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Der Verkauf einer Immobilie kann diverse Gründe haben. Der Umzug in eine andere Stadt von 

Privatpersonen, der systematische gewinnorientierte Immobilienverkauf von Inverstoren und 

Gesellschaften, oder das bloße Vermieten von ungenutzten Räumlichkeiten sollen als Beispiele 

genügen. Es spielt also keine Rolle ob Sie als Person oder Firma tätig sind, die Gewinnerzielung 

mithilfe von Immobilien kann sich für jeden lohnen, allerdings gibt es einige Hindernisse auf welche 

es zu achten gilt, sowie Tricks mit der Sie das Verkaufsverfahren effektiver und schneller hinter sich 

bringen. 

Die Immobilie soll am besten so schnell wie möglich zu einem angemessenen Preis verkauft bzw. 

vermietet werden. Doch was wenn sich so schnell kein Käufer findet und die Aussicht einen 

angemessenen Preis zu erzielen schwindet? Doch dazu muss es nicht kommen! Im Folgenden gebe 

wir Ihnen Tipps, wie Sie die häufigsten Fallen überwinden. Falls Sie an ausgeklügelten Denkanstößen 

für innovative Marketingideen interessiert sind sollten Sie dieses E-Book lesen! Dabei ist es egal ob 

Sie Ihr Einfamilienhaus verkaufen möchten oder als Immobiliengesellschaft regelmäßig größere 

Objekte im Repertoire haben. Anfangen werde wir jedoch mit Tipps für Anfänger und 

Privatpersonen. 

Der Preis 

Ist der Entschluss gefasst die eigene Immobilie zu verkaufen, will man dies so schnell wie möglich 

hinter sich bringen. Schließlich verursachen leerstehende oder nicht genutzte Immobilien laufende 

und somit unnötige Kosten, welche es zu vermeiden gilt. Des Weiteren ist möglicherweise für andere 

anstehende Projekte ein gewisses Budget nötig, welches man schnell benötigt und sich mit dem 

Verkauf der Immobilie zu erzielen erhofft. Der Verkauf einer Immobilie dient also nicht selten zur 

Finanzierung anderer Vorhaben. Über die finanziellen Aspekte eines Preises dient dieser darüber 

hinaus Ihrer Positionierung. 

 

Ein Beispiel: Sie sind im Urlaub und verfügen im Augenblick über keinen schnellen Internetzugang. Sie 

hatte sich vorgenommen mit Ihrer Frau gemütlich Essen zu gehen. Der Rezeptionist in Ihrem Hotel 

war so freundlich Ihnen mehrere Telefonnummern von Restaurants aufzuschreiben. Sie Rufen bei 

dem ersten Restaurant an und fragen, ob es möglich wäre zu reservieren. Am Telefon werden Sie 

noch freundlich auf das Abendmenü für 80€ p.P. hingewiesen. Sie freuen sich schon auf das 

Ambiente mit Kerzenlicht und Live-Band. Leider dauert Ihnen die Anfahrt etwas zu lange, sodass Sie 

noch ein weiteres Restaurant direkt um die Ecke anrufen. Hier gibt es für 5,40€ die Tagesplatte. Für 

welches Restaurant werden Sie sich als Geschäftsmann entscheiden? Und was dachten Sie als der 

günstige Preis genannt wurde? „Billige Imbissbude“? Sie haben Sich also alleine aufgrund der 

Preisnennung einen Urteil über die Qualität des Restaurants gemacht und gehen davon aus, dass das 

billige Restaurant nicht gut sein kann. Zwar ist es reizvoll die Möglichkeit zu haben fast 75€ 

einzusparen, allerdings überwiegt bei Ihnen die Befürchtung vor einer bösen Überraschung. Sie 

denken nicht eine Sekunde darüber nach, das günstigere Angebot zu bevorzugen. Dabei wissen sie 

objektiv betrachtet nicht, ob das teure Restaurant besser sein könnte! Auch bei Immobilien kann ein 

günstiger Preis Misstrauen hervorrufen. 

Sie können sich also über den Preis vermarkten und Professionalität ausstrahlen, allerdings muss das 

Gesamtpaket stimmig sein. Fotos die vom Kollegen aufgenommen wurden, welcher sich erst kürzlich 
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eine Kamera gekauft hat, sind hier tabu! Um nach außen professionell zu wirken und einen höheren 

Preis zu rechtfertigen müssen schon Aufnahmen eines professionellen Fotografen her. 

Viele Kunden aus der Hotelbranche beklagen, dass sie nicht weiter wachsen können und irgendwann 

eine finanzielle Obergrenze erreichen. Eine solche finanzielle Obergrenze existiert nicht. Tatsächlich 

haben sie eine räumliche Grenze erreicht, die Ihnen nicht erlaubt mehr Gäste zu beherbergen. Durch 

das langsame Anheben der Preise gehen Ihnen zwar alte Kunden verloren, gleichzeitig gewinnen Sie 

aber neue Gäste einer anderen Zielgruppe, die ihre Leistung wertschätzen. Doch Achtung, ein zu 

hoher Preis kann das Gegenteil bewirken. 

Meistens sind in den Erhalt der eigenen Immobilie viel Zeit und Arbeit eingeflossen. Renovierungen 

wurden vorgenommen und die Immobilie wurde insgesamt aufgewertet und verschönert. Die ganze 

Arbeit die man in die eigene Immobilie investiert hat muss also etwas wert sein. Das ist es auch, die 

Frage die sich stellt ist jedoch wie viel. Bei der Preisgestaltung gibt es also einiges zu beachten. 

Als Verkäufer bzw. Vermieter will man einen möglichst hohen Preis erzielen und einen maximalen 

Gewinn erwirtschaften. Hierbei kann man sich auf diversen Internetportalen an den 

Immobilienpreisen in der Umgebung orientieren. Dies kann bereits als grobe Orientierung dienen. Als 

Zweites sollte man sich vom Makler des Vertrauens einen Ratschlag einholen. Zählt man dann noch 

die finanziellen Verpflichtungen hinzu, welche man für geplante Projekte benötigt, kommt eine nicht 

ganz unerhebliche Summe zusammen. Da man davon ausgehen muss, dass der potentielle Käufer 

verhandeln wird, sollte noch eine ordentliche Summe als Verhandlungs-Puffer draufgerechnet 

werden. 

Ein zu hoher Preis kann jedoch potentielle Käufer bereits vor der Kontaktaufnahme verschrecken. Die 

Folge: Es melden sich kaum Interessenten und bis zum Verkauf vergeht entweder viel Zeit und man 

muss schlussendlich mit dem Preis doch wieder runtergehen. Daher sollte man sich ausreichend Zeit 

nehmen die eigene Immobilie bewerten zu lassen und sich einen Überblick vom lokalen Markt zu 

verschaffen. Den richtigen Preis einzuschätzen ist nicht einfach und der Korrekturspielraum ist eng. 

Der Kreis der Interessenten ist oft nicht besonders groß und diese kaufen nicht aus dem Gefühl 

heraus. Wer Interesse an einer Immobilie hat, hat meist wochenlang recherchiert und Preise 

verglichen. Ein viel zu hoher Preis schreckt Käufer also ab, denn diese wissen in der Regel bereits ob 

ein solcher Preis gerechtfertigt ist oder nicht. Zu niedrige Preise führen hingegen zu Misstrauen und 

führen zu der Frage ob ggf. ein Mangel verheimlicht wird. Zumal wird mit dem Preis immer eine 

gewisse Wertschätzung assoziiert. 

 

 

Beispiel: Würden Sie Ihre Hochzeitsnacht lieber in einem 500€ Hotel oder einem 35€ Motel 

verbringen wollen? Sehen Sie, Ihre Zielgruppe möchte vielleicht gar nicht das günstigste Angebot; 

werben Sie also nicht für die falsche Zielgruppe. Klar, zu teuer darf es aber auch nicht sein… 

Sie müssen schlussendlich wissen, woher Sie die relevanten Eckdaten für die Preisermittlung 

bekommen und wie sie diese Informationen zusammensetzen. Für die Wertermittlung, sollten Sie 

daher mit den folgenden Begriffen vertraut sein: 
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 Sachwert: Der Sachwert ist aus dem Gebäude- und dem Bodenwert zusammengesetzt. Der 

Gebäudewert ist der finanzielle Wert der Aufbauten (Gebäude, Garten, Pool, etc.). Dieser 

wird anhand der Baukosten ermittelt und um die Abnutzung und den aktuellen Zustand 

korrigiert. Diese Korrektur kann man anhand des Vergleichs ähnlicher Objekte mit ähnlicher 

Abnutzung abschätzen. Der Bodenwert ist hingegen der Grundstückswert, unter 

Berücksichtigung der Preise die für Grundstücke gleicher Art und Lage auf Dauer erzielt 

werden. Die Grundstückspreise in der Umgebung können dabei als Referenz dienen. 

Beispiel: Ein Bürogebäude steht auf einem 5.000 m2 großen Grundstück. Das Gebäude ist 

aufgrund des Zustandes und der Nutzfläche 1.5 Millionen Euro wert. Jeder Quadratmeter des 

Grundstücks hat einen Bodenwert von 150€. Der Sachwert entspricht also 1.500.000€ + 

(5.000*150€) = 2.250.000€ 

 

 Ertragswert: Der Ertragswert stellt den Wert zukünftiger Einnahmen der Immobilie dar und 

hat somit einen Einfluss auf den Immobilienwert zum Zeitpunkt des Verkaufs. Dabei ist die 

zukünftige Nutzungsart der Immobilie entscheidend. Für die Berechnung des Ertragswertes 

müssen zukünftige Einnahmen (z.B. Mieteinnahmen) geschätzt werden. Bei diesem 

Schätzungs-Verfahren wird der Ertrag – zum Beispiel die Miete – genommen. Dieses 

Wertermittlungsverfahren ist daher insbesondere bei vermieteten Immobilien 

ausschlaggebend und beispielsweise bei Mehrfamilienhäusern, Wohnungen, gewerblichen 

Objekte (z.B. Büros) oder bei Finanzierungen von mehreren Eigentumswohnungen im 

Kreditvertrag relevant. Der Ertragswert ist grundsätzlich niedriger als der Sachwert. Daher 

sollte man, falls man möglichst hoch finanzieren möchte, das Ertragswertverfahren 

vermeiden und z.B. sechs Eigentumswohnungen durch zwei oder drei getrennte Verträge 

erwerben und bei unterschiedlichen Banken finanzieren. 

Zum Ermitteln des Ertragswertes von Mietobjekten ist wiederum das 

Vergleichsmietverfahren notwendig, bei welchem die üblichen Mieten für Räumlichkeiten 

ähnlicher Art (Größe, Ausstattung, Beschaffenheit & Lage) innerhalb einer Region mithilfe 

des Mietpreisspiegels geschätzt werden. 

 

 Vergleichswert: Zum Ermittlung des Vergleichswertes wird der durchschnittliche 

Verkaufspreis von bereits tatsächlich verkauften Objekten herangezogen. Hierbei werden 

möglichst aktuelle Verkaufspreise anderer ähnlicher Immobilien in ähnlicher Lage und 

Beschaffenheit als Berechnungsgrundlage genommen. 

 

 Verkehrswert: Der Verkehrswert oder Marktwert ist der Erlös bzw. Preis, der bei einem 

Verkauf des Objektes unter normalen Bedingungen erzielt werden kann. Der Markt- oder 

Verkehrswert ist also der geschätzte, für ein Objekt erzielbare, realistische Preis. Dieser kann 

durch den Vergleich der Marktpreise ähnlicher Objekte in der Umgebung ermittelt werden, 

zu dem diese derzeit in Etwa verkauft werden. Durch unterschiedliche Bewertungsverfahren, 

wie zum Beispiel dem Vergleich auf Onlineportalen, wie Immobilienscout o.Ä.,  kann der 

Verkehrswert geschätzt werden. 

 

Neben dem Verständnis der grundlegenden Begriffe gilt es zu beachten, welche Faktoren ein Objekt 

wertvoller machen und welche nicht zur Wertsteigerung beitragen. Welche Tapete vorhanden ist, ist 
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beispielsweise nahezu irrelevant. Das Alter von Fenster und Türen, sowie der Zustand des Daches 

sind hingegen wichtige Punkte. Die Optik der Immobilie spielt nur eine untergeordnete Rolle, da 

Käufer in der Regel wissen worauf es zu achten gilt. Allerdings kann eine ansprechende Optik das 

besondere i-Tüpfelchen darstellen, welche man mit wenig Aufwand günstig erreichen kann (z.B. 

Fensterreinigung vorm Besichtigungstermin). 

Der technische Zustand ist allerdings viel wichtiger als die Farbe des Teppichs. Vor dem Kauf wird 

exakt einkalkuliert ob eventuelle Reparaturen anfallen oder ob die Heizungsanalage modernisiert 

werden muss. Auch die Lage der Immobilie ist für das Kaufinteresse und den Wert maßgeblich. Einen 

realistischen Preis zu finden erhöht die Wahrscheinlichkeit schnell geeignete Käufer zu finden. Ein 

Immobilienmakler kann hierbei als helfende Hand fungieren. Sobald die einen realistische 

Preisspanne ermittelt haben, sollten Sie am oberen Ende des realistischen Wertes anknüpfen. Sind 

Sie beispielsweise nach wochenlanger Wertermittlung in Zusammenarbeit mit ihrem Makler zu dem 

Schluss gekommen, dass Ihre Immobilie realistisch gesehen einen Marktwert von 1.650.000 bis 

1.700.000 Euro hat, so gehen sie zunächst von dem höheren Wert aus, um mehr Spielraum für 

Verhandlungen zu gewinnen. Sie sollten aber vermeiden exakt 1.7 Millionen Euro zu nennen, wenn 

Sie vorhaben über den Preis zu verhandeln. Setzen Sie ihrem potentiellen Kunden einen 

gedanklichen Anker. Psychologisch betrachtet orientieren wir uns immer an der zuerst genannten 

Zahl, diesen Effekt sollten Sie sich Zunutze machen. Nennen Sie 1.7 Millionen, könnte Ihr Kunde 

Ihnen am Verhandlungstisch 1.6 Millionen entgegnen, was unterhalb des Marktpreises läge. Am Ende 

würden Sie sich ggf. am unteren Ende des üblichen Marktpreises treffen, was Sie natürlich nicht 

möchten. Nennen Sie also eine exaktere Zahl von beispielsweise 1.695.000€. Ihr Gegenüber wird also 

nicht mehr in 100.000€-Schritten denken, sondern wahrscheinlicher in 10- oder 20 tausender 

Schritten. Nun könnte der Kunde Ihnen im Verhandlungsgespräch 1.670.000 entgegnen. Zumindest 

erhöhen Sie mit der Nennung einer exakten Zahl die Wahrscheinlichkeit, dass es so kommt. Der Preis 

sollte also möglichst realistisch, hoch und exakt genannt sein. Einen leicht erhöhten Preis, innerhalb 

des realistischen Wertspielraumes, können sie aber nur mit einem professionellen Auftritt und 

hochwertigen Bildern rechtfertigen. Sie haben also durchaus einen Spielraum bei der Preisgestaltung, 

seien Sie sich aber bewusst, dass dieser gering ist und jede preisliche Zwischenstufe eine klare 

Positionierung verlangt, welche sie beispielsweise mit Professionalität, einer guten Webseite und 

schönen Fotos erreichen können. 

 

Haben Sie schon von dem Kontrastprinzip gehört? Dieses eignet sich allerdings nur bei Kunden von 

denen Sie sicher sind, dass diese ein Kaufinteresse haben, da es ansonsten Zeitverschwendung wäre. 

Sicherlich haben Sie bereits bemerkt, dass wenn Sie in ein Geschäft gehen um einen Anzug, Schuhe, 

sowie ein Hemd zu kaufen, die Verkäufer immer mit dem teureren Produkt anfangen. 

Möglicherweise wollten Sie zu dem Anzug ein 80€ Hemd kaufen. Wenn Sie aber zuerst einen 900€ 

Anzug kaufen, kommen Ihnen im Nachhinein selbst 140€ für ein passendes Hemd akzeptabel vor, da 

es im Vergleich zum ersten Produkt viel günstiger ist. Diesen Umstand können Sie sich auch im 

Bereich der Immobilien zunutze machen. Falls Sie einen Kunden haben, der sich mehrere Immobilien 

anschauen möchte, zeigen Sie ihm zuerst eine vergleichsweise schlechte Immobilie zu einem teuren 

Preis. Im Anschluss kommen Sie zu der Immobilie die Sie eigentlich verkaufen möchten. Hier müssen 

Sie zwar nun einen realistischen Preis nennen (oberes Ende des geschätzten Realwertes). Da diese 

Immobilie im Vergleich zur Ersten viel schöner und günstiger ist, erhöhen Sie erstens die 
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Wahrscheinlichkeit eines Kaufs und reduzieren zweitens die Wahrscheinlichkeit weit runtergehandelt 

zu werden. 

Die Vermarktungsdauer 

Nachdem der Wert der Immobilie geschätzt wurde und das Angebot veröffentlich ist, wartet man 

gespannt auf die ersten Interessenten. Wie lange dies dauert hängt aber auch von der richtigen 

Schätzung des Preises ab. Zu hohe oder zu niedrige Preise führen dazu, dass sich potentielle Käufer 

nicht melden und die Immobilie lange Zeit leersteht. Je länger eine Immobilie zum Verkauf steht, 

desto geringer die Wahrscheinlichkeit, dass diese noch verkauft wird. Daher soll an dieser Stelle die 

Relevanz eines angemessenen Preises nochmal erwähnt werden. 

Wenn ein Interessent bemerkt, dass die angebotene Immobilie seit Monaten erfolglos zum Kauf 

angeboten wird, so vermutet der potentielle Käufer einen Haken an der Geschichte. Auch dieser 

Umstand kann Misstrauen erwecken. Das Ziel besteht daher eine Immobilie so schnell wie möglich zu 

einem guten Preis zu verkaufen. 

Ein weiterer Fehler besteht darin die Dauer bis zum unterschriebenen Kaufvertrag falsch 

einzuschätzen. Eine Immobilie verkauft sich eben nicht innerhalb von drei Wochen. Falls Sie aber nun 

voller Eifer bereits ein anders Haus in einer anderen Stadt gekauft haben und den Erlös benötigen um 

sich nicht zu verschulden, der Umzugstermin immer näher rückt und sich immer noch kein Käufer 

gefunden hat, geraten Sie unter Zeitdruck. Unter dem Druck kommen Sie in eine schlechte 

Verhandlungsposition und riskieren Ihre Immobilie unter Wert zu verkaufen. Planen Sie ihren 

Zeitrahmen also realistisch. Sie sollten sich also im Klaren sein, wie lange es dauern könnte, bis der 

Verkauf auch tatsächlich stattgefunden hat. Stellen Sie sich auch die Frage, was ist, falls sie bis zum 

Zeitpunkt X die Immobilie immer noch nicht verkauft haben werden. Vermeiden Sie also Zeitdruck, 

um nicht in finanzielle Schwierigkeiten zu geraten oder hohe Verluste zu riskieren. 

Vorsicht bei der Wahl des Maklers 

Eine Immobilie alleine erfolgreich zu vermarkten und schließlich zu verkaufen ist sehr schwierig. Es 

gibt schlicht und einfach zu viel, was es zu wissen und zu beachten gibt. Wer auf der sicheren Seite 

sein möchte um das Vorhaben erfolgreich zu absolvieren kann beispielsweise auf einen erfahrenen 

Immobilienmakler zurückgreifen. Ein Makler vermittelt Objekte und stellt Kontakte zwischen 

Verkäufern und Käufern her. Er kennt die aktuelle Situation auf dem Immobilienmarkt und kann ein 

Objekt professionell einschätzen und einen angemessenen Preis festlegen. Er kennt bereits einen 

Kreis an potentiellen Interessenten und betreut diese bis zur Kaufentscheidung. Ein 

Immobilienmakler Kann Ihnen also viel Arbeit abnehmen. 

Das hört sich alles ganz gut an, doch auch in dieser Branche gibt es viele schwarze Schafe. Diese 

bezeichnet man auch als Semi-Makler. Diese möchten so schnell wie möglich an irgendeinen Auftrag 

kommen, und diese Immobilie schnell verkaufen, zur Not auch zu einem niedrigen Preis. Sie 

erkennen Semi-Makler daran, dass diese Ihnen einen zunächst vergleichsweise hohen Verkaufspreis 

suggerieren, welcher angeblich möglich wäre. Ein zu hoher Preis führ dazu, dass sich kaum 

Interessenten melden und die Immobilie einige Zeit leer steht. Der Semi-Makler nutzt Ihren 

steigenden Unmut. Mit der Zeit werden Sie was die Preisspanne angeht immer flexibler und das 

Risiko, dass Sie Ihre Immobilie unterhalb des Wertes verkaufen steigt mit jedem Tag. Somit 
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bereichert sich der Semi-Makler selbst indem er mehr Käufer über einen niedrigen Preis erreicht, 

dieser somit weniger Arbeit in die Vermarktung Ihrer Immobilie stecken muss und daher wesentlich 

mehr Aufträge gleichzeitig annehmen kann, als ein seriöser Makler dies könnte. Das Vertrauen in 

einen Semi-Makler zu legen kann also zu immensen finanziellen Verlusten führen. Wie erkennen Sie 

also einen schlechten Makler? 

Leider gibt es in jeder Branche Leute denen kurzfristige Profite wichtiger sind als eine langfristige 

Kundenbindung. Dennoch haben seriöse Makler einige Vorteile zu bieten und mehr Möglichkeiten 

eine Immobilie zum richtigen Preis schnell zu verkaufen. Erfahrene Makler haben sich über die Jahre 

oft ein großes Netzwerk an Kontakten und Interessenten aufgebaut. Zudem kennt ein erfahrener 

Makler bereits alle Fallstricke auf die es im Immobiliengeschäft zu achten gilt. Und auch bei der Wahl 

des Maklers spielt wieder der Preis eine Rolle. Der Semi-Makler wird Ihnen zu Beginn unrealistische 

und hohe Verkaufspreise nennen, um an den Auftrag zu kommen. Ein großes Versprechen klingt im 

ersten Moment zwar verlockend, doch ist dies gleichzeitig oft ein Erkennungsmerkmal von 

mangelnder Seriösität. Bevor Sie einen Makler beauftragen, sollten Sie sich selbst einen Eindruck von 

der Immobilienpreisen verschaffen. Berechnen Sie den Sachwert, schätzen Sie den Ertragswert und 

holen Sie sich den Vergleichs- und Marktwert ein. Wenn Sie den Wert Ihrer Immobilie eigenständig 

grob ermittelt haben, besitzen Sie einen halbwegs realistischen Anhaltspunkt. Wenn Ihnen ein 

potentieller Makler nun einen bestimmten Verkaufspreis verspricht, fragen Sie sich, ob Sie diese 

Immobilie, angesichts der Marktlage, zu diesem Preis selbst kaufen würden. Ein zu großes 

Versprechen ist das Erkennungsmerkmal für einen sogenannten Semi-Makler. Obwohl bei der Wahl 

des Maklers Vorsicht geboten ist, sei grundsätzlich jedem ans Herz gelegt sich an einen seriösen 

Makler zu wenden. Dieser kann Ihnen viel Zeit und Ärger ersparen und Sie vor einem finanziellen 

Chaos bewahren. 

Die Relevanz der korrekten Planung 

Planung ist mitunter das Wichtigste was es beim Verkauf von Immobilien zu beachten gilt. Der 

Verkaufsprozess sollte daher ebenso gut durchdacht sein wie die Preisgestaltung. Die erfolgreiche 

Vermittlung einer Immobilie funktioniert daher nicht nebenbei. Zudem macht es keinen guten 

Eindruck beim Kunden, wenn Sie bei der Besichtigung nicht selbst anwesend sind, sondern jemanden 

schicken der Sie vertritt. Wenn Sie ein Inserat geschaltet haben müssen Sie ständig erreichbar sein 

und ggf. dazu auch Ihre Mobilfunknummer angeben. Das Inserat sollte auch vollständig sein: Das 

heißt alle Informationen zum Objekt müssen ersichtlich sein, aussagekräftige Fotos sollten zahlreich 

beiliegen, das Inserat muss ansprechend gestaltet sein und über ein Impressum mit all ihren 

Kontaktdaten verfügen. 

Der erste Eindruck zählt! Zu einem professionellen Verkauf zählt auch das Bereitstellen sämtlicher 

Informationen. Sollte ein potentieller Interessent auf Ihrem Inserat nicht alle relevanten 

Informationen finden, ist er genauso schnell wieder weg, wie er auf ihre Anzeige geklickt hat. Jeder 

potentielle Käufer möchte sich vorab genauestens über die Immobilie informieren, schließlich geht es 

um viel Geld. Daher ist es wichtig sämtliche Unterlagen von Anfang an bereitzustellen. Damit sind Sie 

auch auf Fragen gut vorbereitet und bleiben keine Antwort schuldig. Auch Ihr Makler wird 

aussagekräftige und verkaufsfördernde Unterlagen über das Objekt bereitstellen um Interessenten 

die Entscheidung leichter zu gestalten. 
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Gekonnt Werben – Wie Sie Ihre Immobilie gezielt akquirieren 

Vollständige Unterlagen bringen Ihnen herzlich wenig, wenn Sie keine Interessenten erreichen. Es 

gibt zahlreiche Möglichkeiten Ihr Objekt zu vermarkten. Schöpfen Sie das Potential voll aus! 

Neben lokalen Anzeiger sind auch Printmedien in regionalen Zeitungen, insbesondere bei 

hochwertigen Immobilien, sinnvoll. Auch das Nachbarschaftsmarketing mit Postwurfsendungen, 

Nachbarinformationen, Verkaufsschildern, Bannerwerbung oder Schaukästen sind nicht zu 

unterschätzen. Um so viele Interessenten wie möglich zu erreichen sollten Sie viele unterschiedliche 

Werbekanäle nutzen. Damit wird nicht nur der Verkaufserfolg gestützt, sondern auch die Dauer bis 

zum Verkauf verkürzt. Eine Investition von ca. 3-5 % des Verkaufspreises in Werbemaßnahmen hat 

sich dabei bewährt. Hierbei müssen Sie abwägen, denn ungenügende Werbemaßnahmen verzögern 

den Verkauf und leerstehende Immobilien verursachen ebenfalls kosten, darüber hinaus schmälern 

Sie insbesondere bei Mietobjekten Ihren Gewinn mit jeder zeitlichen Verzögerung. 

Werbemaßnahmen sollten Sie daher nicht als Kosten, sondern als Investition betrachten. 

Die besten Werbemaßnahmen können Sie durch eine schlechte persönliche Erreichbarkeit 

zunichtemachen. Haben Sie Ihr Mobiltelefon jederzeit Griffbereit, rufen Sie zurück sobald es Ihnen 

möglich ist und antworten Sie sofort auf E-Mails. 

Lassen Sie sich keine Zeit mit der Werbung und agieren Sie augenblicklich. Eine lange Verkaufsdauer 

hat nämlich, wie vorhin erwähnt, negative Folgen auf den Preis. Bleiben Sie trotzdem ruhig und 

beobachten Sie, nachdem Sie die Werbung geschaltet haben, geduldig die Resonanz aus den 

Werbemaßnahmen. Lassen Sie sich nicht vorzeitig aus der Ruhe bringen und seien Sie sich bewusst, 

dass niemand einen Immobilienkauf innerhalb von drei Wochen abwickeln wird. Ein solcher Kauf 

stellt schließlich in der allermeisten Fällen eine wohlüberlegte Entscheidung dar. Solange sich 

langsam mehr und mehr potentielle Interessenten bei Ihnen melden, können Sie anfangs mit den 

bisherigen Werbemaßnahmen zufrieden sein. Auch der richtige Verkaufspreis kann die 

Vermarktungszeit enorm beschleunigen. Dabei spielen die Zielgruppe, die Art und der Zustand des 

Objektes, sowie die Lage mitsamt der Berücksichtigung von Verkehrsanbindungen, 

Einkaufsmöglichkeiten, etc. eine essentielle Rolle. 

Haben Sie nun einen fairen Preis für Ihr Objekt festgelegt und das Werbebudget kalkuliert und ggf. 

kleine Schönheitsreparaturen vorgenommen? Dann ist Ihre Immobilie vorzeigbar! Nun gilt es eine 

ansprechende und Interesse weckende Anzeige zu schalten. Diese muss auf verschiedenen Wegen 

beworben werden um möglichst viele Interessenten so schnell wie möglich zu erreichen. 

Atemberaubende Fotos oder Videos sichern den Verkaufserfolg und ziehen die Aufmerksamkeit auf 

Ihr Unternehmen. Luftaufnahmen sind nicht nur beeindruckend, sondern verschaffen dem 

Interessenten auch  einen hervorragenden Überblick über die Lage, welche letztendlich für den Wert 

einer Immobilie maßgeblich ist. Auch der Verkaufstext ist nicht zu vernachlässigen und sollte 

möglichst viele Informationen beinhalten. 

 

 

 Nachbarschaftsmarketing: Da ein Großteil der potentiellen Käufer statistisch betrachtet 

ohnehin aus der näheren Umgebung kommt, bietet sich das Nachbarschaftsmarketing an. 

Viele Interessenten möchten sich nämlich nicht allzu weit von ihrer ursprünglichen 

Niederlassung entfernen. Und vielleicht spielt der ein oder andere Nachbar bereits 

unbewusst mit dem Gedanken, dass ein Umzug bald infrage kommen könnte. Gezielte 
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Ansprachen in der Nachbarschaft können potentielle Interessenten auf Ihr Angebot 

aufmerksam machen. Aber auch Flyeraktionen oder Plakate können dazu beitragen. Ebenso 

wie ein Tag der offenen Tür. 

 

 

Gehen Sie online! Aus irgendeinem Grund hat sich dies in der Immobilienbranche noch nicht richtig 

rumgesprochen. Viele Immobilienmakler arbeiten mit Marketing Techniken aus der Steinzeit. Nicht 

dass altbewährte Techniken nicht mehr funktionieren würden, aber in der Wahrnehmung der Leute 

gibt es einen Wandel und hier geht es darum mit der Zeit zu gehen um mehr Leute zu erreichen. So 

war Printwerbung vor 20 Jahren sehr erfolgsversprechend. Heute funktioniert diese immer noch, 

allerdings nur bei einer relativ schmalen Zielgruppe. Was früher die Zeitung war ist heute das 

Smartphone. Stellen Sie sich selbst die Fragen: „Wie viele Leute zwischen 30 und 40 Jahren habe ich 

im Laufe der Woche öffentlich eine Zeitung lesen sehen und wie viele davon waren mit ihrem 

Smartphone beschäftigt?“ 

Sie sehen also Online-Marketing wird immer wichtiger, wenn Sie viele Leute erreichen wollen. 

Denken Sie nur an den 35-jährigen Juniorprofessor der sich nun endlich leisten kann für seine Familie 

ein Haus zu kaufen. Printanzeigen, die Mund-zu-Mund-Propaganda, Plakate oder andere Arten der 

klassischen Werbung sind nach wie vor effektiv und stellen ein sicheres Standbein dar. 

Nichtdestotrotz können Sie online wesentlich mehr Menschen erreichen und dazu brauchen sie 

erstklassige Bilder! 

Sie würden gerne mehr verkaufen? Kein Problem, der Markt ist vorhanden und bei weitem nicht 

gesättigt! Weshalb Sie es nicht schaffen, könnte damit zusammenhängen, dass nicht genügend Leute 

mitbekommen, was Sie zu bieten haben. Das Internet bietet einen nahezu unerschöpflichen Markt, 

alleine 80% der Deutschen sind regelmäßig online. Kein anders Medium bietet Ihnen ein so hohes 

Potential! Der Traffic, also die Klickrate, stellt im Internet absolut gar kein Problem dar! Woran Sie 

arbeiten müssen ist einen Betrachter Ihrer Werbung in einen potentiellen Interessenten zu 

verwandeln. Sie müssen also aus der Masse herausstechen und auf Ihr Angebot aufmerksam 

machen. Im Fachjargon bezeichnet man das als Optimierung der Conversion Rate 

 

 Entfernungsmarketing: Ein nicht unerheblicher Teil der Interessenten kommt von Außerhalb. 

In Kleinstädten mag dieser Anteil zwar geringer sein, in internationalen Großstädten wie 

beispielsweise Frankfurt verhält es sich aber unter Umständen andersherum. Klar, eine 

europaweite Plakataktion wäre mehr als unwirtschaftlich, doch wie erreicht man diese 

Menschen am besten? Das Internet bietet hierbei die optimale Anlaufstelle. Bevor die 

meisten Menschen eine längere Fahrt antreten, informieren sich diese in der Regel im 

Internet über potentielle Angebote an ihrem Wunschort. Neben den zahlreichen 

Immobilienportalen wie Immobilienscout24, Immonet oder Immowelt, etc. Gibt es sehr 

effektive Werbeformen über Facebook Anzeigen, Google Adword, Youtube oder das oft 

unterschätze E-Mail Marketing. Dabei ist es zweitrangig über welches Portal sie werben. Ob 

es eine Facebook Werbeanzeige ist, oder ein klassisches Inserat auf einem Immobilienportal, 
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ohne ansprechende Bilder und eine übersichtliche Darstellung der relevanten Informationen 

werden Sie keine guten Ergebnisse erzielen. 

 

 

Falls Sie nun sowas denken wie: „Online-Marketing funktioniert nicht in meiner Branche! Kein 

Mensch würde ein Haus auf Ebay kaufen…“; dann liegen sie nicht ganz richtig. Der Kauf findet zwar 

bis heute offline statt, bis zur ersten Kontaktaufnahme bietet Ihnen das Internet erstklassige 

Werbemöglichkeiten. Aus Erfahrung können wir bestätigen, dass es sich bei der Immobilienbranche 

um die wahrscheinlich offlinigste Branche überhaupt handelt. Viele Makler arbeiten bis heute mit 

veralteten Marketingtechniken kämpfen damit um ihr Überleben. Gehen Sie mit der Zeit, heben Sie 

sich von der Konkurrenz ab und lassen Sie sich von uns zeigen, wie sie moderne online-

Marketingtechniken im Bereich des Immobilienmarketings anwenden können. Im Folgenden 

erläutern wir Ihnen einige praxistaugliche Beispiele. 

 

Immobilienportale: Sicherlich ist dies nichts Neues für Sie, falls doch sollten Sie Inserate online 

stellen, um dadurch besser auffindbar zu werden. Auf Ihrer eigenen Webseite haben Sie 

wahrscheinlich nicht genügend Besucher, um entsprechend aktuelle Angebote ausreichend 

verbreiten zu können. Zeitungsinserate, Printwerbung oder die Mundpropaganda sind zwar auch 

hilfreich, allerdings räumlich beschränkt. Was wenn der potentielle Kunde noch gar nicht in Ihrer 

Stadt wohnt? Webseiten wie Immobilienscout24.de, Immowelt.de, Immonet.de, Immobilien.de oder 

Booking.com verfügen über den nötigen Traffic um viele Leute erreichen zu können. Nutzen Sie diese 

Chance! Doch wie schaffen Sie es sich von der Masse abzuheben, damit sich die Besucher ihres 

Profils dazu entschließen Sie persönlich zu besuchen? 

Der Text: Ein sehr guter und professionell geschriebener Text ist sicherlich wichtig. Orientieren Sie 

sich einfach daran, was diejenigen schreiben, die sich in Ihrer Preisklasse oder darüber befinden. 

Zwar sollen Sie nicht abschreiben, aber wie soll man sich von der Masse abheben, wenn man sich an 

anderen orientiert? Das brauchen Sie an dieser Stelle nicht! Ehrlich gesagt, liest den Text eh keiner so 

genau im ersten Anlauf. In der Regel wird dieser nur nach Stichwörtern überflogen. Das heißt jetzt 

nicht, dass Sie sich hierbei keine Mühe geben sollten! Im Gegenteil, des Text muss erstklassig sein. 

Gelesen wird er aber erst, wenn das Angebot bereits in die engere Auswahl gefallen ist. Es ist daher 

schwer sich an dieser Stelle von der Konkurrenz abzuheben. Der Text muss sauber geschrieben sein 

und alle relevanten Informationen müssen übersichtlich strukturiert sein. 

Der Preis: Viele potentielle Kunden sortieren die Angebote nach dem Preis. Je günstiger Sie also 

werden, desto weiter oben werden Sie in den Suchergebnissen angezeigt. Lassen Sie das aber nicht 

zum Anlass werden mit dem Preis runterzugehen! Ob Sie auf der dritten Seite der Suchergebnisse an 

4. Oder an 6. Stelle stehen macht ohnehin keinen großen Unterschied. Ermitteln Sie also den Wert 

Ihrer Immobilie so genau wie möglich und gehen Sie im Zweifel eher von der etwas höheren Zahl aus. 

Die Bilder: Wenn Sie in der realen Offline-Welt werben, erreichen Sie unter Umständen nicht 

genügend Interessierte. Und online sind alle Immobilieninserate auf den Text und die Preisangabe 

beschränkt. Die Texte der Konkurrenz sind ohnehin sehr gut geschrieben, werden aber im ersten 

Durchflug kaum gelesen. Mit dem Preis möchten Sie auch nicht wirklich runter gehen. Die Folge: Sie 

werden nicht kontaktiert, weil die Fülle an Angeboten zu groß ist. Ein Dilemma. Nun vergessen Sie 
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aber nicht die Macht der Bilder! Bilder fallen wesentlich stärker auf als Worte oder Texte. In 

Kombination mit gekonnten Marketingkampagnen können Sie wahre Wunder erzielen! 

Beispiel: Sie sind in einem großen Betrieb tätig und auf der Suche nach einem neuen Firmensitz, da 

ihre aktuelle Liegenschaft nicht mehr genug Platz bietet. In 10min haben Sie Feierabend und 

möchten wenigstens noch schnell einen Anruf tätigen. Welche Anzeige werden Sie spontan als erstes 

anklicken? 

 

 
Bild: kalaydo.de 

 

Sagen Sie jetzt nicht, es wäre die zweite Anzeige von oben gewesen… 

 

Vor einiger Zeit waren wir als Firmenvorstand auf immobilienscout24.de und gab folgendes ein: wir 

möchten: mieten; wo: Frankfurt am Main; was: Büros/Praxen. Weitere Suchkriterien ließen wir weg 

und erhielten 8.062 Suchergebnisse. Auf den ersten Seiten fanden sich keine Inserate mit 

ansprechenden Bildern und ich klickte auf die zweite Seite, dann folgt die dritte Seite und Moment 

einmal, was tat ich da? In welcher Preisklasse wir uns inzwischen befanden wusste ich nicht, da ich 

nur auf die Bilder in der linken Zeile geachtet habe. Nicht weiter verwunderlich, so funktioniert 

unsere Psyche nun mal. In einer längeren Mittagspause hätten wir uns sicherlich auch durch die 

ersten 50 oder sogar 100 Seiten geklickt. Es ist also nicht so wichtig, wie weit oben man in der Liste 

angezeigt wird. Mit dem Preis runter gehen, nur um fünf Zeilen weiter oben zu stehen bewirkt also 

relativ wenig. Viel wichtiger waren für uns die Bilder. Erschrocken nahmen wir zur Kenntnis, dass die 

ersten 50 Anzeigen fast ausschließlich aus Handybildern oder extrem schlecht gephotoshoptem 
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Bildmaterial bestanden, welche uns absolut nicht zum draufklicken motivierten. Auch als wir die 

Sortierung der Suchergebnisse so einstellten, dass die teuersten Ergebnisse zuerst angezeigt werden, 

änderte sich nicht viel an der Tatsache der schlechten Fotos. 

Der Punkt ist, dass wir auf der dreißigsten Seite der Suchergebnisse plötzlich auf eine Anzeige klicken 

mussten, weil uns das Bild fasziniert hatte. Ich kann mich immer noch an das Bild erinnern. Es hat 

einen Eindruck bei mir hinterlassen! Selbst der Name der Mietgesellschaft hat sich in mein Hirn 

eingebrannt. Falls wir demnächst vorhaben sollten tatsächlich in neue Räumlichkeiten umzuziehen, 

würde wir dort als erstes Anrufen und Besichtigungstermine vereinbaren. Es ist zweitrangig wo Ihre 

Werbung platziert wird. Da 80% der Deutschen ohnehin regelmäßig im Internet unterwegs sind, wird 

Ihr Angebot von genügend Menschen ihrer Zielgruppe gesehen. Was sie schaffen müssen, ist diese 

Menschen in Interessierte zu verwandeln, sodass sie sich mit Ihrem Angebot genauer 

auseinandersetzen. 

Bei Onlineportalen wird eben überwiegend auf den ersten visuellen Eindruck gesetzt. Dem 

potentiellen Kunden stehen lediglich die Bilder zur Verfügung um sich einen ersten Eindruck zu 

verschaffen. Den Text kann man nämlich erst im zweiten Schritt lesen, sobald man auf die Anzeige 

geklickt hat. Und der erste Eindruck zählt, was in diesem Fall das Foto sein wird! Insofern vermögen 

es gute Fotos die Nachfrage und den Umsatz zu steigern. Stellen Sie sich jetzt einmal vor, dass Sie 

keine „guten Fotos“ haben, sondern atemberaubende Einblicke gewähren, die jedem das Wasser im 

Mund zusammenlaufen lassen. Die Tatsache, dass die meisten Geschäftsleute aus der 

Immobilienwelt noch nicht im Zeitalter des Online-Marketings angekommen sind, ist Ihr Vorteil. Es 

gibt viel zu wenige, die über gute Bilder verfügen und wissen worauf es ankommt. Stechen Sie aus 

der Masse heraus und lassen Sie ihre Konkurrenz hinter sich. Es funktioniert! 

Youtube bietet Ihnen als zweitgrößte Suchmaschine der Welt ebenfalls die Möglichkeit an 

kostenpflichtige Werbung zu schalten. Amazon oder Plista sind weitere Plattformen welche Sie für 

Werbezwecke nutzen können. Welche Plattform für Ihr Unternehmen am sinnvollsten ist, hängt 

selbstverständlich von Ihrem Angebot und Ihrer Zielgruppe ab. Hier stellen wir Ihnen die gängigsten 

Tools vor: 

Werbeanzeigen auf Google: Google ist die meistbenutze Suchmaschine der Welt und wird 

regelmäßig von 95% der Deutschen genutzt. Was liegt also näher als kostengünstig auf Google zu 

werben? Der Vorteil von Google AdWords ist, dass die Werbung nur Leuten angezeigt wird, die ein 

Interesse an ihrem Produkt haben. Google AdWords arbeitet zielgerichtet und hilft Ihnen die 

richtigen Leute zu erreichen. Schließlich ist Google die Plattform schlechthin, wenn es darum geht 

etwas zu suchen. 

Zielgruppe und Keywords: Überlegen Sie genau wen Sie ansprechen möchten und was ein 

potentieller Kunde tatsächlich für Suchbegriffe eingeben könnte. Ein Vermieter würde wohl eher 

„Wohnraum“ schreiben, während der Interessent eher nach „Wohnung“ suchen würde. Das 

Keywordtool von Google hilft Ihnen da weiter! 

Verwenden Sie nicht das erstbeste Keyword, sondern versetzen Sie sich in den Suchenden hinein. Die 

meisten werden nach Zwei-Phrasen-Schlüsselworten googeln. Es ergibt also wenig Sinn einfach nur 

„Wohnung“ als Keyword einzusetzen. Die meisten werden diesen Begriff um den Ortsnamen 
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erweitern, z.B. „Wohnung Frankfurt“. Zwei-Phrasen-Keywords sind billiger und effektiver. Bestimmte 

Keywords können sogar ausgeschlossen werden. 

Der Anzeigentext sollte in der Sprache der Zielgruppe verfasst werden und wichtige Keywords 

enthalten. Was würde ein User lesen wollen, wenn er an Ihrem Produkt interessiert ist? 

Beschränken Sie die Anzeigen auf ein bestimmtes Gebiet und ggf. auf beschränkte Zeiten. Es ist 

unwahrscheinlich, dass Geschäftskunden Sonntagmittag nach Ihnen suchen; an einem 

Montagmorgen werden Sie wahrscheinlich bessere Ergebnisse erzielen. 

Passende Landingpage: Wenn Sie ein bestimmtes Objekt anbieten, sollte der Nutzer direkt auf die 

entsprechende Seite weitergeleitet werden. Selbstverständlich muss diese auch ansprechend 

gestaltet sein. Muss der Nutzer erst noch auf Ihre Startseite, ist er in diesem Moment auch wieder 

verschwunden. Google bietet Ihren Kunden eine problembezogene Lösung an. Insofern können Sie 

mit Google AdWords gut an einzelne Aufträge kommen. Ein solches Problem kann sein, dass Person 

A ein größeres Büro benötigt (Problem) und Google Person A Ihr Inserat anzeigt (Lösung). 

 

Facebook Werbung: Möchten Sie hingegen Dauerkunden von Großunternehmen gewinnen können 

Sie es auch mit Facebook versuchen. Wie erwähnt, ist Facebook möglicherweise nicht die beste 

Plattform um gezielt Werbung für einzelne Immobilieninserate zu schalten, aber versuchen Sie es mit 

allgemeiner Werbung für den Fall, dass sie regelmäßig über mehrere Objekte verfügen, welche sie 

vermieten möchten. Immerhin sind 60% der Bevölkerung auf sozialen Medien aktiv und die Hälfte 

davon auf Facebook. Es ist also gar nicht so unwahrscheinlich, dass die Entscheider von großen 

Unternehmen auch dort aktiv sind. Im Gegensatz zu Google bietet Facebook keine 

problemorientierten Werbeanzeigen an, stattdessen zeichnet sich Facebook durch eine 

zielgruppenorientierte Lösung aus. Sie können mit Facebook die Zielgruppe die Ihre Werbung sehen 

soll messerscharf auswählen. Auf diese Art und Weise kommen Sie an Unternehmen ran, die 

möglicherweise regelmäßig auf der Suche nach Räumlichkeiten wie Ihren sind. Sorgen Sie außerdem 

dafür, dass Ihre Landing Page auch auf Mobilgeräten richtig angezeigt wird (HTML5); viele Facebook 

Nutzer nutzen diese Plattform überwiegend vom Smartphone aus. Des Weiteren ist Facebook 

vergleichsweise günstig was das Schalten von Werbeanzeigen angeht, allerdings müssen Sie Ihre 

Zielgruppe genau definieren, um Ihr Geld nicht zu verpulvern. Eine Anzeige auf Facebook sollten Sie, 

damit diese auffällt Mit einem Video oder interessanten Foto unterlegen und einen schönen Text 

dazu schreiben, welcher neugierig macht. Hier können Sie beispielsweise auch auf Ihr Inserat  oder 

Ihre Webseite verweisen. 

Sowohl Werbung über Google, als auch über Facebook ist für kleinere, sowie größere 

Verkaufsprojekte zu empfehlen. Wobei Google Adwords für Einzelinserate etwas besser geeignet zu 

sein scheint als Facebook. Die Folgenden E-Mail-basierten Marketingtechniken eignen sich hingegen 

eher für Unternehmen und Firmen mit einem regelmäßigen Angebot. 

 

E-Mail Marketing: Die Verkaufsdauer hat eine maßgebliche Relevanz auf den schlussendlichen 

Verkaufspreis. Je länger ein Objekt zum Verkauf steht, desto weniger Interessenten finden sich, da 

die Annahme naheliegt, dass es einen Haken geben muss, wenn das Objekt seit Monaten noch nicht 

verkauft worden ist. 



14 
 

Idealerweise haben Sie bereits vor dem Inserieren einer Anzeige eine Liste an potentiellen 

Kaufinteressenten, die sich bei Ihnen mal wegen eines anderen Objektes in der Nähe informiert 

haben. Dadurch bietet sich die Möglichkeit an, einigen Interessenten schon vorab, vor dem 

öffentlichen Inserieren der Anzeige, auf das bevorstehende Angebot aufmerksam zu machen. Diese 

zielgruppenorientierte Maßnahme durch direktes Ansprechen kann die Verkaufsdauer verkürzen und 

die Chance auf einen erfolgreichen Verkauf erhöhen. 

Ein viel zu sehr unterschätztes Tool stellt das E-Mail Marketing dar. Es eignet sich für Sie natürlich 

nur, wenn sie regelmäßig Immobilien zur Verfügung stellen. In den USA werden inzwischen 60% des 

Online Umsatzes durch E-Mail Marketing erreicht. Der Vorteil ist, dass Sie damit alle Altersklassen 

erreichen und Ihre Werbung auch ein hohes Maß an Vertrauen genießt, da sich die Leute schließlich 

freiwillig in Ihren Newsletter eingetragen haben, wobei man diesen nicht so nennen sollte da der 

Begriff des Newsletters oft negativ assoziiert wird. Des Weiteren werden nahezu alle E-Mails 

regelmäßig gelesen, was bei Facebook Post beispielsweise nicht der Fall ist. Und das Versenden von 

E-Mails ist obendrein kostenlos. Natürlich müssen Sie den Leuten einen Grund bieten sich in Ihren 

Newsletter einzutragen; dies könnte kostenloses Material sein, welches Sie nach der Registrierung 

zur Verfügung stellen. Überlegen Sie sich aber zuerst, wer Ihre Zielgruppe ist! Nachdem Sie das getan 

haben können Sie zielgruppenorientiertes Material erstellen, welches Sie über den Newsletter 

verteilen. Dies könnte z.B. ein kurzes E-Book mit dem Titel „Was man bei der Standortwahl beachten 

sollte“ oder „10 Punkte wie Sie effektiv Nebenkosten sparen können“ oder „Was Sie vor dem Kauf 

einer Immobilie wissen müssen“… Sie wissen was gemeint ist. Liefern Sie Ihren potentiellen Kunden 

einen kostenlosen Mehrwert, das schafft Vertrauen! Ihre E-Mails werden gerne gelesen und wenn 

Sie irgendwann ein aktuelles Angebot haben, verschicken Sie Werbung per Mail. Bei Einzelpersonen 

ist so eine Werbung natürlich wenig effektiv, schließlich benötigt Frau Meyer nicht monatlich eine 

neue Wohnung; bei Firmen, Versicherungen oder Banken sieht das unter Umständen aber anders 

aus. Daher gilt auch hier zielgruppenorientiert zu handeln. E-Mail Marketing ist die günstigste und 

effektivste Art zu werben! 

 

Und wo wie schon beim Thema E-Mail Marketing sind sollten wir über die Königsklasse aller 

Marketingtechniken sprechen: Automatisierte Funnelsysteme. Denn hier könnten wir auch Frau 

Meyer mit der neuen Wohnung interessante Zusatzangebote anbieten ohne Sie mit sinnloser 

Werbung zu nerven. 

Ein Beispiel: Stellen Sie sich vor Sie könnten auf Google Adwords oder Facebook Personen über 

entsprechende Werbekampagnen mit einem akuten Problem (z.B. aktuelle Niederlassung zu klein) 

oder mit bestimmten Interessen, beruflichen Tätigkeiten und mit definierten demografischen 

Eigenschaften gezielt ansprechen. Sie könnten somit ihre potentielle Zielgruppe messerscharf 

definieren und erreichen. Doch was, falls der Unternehmer aus Darmstadt bisher nur unterbewusst 

mit dem Gedanken spielt sich vielleicht im nächsten Jahr ein größeres Büro in Frankfurt zu mieten? 

Dieser Kontakt wird jetzt nicht kaufen… Damit Sie diesen Kontakt aber nicht verlieren, können Sie 

verschiedene Marketingtechniken miteinander kombinieren. Werben Sie beispielsweise über Google 

und Facebook für ein kostenloses E-Book oder Video zum Thema „Worauf es beim Vergleich der 

Mietpreise zu achten gilt“. Höchstwahrscheinlich wird unser Unternehmer aus Darmstadt Interesse 

an diesem Buch bekunden und sich mit seiner E-Mail Adresse in unserem Newsletter eintragen, um 

das Buch zu erhalten. Schon haben wir einen potentiellen Interessenten in unserem Newsletter, den 

wir direkt anschreiben könnten, sobald wir im darauffolgenden Jahr ein entsprechendes Angebot 
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haben. Damit unser zukünftiger Kunde das Interesse am Lesen unserer Mails behält und er Vertrauen 

zu uns aufbaut ist es wichtig solches Infomaterial mit einem Mehrwert regelmäßig zu verschicken. 

Nur so wird unsere Mail auch dann gelesen, wenn wir Werbung zusenden. Doch das ist bis hierhin 

ein ganz gewöhnlicher Newsletter, welcher lediglich online für die passende Zielgruppe beworben 

wurde. Ein Sales-Funnel oder Verkaufstrichter geht darüber hinaus! 

Durch das zielgruppenorientierte Bewerben eines an Ihre Käufer angepassten Freebies (kostenloses 

Infoprodukt), kommen Sie an die E-Mail Adressen der potentiellen Interessenten. Diese können wir 

dann per E-Mail regelmäßig mit einem Mehrwert versorgen und zum Kauf (oder zum 

Besichtigungstermin) animieren. Im E-Mail Verlauf können wir durch das Klickverhalten der Leser auf 

die Interessen schließen und Up-, Down- oder Cross-Sells anbieten. Falls Jemand Interesse an einem 

Büro haben könnte, da die Person auf ein bestimmtes Inserat geklickt hat, kann man beispielsweise 

die Vorzüge eines anderen teureren Büros hervorheben. Klappt das nicht, so bieten wir eine 

günstigere Alternative an. Hat nun Jemand tatsächlich ein Büro angemietet, kann man anschließend 

auf ein gutes Angebot für einen Schreibtisch hinweisen. Verkaufen wir selbst keine Schreibtische, 

Aktenorder, Kalender, Papierkörbe, etc., dann können wir über Affiliate-Links auf die Produkte 

anderer Händler aufmerksam machen. Kauft jemand über einen solchen Link bekommen wir eine 

ordentliche Provision, was zu völlig passiven Nebeneinkommen führt. Eines der bekanntesten 

Partnerprogramme ist beispielsweise das Affiliate-Programm von Amazon. 

Falls Ihr Unternehmen regelmäßig verschieden Immobilien im Angebot hat, können Sie das Freebie, 

welches es zu Beginn gibt, relativ neutral halten: „Worauf man bei Miet- und Verkaufspreisen von 

Immobilen achten sollte“ ist ein solches Beispiel. In jeder weiteren E-Mail können Sie nun neben dem 

Mehrwert auf Gewerbeimmobilien und Wohnimmobilien hinweisen. Jetzt können Sie auf die 

Interessen ihrer Abonnenten reagieren. Falls jemand die Mail öffnet aber auf keinen Link klickt 

versuchen Sie es mit einem Angebot anderer Art und tasten sich langsam an das Interesse des Lesers 

ran. Falls Jemand ausschließlich auf die Links zu Einfamilienhäusern reagiert, bekommt diese Person 

zukünftig nur noch Mails zum Thema Wohnraum. Falls Jemand ein Angebot anklickt, aber Sie nicht 

kontaktiert, versuchen Sie es mit einem günstigeren Angebot. Und wenn Jemand sogar kauft, haben 

Sie immer noch die Möglichkeit eigene oder fremde Zusatzprodukte zu verkaufen. Jemand der ein 

Haus mit Garten kauft, könnte sich beispielsweise über einen Rasenmäher freuen. 

 

 

Dies könnte so aussehen: 

 

1. Info Mail nicht geöffnet  Weitere Infomail zu anderem Thema 

2. Info Mail geöffnet  Mail mit Werbung 

Nicht geöffnet  Werbepause um nicht zu Nerven  Digitales Gratisprodukt  Werbung 

3. Werbung angeklickt aber nicht kontaktiert  Günstigeres Angebot 

4. Günstigeres Angebot angeklickt, aber nicht kontaktiert  Angebot zur Ratenzahlung 

 

5.1  Angebot zur Ratenzahlung nicht angenommen  Weitere Infomails und Angebot zum späteren Zeitpunkt 

5.2 Angebot zu Ratenzahlung angenommen  Passende Produkte zum Kauf anbieten (Beispiel Rasenmäher, Schreibtisch, 

etc.) 

 

Sie wissen worauf wir hinaus wollen, doch das alles klingt nach sehr viel Arbeit, oder? Was wenn, 

dass das alles vollautomatisiert abläuft und Sie sich um absolut nichts kümmern müssen. Klingt das 
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nicht verlockend? Sie können tausende von potentiellen Kunden persönlich anschreiben und Ihnen 

an das jeweilige Interesse individuell angepasste Angebote machen. Im Anschluss an den Kauf 

können Sie mit nützlichen Cross-Sells weiterhin Geld verdienen und das Ganze kostet Sie keine Zeit, 

da es vollautomatisiert abläuft. Zugegeben, bei diesem Beispiel klingt es unter Umständen noch ein 

wenig abstrakt. Daher folgt jetzt ein weiteres Beispiel welches man so auf Immobilien anwenden 

kann. 

Infinite-Sales-Funnel im Bereich der Immobilien 

Für das Verständnis dieses Kapitels  ist es erforderlich den vorigen Teil gelesen zu haben. 

Wir möchten Ihnen praktisch verdeutlichen wie Sie zusätzliche Umsätze, unabhängig von jeder 

Makler-Courtage erzielen und wie Sie Neukunden gewinnen. 

 

Beispiel 2: Eine Frankfurter Immobilienverwaltung mit 28 Mitarbeitern hat zahlreiche Kontakte zu 

Vermietern mit mehreren Mietobjekten und vermittelt in erster Linie Mietwohnungen. 

Durchschnittlich zeigt jeder Makler 25 Interessenten ein Mietobjekt bis dieses vermietet wird und 

der Makler seine Provision erhält. Pro Woche sind es gut 40 Besichtigungen. Das sind pro Jahr 

28 Mitarbeiter x 40 Besichtigungen pro Woche x 52 Kalenderwochen = 58.240 Kontakte zu 

Mietinteressenten im Jahr. Von diesen 58.000 Kontakten haben gerade einmal 2.000 eine Wohnung 

gemietet und somit für Umsatz gesorgt. Was ist mit den restlichen 56.000 Kontakten pro Jahr? Das 

sind schließlich nicht irgendwelche anonymen Leute. Nein, jeder von Ihnen hat ca. 30min persönlich 

Zeit mit einem Mitarbeiter des Unternehmens verbracht. Diese bisher ungenutzten Ressourcen sollte 

man sinnvoll nutzen. 

Bei der Besichtigung gibt jeder Makler dem Mietinteressenten einen Flyer und sagt, dass er sich 

darüber freuen würde wenn der Mietinteressent ihn über den Link auf dem Flyer bewerten würde. 

Außerdem könne man sich über den Link online für die jeweilige Wohnung bewerben. Wenn man 

sich in der E-Mail Liste einträgt bekommt man zudem wertvolle Tipps worauf es bei der Bewerbung 

für eine Wohnung zu achten gibt. Denn insbesondere in Frankfurt herrscht akuter 

Wohnraummangel. Und selbst wenn der Interessent diese Wohnung nicht bekommen sollte, 

bekommt er über den E-Mail Verteiler noch vor allen anderen Wohnungsangebote die zu ihm 

passen. Des Weiteren gibt es rund um das Thema Wohnen regelmäßig hilfreiche Tipps. Und wenn 

man mindesten drei weitere Bekannte, die ebenfalls auf Wohnungssuche sind, dazu animiert sich 

ebenfalls in dem Verteiler anzumelden, so kann man am Gewinnspiel teilnehmen. Es gibt also 

genügend Gründe sich in dem Verteiler einzutragen. Sollte man irgendwann keine weiteren Mails 

mehr bekommen wollen, kann man sich jederzeit mit nur einem Klick wieder austragen. 

In der ersten Mail bekommt der Interessent einen Link zu einem Video bei dem sich der 

Abteilungsleiter der Immobilienverwaltung bedankt und nützliche Informationen zum 

Auswahlverfahren, sowie zur Bewerbung, gibt. Des Weiteren liegt eine universelle, auf für andere 

Wohnungen einsetzbare, Musterbewerbung in PDF Form bei. 

Einige Wochen später gibt es eine zweite Mail mit dem Cross-Sell zu einem Buch (Affiliate Link) mit 

dem Thema richtig Heizen und Energie sparen. Sollte das Buch gekauft werden bekommt die 

Immobilienverwaltung von Amazon, Hugendubel oder anderen Firmen eine Provision. Ein weiterer 

Cross-Sell wäre beispielsweise eine Versicherung. In der dritten Mail findet sich des Weiteren ein 

kostenloses E-Book mit den Gefahren im Haushalt und möglichen finanziellen Folgen. Am Anfang der 
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Mail sieht man allerdings ein Video mit wertvollen Tipps zu Versicherungen und wie man einiges an 

Prämien sparen kann. Pro Eintrag in der Versicherung bekommt die Immobilienverwaltung eine 

Provision von 120€. In so einem Sales-Funnel-System lassen sich weitere Cross-Sells implementieren. 

Da jeder Makler auf seinen Flyern für Ihn individuelle Links hat, kann man die generierten Kontakte 

den jeweiligen Makler zuordnen. Wenn jeder Makler ⅓ des, durch seine Kontakte generierten, 

Umsatzes erhält, sorgt dies für zusätzliche Motivation bei den Mitarbeitern. Dies sorgt nicht nur für 

mehr Umsatz, sondern auch für eine höhere Kundenzufriedenheit, durch die hochmotivierten und 

besonders zuvorkommenden Makler. Außerdem lassen sich sofern es neue Wohnungsangebote gibt 

die Interessenten, die beim ersten Bewerbungsverfahren keine Wohnung ergattern konnten, 

jederzeit persönlich kontaktieren und auf das neue Angebot aufmerksam machen. Diese Kontakte 

sind daher keine Verlorenen mehr. Wenn Sie den Newsletter online mit einem Freebie in einer 

Google- oder Facebook Werbekampagne bewerben, können Sie sogar weitaus mehr Leute erreichen, 

als nur die, mit denen Sie bereits persönlich Kontakt hatten, und zwar vollkommen automatisiert 

ohne zusätzlichen Zeitaufwand. Auch so kann Neukundegewinnung funktionieren. Klicktipp oder 

Mailchimp sind typische Anbieter für derartiges vollautomatisiertes E-Mail Marketing. 

 

Wie viel Geld lässt sich damit verdienen? Diese Frage ist nicht leicht zu beantworten und hängt 

individuell davon ab wie ansprechend der Newsletter ist und wie genau die Zielgruppe definiert 

wurde. Nehmen wir grob an, dass sich gut die Hälfte der Interessenten, die mit dem Makler Kontakt 

hatten, für den Newsletter anmelden. Das wären ca. 30.000 Personen im Jahr. Bei eine Provision von 

120€ für die Versicherung + 30€ Provision für diverse Affiliate Produkte wie Bücher, Stromzähler, 

Energiesparlampen etc. Kommen wir auf 150€ Gesamtprovision pro Käufer. Wenn nur jeder 

fünfundzwanzigste unserer Abonnenten einen Kauf über einen unserer Links tätigt, macht dies: 

30.000 Personen * 4% * 150€ Provision = 180.000€ pro Jahr, ohne zusätzlichen Aufwand im 

Nebenerwerb. Viel wertvoller als das passiv erworbene Geld, sind aber die Kontaktadressen der 

Leute die exakt Ihrer potentiellen Zielgruppe entsprechen, welche in der Regel wiederum andere 

Leute mit ähnlichen Interessen kennen. Mit diesem System können Sie nach nur drei Jahren mit einer 

einzigen E-Mail 100.000 Leute persönlich erreichen und auf Ihr Angebot aufmerksam machen, völlig 

kostenlos! Mit einem herkömmlichen Inserat auf Immobilienscout hätten Sie niemals eine so hohe 

Reichweite und eine bezahlte Werbekampagne wäre in dieser Größenordnung nicht wirtschaftlich. 

Mit dem Sales-Funnels-System verdienen sie hingegen sogar Geld. Wahrscheinlich erkennen Sie das 

Potential!  

Die eigene Webseite 

Ihre Webseite ist Ihre digitale Visitenkarte, machen Sie sich dieses bewusst! Gleichzeitig dient sie 

Ihnen als günstigstes provisionsfreies Portal für potentielle Mieter oder Käufer. Das oberste Ziel Ihrer 

Webseite ist der Verkauf. Daher sollten Sie aktiv an dem Auf- und Ausbau Ihrer Webseite arbeiten. 

Damit der Internetuser nicht sofort wieder von Ihrer Webseite verschwindet, nachdem er 

draufgeklickt hat, müssen Sie Ihn aktiv auf der Seite halten. Das erreicht man z.B. mit Informationen 

welchen einen Mehrwert bieten, durch Aufforderungen (z.B. Erfahren Sie jetzt mehr!  einfach Hier 

klicken) oder mit eindrucksvollen Fotos! 

Für Ihr Ziel, den Verkauf, ist jedoch ein gewisses Maß an Vertrauen notwendig: Insbesondere bei 
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teuren Investitionen wie Immobilien ist dies besonders relevant. Geben Sie also überall Ihre 

geschäftliche Telefonnummer gut sichtbar an! Somit hat der Kunde das Gefühl Sie jederzeit 

persönlich sprechen zu können, das schafft ein Gefühl der Nähe. Nachdem Sie per E-Mail kontaktiert 

worden sind, sollten Sie immer nach einem Telefonat fragen. Am Telefon vereinbaren Sie dann einen 

persönlichen Termin. Diese Vertrauenskette ist notwendig und beginnt bereits mit dem vorher 

erwähnten überaus informativen und nützlichen Newsletter, für welchen man sich auf Ihrer 

Webseite auch selbstverständlich eintragen kann. 

Anschließend geht die Vertrauenskette über das Kontaktformular weiter. Neben das Kontaktformular 

sollten Sie ein Bild von sich positionieren und eine Telefonnummer als Option angeben. Somit weiß 

der Kunde mit wem er spricht, da er ein Bild vor sich hat. Trotz angegebener Telefonnummer werden 

die meisten das Kontaktformular nutzen. Fordern Sie die Internetnutzer aktiv dazu auf Ihnen zu 

schreiben! Mit Sätzen wie „Kontaktieren Sie mich jetzt, einfach und unverbindlich“ erhöhen Sie die 

Wahrscheinlichkeit der Kontaktaufnahme. Nutzen Sie das Prinzip der sozialen Bewährtheit und 

veröffentlichen Sie Kundenmeinungen von Kunden, die ihrer Wunschzielgruppe entsprechen. Auch 

dies erhöht das Vertrauen. 

Bei eingestellten Inseraten auf ihrer Webseite sollten Sie ein Bewerbungsverfahren nutzen. Ganz 

unabhängig davon, ob Sie genügend Interessierte haben, sodass sich ein Bewerbungsverfahren 

lohnen würde. Allein dadurch, dass man sich bewerben muss, entsteht der Eindruck Ihre Immobile 

wäre hart umkämpft, es gäbe viele Interessenten und wenn man sich jetzt nicht bewirbt, könnte es 

morgen zu spät sein. Der Eindruck der begrenzten Verfügbarkeit steigert das Interesse und die 

Handlungsbereitschaft potentieller Käufer. Bitten Sie bei der Bewerbung, über das Kontaktformular, 

den Interessenten darum zu schreiben, weshalb gerade dieser die Immobilie haben möchte. So muss 

sich der Bewerber Gedanken darüber machen, weshalb ihm diese Angelegenheit so wichtig ist, durch 

das bloße Niederschreiben und das öffentliche Bekennen seiner Meinung wird diese gefestigt. 

Nachdem man seine Meinung öffentlich geäußert und schriftlich niedergeschrieben hat, werden die 

meisten Leute zu dieser Meinung stehen und diese nur ungern ändern wollen, da man ansonsten als 

inkonsistent gälte. Sofern sich die Rahmenbedingungen nicht ändern, ist eine grundsätzliche 

Kaufbereitschaft der Bewerber, aufgrund der schriftlichen Vorleistung, wahrscheinlich. 

Die Webseite muss einen professionellen und einladenden Eindruck ihres Betriebes vermitteln. 

Zunächst einmal muss die Webseite jedoch gefunden werden. Mit ein wenig 

Suchmaschinenoptimierung (SEO) kann man da schon einiges erreichen. 

Ein einfacher, aber bisher relativ unbekannter, Trick bei der Google Suche weiter oben angezeigt zu 

werden, ist ein entsprechend verlinktes Video bei Youtube hochzuladen. Der Titel eines solchen 

Videos könnte z.B. „Ihr Immobilienmakler aus Frankfurt – Professionelle Hilfe beim Verkauf Ihrer 

Wohnung“ sein, dabei reicht eine kleine Diashow mit ein paar Texten als Video völlig aus. In der 

Videobeschreibung sollten Sie möglichst viele Stichwörter einsetzen die zu Ihnen passen und 

anschließend Ihre Webseite verlinken. Erstens ist dies effektiv, da Youtube nach Google die 

zweitgrößte Suchmaschine der Welt ist, die Konkurrenz im Bereich Immobilien auf Youtube 

wesentlich schwächer ist als auf Google und Youtube schlussendlich zu Google gehört, sodass 

passende Youtube Videos auch in der Google Suche angezeigt werden, sofern diese Inhaltlich passen. 

Darüber hinaus fallen Videos in den Suchergebnissen von Google stärker auf, als andere 

Suchergebnisse, da diese mit Bildern hinterlegt sind und durch die Verlinkung einer externen Seite, 
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wie Youtube, wird Ihre Hauptseite als relevanter eingeschätzt und weiter oben angezeigt. Neben 

Videos, Verlinkungen, der Optimierung von Texten auf der eigenen Webseite, dem Blog, und 

Stichwortoptimierungen gibt es noch viele andere Möglichkeiten die eigene Relevanz auf Google und 

anderen Suchmaschinen zu erhöhen. 

Der Klick bei der Google Suche führt den potentiellen Kunden direkt zu Ihnen. Der Besucher auf Ihrer 

Webseite hat grundsätzlich ein Kaufinteresse, schließlich hat er ja gezielt danach gegoogelt, also 

danach gesucht. Wenn er sich also für einen Mitbewerber entscheidet, dann liegt das ausschließlich 

an Ihrer Online-Vermarktung. An der Qualität Ihres Angebotes kann es jedoch nicht liegen, denn 

diese kennt er noch gar nicht. 

Online vs. Offline Selbstvermarktung 

Im Internet habe Sie die Möglichkeit sich zu positionieren und sich ein Image zu schaffen. Ihr Ruf 

bzw. Ihre Außenwirkung können Sie dabei gezielt steuern. Offline geht das nicht: Wenn jemand bei 

Ihnen gewesen ist und einem potentiellen Kunden von Ihnen erzählt, Sie hätten nur verwahrloste 

Mieträume im baufälligen Zustand, können Sie nichts dagegen unternehmen. Wahrscheinlich 

bekommen Sie offline noch nicht einmal etwas davon mit. Online hingegen, könnten Sie dem 

entgegenwirken indem Sie aktuelle und schöne Bilder Ihrer Räumlichkeiten bereitstellen, auf denen 

ersichtlich ist, dass sich Ihre Immobilie im besten Zustand befindet. Ihre Webseite stellt ihre digitale 

Visitenkarte dar! Diese ist ein wichtiges Werkzeug der Selbstvermarktung. Gestalten Sie Ihre 

Webseite einfach, übersichtlich und strukturiert. Wenn Sie einen Blog führen, aktualisieren Sie 

diesen regelmäßig. 

Antworten Sie zügig auf E-Mails. Jede Antwort die Sie schreiben ist eine Selbstvermarktung Ihrer 

Person. Welchen Eindruck hinterlässt es wohl beim Kunden wenn Sie drei Tage zum Antworten 

benötigen? 

Seien Sie in sozialen Netzwerken aktiv und pflegen Sie Kontakte auf Facebook, Pinterest, LikedIn und 

Xing. Zeigen Sie, dass Sie der Experte sind! Erhöhen Sie so Ihre Reichweite und sorgen Sie dafür, dass 

Ihre Kontakte Sie weiterempfehlen. Der Online Bereich bietet also zahlreiche Möglichkeiten, sich 

selbst nach außen zu vermarkten. Der Offline Bereich ist aber genauso wichtig. Die meisten 

Empfehlungen werden in Form der Mund zu Mund Propaganda ausgesprochen. In der realen Welt 

vermarkten sich durch Ihr Aussehen und Ihre Art zu Reden. Stellen Sie sich vor Sie fragen einen 

Architekten ob es sich mit Geothermieanlagen auskenne und dieser antwortet zögerlich mit einer 

leisen unsicheren Stimme: „Ja, ich hatte das vor 4 Jahren im Studium, müsste mich aber eventuell ein 

kleinwenig einlesen… Ich denk ich bekomm das schon irgendwie hin“. Der zweite Architekt antwortet 

auf dieselbe Frage: „Ja, darin bin ich der Beste!“ Wen würden Sie wohl beauftragen??? 

Selbstvermarktung ist das A und O und diese findet online gleichermaßen statt! Positionieren Sie sich 

auf Ihrer Webseite über die Bilder! 

Was im realen Leben durch Ihr Aussehen, Ihr Auftreten und Ihre Art zu reden erreicht wird, erreichen 

Sie im Internet über Ihre Webseite. Wenn Sie im fleckigen Jogginganzug ungeduscht bei einem 

Geschäftsmeeting erscheinen, sind die Leute froh wenn Sie wieder den Raum verlassen. Der 

Jogginganzug im Businessbereich verhält sich ähnlich wie Handyfotos und mangelnde 

Rechtschreibung auf Ihrer Webseite. Kommen Sie hingegen in Jeans und Hemd werden Ihnen die 
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Leute wahrscheinlich zuhören, vermutlich schaffen Sie es auch ein Produkt zu verkaufen. Im Internet 

entspricht dies einer Webseite mit schönen Bildern, technisch nicht perfekt sieht aber Ok aus. 

Möchten Sie hingegen einen richtig fetten Deal von mehreren Millionen Euro abschließen, werden 

Sie zur nächsten Vorstandssitzung nicht um einen Anzug herum kommen. In der Analogie heißt das: 

Möchten Sie eine hochpreisige Immobilie bewerben, müssen die Bilder dazu passen. Sie benötigen 

einzigartige Aufnahmen! Klar, ein verschwitzter ungepflegter Typ wird es sehr schwer haben dem 

Vorstand eines international tätigen Großunternehmens eine Millioneninvestition zu verkaufen; 

obwohl dies an der Qualität des Produktes nichts ändert. Ihre Webseite mitsamt ihrer Bilder trägt 

unterbewusst zu Ihrem Image und ihren Marketingpotential bei! 

Wertsteigerung durch sensationelle Fotos 

 

„Wer aufhört zu werben, um Geld zu sparen, kann ebenso seine Uhr anhalten, um Zeit zu sparen.“- 

Henry Ford 

Werben Sie also mit guten Bildern! Ein Bild sagt mehr als tausend Worte. Mit guten Fotos auf Ihrer 

Webseite werden Sie als erfolgreich wahrgenommen, Sie bekommen mehr Anerkennung und ein 

höherwertiges Klientel. Die Erfahrung unserer Kunden zeigt, dass es funktioniert. Allerdings nur, 

wenn Sie die Bilder an Ihre Zielgruppe anpassen. Der Schuss kann nämlich auch nach Hinten 

losgehen. Der potentielle Kunde soll schließlich das Gefühl haben, einen realen Einblick in seine 

zukünftige Wohnung zu bekommen. In einem Restaurant ist es genau umgekehrt, da erwarten wir 

bis ins Detail retuschierte Fotos. Oder haben Sie bei einer Fastfood-Kette jemals einen Burger 

erhalten, welcher exakt genauso aussah wie auf dem Werbeplakat? 

Wenn der Fotograf sein Handwerk versteht, können Sie mit professionellen und hochwertigen 

Bildern Ihr Ansehen erhöhen, Ihre Preise rechtfertigen, Neukunden gewinnen und Ihren Umsatz 

steigern.  

 

Foto: Architekturfotografie-Frankfurt.com 

https://www.architekturfotografie-frankfurt.com/service/
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Die Kaufabwicklung nach einer erfolgreichen Werbekampagne 
Sobald sich die ersten Interessenten bei Ihnen melden, sollten Sie vermeiden alles was es zu sagen 

gibt bereits am Telefon mitzuteilen. Suchen Sie so schnell wie möglich das persönliche Gespräch in 

Form eines Besichtigungstermins, aber stellen Sie sicher, dass ein wirkliches Kaufinteresse besteht, 

um nicht unnötig Zeit in die falsche Zielgruppe zu investieren. Haken Sie also nach was der 

Interessent wirklich braucht und möchte und ob dies ihrem Angebot zu 100% entspricht. Bei der 

Präsentation des Objektes kommt es nicht ausschließlich auf technische Fakten an. Sauberkeit, ein 

gemähter Rasen, sowie die Ausbesserung von kleinen Makeln können der Wert des Objektes mit 

wenig Aufwand erheblich steigern. Ein wenig Verkaufstalent gehört allerdings ebenfalls dazu. Kommt 

es zu Preisverhandlungen, stellt dies die grundsätzliche Kaufbereitschaft des Interessenten dar. Dies 

ist für Sie ein gutes Zeichen. Anstatt im Verhandlungsgespräch mit dem Preis zu sehr runterzugehen, 

kann über Inventar und zusätzliches Zubehör gefeilscht werden. Vergessen Sie aber nicht die Bonität 

des Interessenten vor dem Notartermin zu überprüfen, um sicherzustellen dass die Finanzierung 

gewährleistet ist. Vermeiden Sie es die Haftung zu übernehmen: Werden unbeabsichtigt an 

irgendeiner Stelle im Kaufvertrag fehlerhafte Angaben gemacht, könnte dies ansonsten zur 

Rückabwicklung des Kaufs mit Schadensersatzansprüchen führen. Seien sich auch Vorsichtig bei der 

Formulierung des Kaufvertrages. Der Notar verfasst lediglich den Vertrag in rechtlich korrekter Form. 

Ist der Käufer der Auftraggeber des Notars, so sollten Sie sicherstellen, dass es keine Klauseln gibt die 

im Zweifel zu ihrem Ungunsten ausgelegt werden könnten. Hierbei sind Verhandlungen gefragt. 

Bis es jedoch zum Verkauf kommt sind effektive Marketingtechniken in Kombination mit 

atemberaubenden und verkaufsfördernden Fotos gefragt, um eine messbare Wirkung der 

Werbekampagne zu erzielen. 

 

 

Links 
 

Wenn Sie wissen möchten, was es vor der Beauftragung eines Immobilienfotografen zu beachten 

gibt: 

www.architekturfotografie-frankfurt.com/auswahl-eines-fotografen 

 

Oder besuchen Sie unsere Webseite: 

[IHRE WEBSEITE] 

http://www.architekturfotografie-frankfurt.com/blog/2016/8/14/auswahl-eines-fotografen

