte ich pro Jahr haben?

Welche Einnahmen benötige ich aus meinem Bestand?

Was passiert mit meinem Bestand falls ich schwer erkranke oder sogar sterbe ? 

Müssen evtl. Angehörige mit abgesichert werden?



Anzahl Kunden Sachbestand und jährliche Sachcourtage

Anzahl Kunden Investmentbestand, Bestandsgröße + mtl. Sparplanzufluss



Wir beschäftigen uns bei unserer Betrachtung mit dem 

Baustein Maklerunternehmen.

Andere Bausteine wie z.B. Immobilien, Rentenverträge, etc. 

sollten natürlich in die Gesamtbetrachtung mit einbezogen 

werden!



• Weiter arbeiten 

• Bestand verkaufen

• Bestand verrenten



Mal angenommen, wir würden einen Bestand kaufen und hätten die unteren beiden Bestände im Angebot. 

Welchen würden wir nehmen bzw. welcher der beiden ist wertvoller? 



Der Fokus muss weg von hoher AP und hin zu hoher BP!

Optimaler Weise sollten die Bestandspflegeprovisionen weiter wachsen um einen Inflationsausgleich zu haben.

Mein momentaner Unternehmens IST-Zustand sollte abgeglichen werden mit meinen Zielen für den Ruhestand. 

Falls die Ausrichtung nicht passt müssen die Weichen neu gestellt werden um die Ziele zu erreichen.



1. Garantieerklärung „Ewige Abschlussprovision“

Diese sichert Ihr Lebenswerk und im Todesfall sogar für Hinterbliebene!



2. Durchführung Bestandsanalyse beim Partner

Wir analysieren zusammen das Partner-Unternehmen!



3. Unterstützung bei der Umsetzung

Zusammen entwickeln wir die 

Umsetzungsstrategie mit unseren 

Partnern!







Bewertet wurde auf einer Skala 1 – 10 wobei 1 für sehr schlecht und 10 für hervorragend steht.

Wir erhielten 4x Note 7, 16x Note 8, 25x Note 9 und 30x Note 10!















Wir steigern den Unternehmenswert durch Einmalanlagen

Diese Einmalanlagen sollen mindestens 100.000 Euro betragen

Wir benötigen also Kunden mit einer momentan hohen Liquidität



•

•

•

•

•

•

•

Es sind sicherlich viele von den genannten sehr interessant für uns. 

Allerdings wissen wir nicht wer die Liquidität die wir gern hätten wirklich hat!







Quelle: https://ivd.net/2019/09/immobilienbranche-nimmt-hohen-stellenwert-ein/



Quelle: https://datenschutz.immobilien/wie-viele-immobilienmakler-gibt-es-in-deutschland/



Quelle: https://listflix.de/immobilienmakler/
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Wir zeigen Immobilienmaklern einen Weg auf hohe

und passive monatliche Fixeinnahmen zu generieren.

Durch unsere Maßnahmen wird der Unternehmens-

wert deutlich gesteigert!



• The Engineers of Finance AG wurde im Mai 2002 gegründet

• Sparte: Spezial-DL für Finanzberater

• Kunden: > 1.000 Finanzberater bundesweit

• Investmentbestand EOF: > 280 Millionen €

• Beteiligungen: Keine, zu 100 % im Privateigentum

• Finanzierung: Nahezu ausschließlich aus dem eigenen Cash-Flow

• Mitarbeiter: 16



• Der klassische Immobilienmakler erzielt

seine Einnahmen zu mindestens 80 %

aus variablen Courtageeinnahmen.

• Einige Unternehmen erzielen zusätzlich

noch Nebeneinkünfte durch die Erstellung 

von Gutachten, die Vermittlung von Bau-

finanzierungen, Hausverwaltungstätigkeiten  

und evtl. Vermittlung von Versicherungen.

• Schwerpunktmäßig kommen diese durch den

Verkauf und die Vermietung von Immobilien.

• Dieser Prozess ist sehr ertragreich, allerdings  

auch zeitaufwendig da im Vorfeld die Objekte  

akquiriert werden, Exposés erstellt und  

beworben werden müssen.

• Diese Erträge sind zwar laufend aber im 

Vergleich zu den variablen deutlich geringer  

und ebenfalls sehr zeitaufwendig.









Der Zeitaufwand des 

Immobilienmaklers sollte 

sehr gering und auch nur 

einmalig sein.

Der Vergütungsbaustein 

soll vererbbar sein. 

Die Zusatzerträge sollen 

passiv und ohne weiteren 

Aufwand für den 

Immobilienmakler sein.

Außerdem sollen sie 

planungssicher sein und als 

zusätzliche Altersvorsorge 

vergütet werden.



Bei 90 % der Immobilienmakler endet die

Arbeit mit dem Verkäufer nach dem

Notartermin. Zusätzliche Dienstleistungen wie

z.B. Finanzierungen, Hausverwaltung,

Versicherungen werden fast immer nur für die

Käufer vorgenommen.

Viele Immobilienverkäufer sind mit der Anlage

der durch den Verkauf freiwerdenden Gelder

überfordert. Die wenigsten investieren in neue

Immobilien und sind somit für den

Immobilienmakler wertlos. Die meisten

Verkäufer sind 50+ und sehr bonitätsstark. Die

durchschnittliche Investitionssumme beträgt

250.000 Euro.







• Investition in den Investmentbereich

• Absolute Flexibilität für den Kunden, 

jederzeit sind Nachzeichnungen und 

Entnahmen möglich

• Kursrisiken werden zusätzlich 

abgesichert mit  STOP+GO 

(https://www.stop-und-go.de/)

• Jeder Kunde bekommt eine 

Depotzusammenstellung welches 

für seine Risikoneigung passt

• Sicherste Anlageform w/ 

Sondervermögen



Sämtliche Einnahmen 

werden gedrittelt:

*JÄHRLICHE BESTANDSCOURTAGE: 

0,5 % p.a. Für jeden. Bei 250.000 Euro 

Investitionssumme wären das 1.250 

Euro p.a. an laufenden Einnahmen.



Gerechnet ohne Wertsteigerung und ohne mögliche Nachzeichnungen der Kunden!



Wir schließen 

gemeinsam eine 

Tippgeber-

vereinbarung



Garantieerklärung „Ewige Abschluss 

Provision“. Diese sichert Ihre 

Lebenswerk und im Todesfall sogar 

Ihre Angehörigen ab!



Wir schließen 

gemeinsam eine 

Tippgeber-

vereinbarung

Garantieerklärung „Ewige Abschluss 

Provision“. Diese sichert Ihr Lebens-

werk und im Todesfall sogar Ihre 

Angehörigen ab!

Sie erhalten Mustertexte zur 

Ansprache der Verkäufer und 

den Buchungslink für den 

Terminkalender

















Einen sehr guten und kompetenten Eindruck beim Immobilienmakler hinterlassen. 

Er soll uns weitere Kontakte empfehlen. Von daher wäre das das wichtigste m.E.



Um es uns möglichst einfach zu machen und hohe Abschlußquoten zu erzielen sollten wir darauf 

achten das Gespräch zusammen mit dem Immobilienmakler zu führen!

Wir werden viele Fragen an den Verkäufer stellen und sollten auch seine persönliche Situation 

kennenlernen. Um diese Informationen einfacher zu bekommen, beglückwünschen wir Ihn zu 

seiner Situation und erzählen danach kurz was zu uns



Herzlichen Glückwunsch zum Verkauf Ihrer Immobilie. In unserem heutigen Termin geht es ganz 

konkret darum das wir uns kennenlernen. Ich werde Ihnen in unserem Gespräch sehr viele Fragen 

stellen. Das hat nicht den Grund das ich besonders neugierig bin, sondern das dient dazu ob wir Ihnen 

ganz konkret bei einer möglichen Anlage weiterhelfen können. Passt das soweit für Sie?

Sehr schön, vielen Dank. Zuerst möchte ich mich einmal bei Ihnen vorstellen. Mein Name ist Andreas 

Lohrberg, ich bin gelernter Bankkaufmann und Erbschaftsplaner und seit über 25 Jahren im 

Kapitalanlagebereich tätig. Mittlerweile bin ich 49 Jahre jung, verheiratet und habe einen Sohn.

Erzählen Sie doch bitte kurz einmal etwas über sich, wie alt, Familienstand, Kinder Enkelkinder, 

beruflich



The Engineers of Finance AG 
Teichstraße 38 D-37154 Northeim

Tel.: +49 5551 91 41 00 Fax: +49 5551 91 41 011

• 49 Jahre alt, verheiratet und einen Sohn

• Seit 1996 in der Finanzdienstleistung tätig

• Gelernter Bankkaufmann

• Zertifizierter Erbschaftsplaner (EAFP)

E-Mail: andreas.lohrberg@engineers-of-finance.de

engineers-of-finance.de
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