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Den eigenen Weg finden

Erst denken, dann handeln: Strategien, Ansatze und Wege
zur erfolgreichen Transformation.
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Die Immobilienverwalter

Eine Sonderpublikation des
Verbandes der Immobilien-
verwalter Deutschland e.V.
und seiner Landesverbinde




Keine Zukunit ohne
zeitgemdaBes Marketing

Gut aufgestellt ist, wer maoglichst viele Kandle nutzt.

ur die Immobilienbranche
kannte das vergangene Jahrzehnt nur
den Aufwartstrend, und das, obwohl
politisch so mancher Stein im Wege lag.
Wozu also Marketing, wenn die Nach-
frage das Angebot doch ohnehin weit
ubersteigt, Vertrage sich quasi von
selbst schreiben? Die aktuelle Situation
zeigt: Das ist zu kurz gedacht. Es kann
auch abwarts gehen, und zwar rasant!
Ein nur wenige Nanometer groRer
Organismus zwingt derzeit eine Riesen-
okonomie zur Talfahrt.

Empiehlungsmarketing,

schoén und gut, aber ...

Erst in Krisenzeiten (iber Marketing nach-
zudenken, ist meist nur Schadensbegren-
zung: irgendwie noch Geld verdienen,
wenn alle anderen sparen, niemand inves-
tiert, sichere Kunden abspringen, geplante
Abschliisse ausbleiben und Preise heftig
diskutiert werden. Die Akquise auf Emp-
fehlungsbasis erweist sich als eingleisig
und sie schldgt um, sobald die Wirtschaft
ins Stocken gerat. Unternehmen hinge-
gen, die zuvor auf vielen digitalen Marke-
tingkanalen mehrgleisig fuhren, gewinnen
auch weiterhin Kunden, wenn auch weni-
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Property Branders
GmbH, Agentur
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marketing, wird
das Thema beim Forum Zukunft V
im September in Weimar ausfiihren.
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ger. Die Wahl der Marketinginstrumente
ist eine strategische Frage, die auf die Ent-
scheiderebene gehort.

Der nachhaltige Mix

Ein nachhaltiger Kommunikations-Mix
besteht aus voneinander unabhangigen,
sich aber gegenseitig ergdnzenden Ins-
trumenten der Off- und Online-Welt.
Uber die klassischen Offline-Instrumente
wie professionelles Direktmarketing,
Info-Broschiiren, Keynotes oder Out-
door-Kommunikation ist alles gesagt.
Online aber ist fiir viele Verwalter noch
immer #Neuland, wie eine einfache
Google-Recherche bestitigt. Respon-
sives Website-Design, Suchmaschinen-
optimierung und -werbung (SEO und
SEA), Newsletter, Blogs, Performance-
und Funnelmarketing oder Social Media:
Fehlanzeige. Es missen ja gar nicht alle
verfligbaren Kandle bespielt werden.
Wenn aber neue Kundenanfragen aus
verschiedenen Quellen ,hereinkleckern”,
ist das nachhaltiger als ausschlieBlich
etwa auf SEO zu setzen. Breite sorgt flr
Stabilitdt — und fir Kontakte zu unter-
schiedlichen Kundengruppen.

Wie man Interesse weckt
Digitales Marketing ist aktuell, persén-
lich, zielgerichtet, sehr schnell, und es
mochte Kunden durch Mehrwerte an
ein Unternehmen heranfiihren oder
binden. Inhalte, die magisch anziehen,
sind unschlagbare Vorteile, Geschichten,
Erfolge, Fachbeitrage oder News. Wich-
tiger als die Verbreitung, das Seeding, ist

die Relevanz fiir die Empfangergruppe.
Nur relevante Inhalte sind interessant
und werden wahrgenommen.

Auf der Website geht es dann darum, eine
bestimmte Aktion (Konversion) auszu-
|6sen, beispielsweise ein Formular abzu-
senden, einen Newsletter zu abonnieren,
ein E-Paper herunterzuladen, eine Weg-
beschreibung abzurufen oder einen Anruf
zu tdtigen. So kann aus einem Website-
Besucher ein Lead werden und aus einem
Lead im Beratungsgesprach mithilfe von
Offline-Instrumenten ein Kunde. Dieses
ineinandergreifende Gesamtkonzept wird
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als ,Funnel” oder Trichter bezeichnet.
Ob Social-Media-Profile und Blogs auch
in der Immobilienbranche niitzlich sind,
lasst sich nicht pauschal sagen. Marktfiih-
rer aus anderen konservativen Dienst-
leistungsbranchen machen aber vor,
dass es lukrativ sein kann. Direkte Kom-
munikation, punktgenaue Zielgruppen-
ansprache, preiswerte Reichweite und
Aufmerksamkeit sprechen dafiir. Man
muss sich dann aber auch darum kim-
mern. In der Immobilienbranche gibt es
bereits einige Beispiele fiir gute Profile
und guten Content.

Wir selbst generieren momentan ein
Drittel aller Projektanfragen durch Such-
maschinenmarketing, ein weiteres Drittel
kommt Uber Projektempfehlungen, und
der Rest von regelmaRigen Lesern unse-
res Immobilienmarketing-Blogs. An Pit-
ches nehmen wir aktuell nicht teil.

Es geht darum, Kontakte zu unterschiedlichen
Kundengruppen zu halten und zu festigen.
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