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Die Multi-Köder-Methode

Wie Premium-Bauträger in Österreich mit KI-gesteuerten digitalen

Systemen ihre Projekte schneller und an die richtigen Käufer

verkaufen.
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Der Sturm ist da.
Die Frage ist: Haben Sie einen Plan?

Der österreichische Immobilienmarkt hat sich in den letzten 24 Monaten fundamental

verändert. Steigende Zinsen, die KIM-Verordnung und ein verunsicherter Mittelstand haben

den Markt auf den Kopf gestellt.

Das Ergebnis: Projekte, die sich früher in Wochen verkauft haben, stehen heute Monate

leer. Bauträger, die bisher auf Mundpropaganda und Makler-Netzwerke gesetzt haben,

stehen plötzlich vor leeren Besichtigungsterminen.

Dieses Playbook zeigt Ihnen einen systematischen Weg, wie Sie gezielt bonitätsstarke

Käufer ansprechen, die bereit sind, in Premium-Immobilien zu investieren – und wie Sie

diese Käufer durch einen intelligenten Funnel bis zum Notartermin führen.

„Der Markt bestraft nicht die, die zu wenig Geld ausgeben. Er

bestraft die, die zu wenig nachdenken."

—  TR IMANDO  I NTE LL I GE NCE
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3 unbequeme Wahrheiten über den
Premium-Markt 2026
Bevor wir über Lösungen sprechen, müssen wir die Ausgangslage verstehen. Diese drei

Entwicklungen betreffen jeden Bauträger in Österreich – unabhängig von Projektgröße oder

Standort.

Es ist ein Käufer-Markt.

Zum ersten Mal seit über einem Jahrzehnt haben Käufer die Wahl. Das Angebot

übersteigt die Nachfrage in vielen Segmenten. Wer nicht aktiv verkauft, verkauft nicht.

Der Mittelstand bricht weg.

Die KIM-Verordnung und steigende Zinsen haben den klassischen Mittelstands-Käufer

aus dem Markt gedrängt. Übrig bleiben zwei Gruppen: Eigenkapital-starke Käufer und

Investoren. Beide erfordern eine völlig andere Ansprache.

Aufmerksamkeit ist die neue Währung.

Ihr potenzieller Käufer scrollt täglich durch 300+ Social-Media-Beiträge. Wenn Ihre

Anzeige nicht in 1,5 Sekunden fesselt, existiert sie nicht. Klassische Immobilien-Inserate mit

Grundriss und Preis reichen nicht mehr.
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Warum 90% aller Bauträger-Anzeigen ihr
Budget verbrennen

Die Gießkanne ✗ Die Multi-Köder-Methode ✓

D I E  WERT-GLE ICHUNG  (NACH  ALE X  HORMOZ I )

Traumziel × Wahrscheinlichkeit / Zeitaufwand × Eigenleistung

Die meisten Bauträger schalten eine einzige Anzeige für alle. Das ist, als würden Sie mit

einem einzigen Köder alle Fische im See fangen wollen. Das Ergebnis:

Besichtigungstourismus, unqualifizierte Anfragen und frustrierte Vertriebsteams.

Eine Anzeige für alle✗

Generischer Text: „Traumwohnung in Top-

Lage"

✗

Breites Targeting: „Alle 25-65 in Wien"✗

Kein Follow-up nach dem Klick✗

Ergebnis: 80% Streuverlust✗

6 verschiedene Köder für 6 Kaufmotive✓

Spezifische Hooks pro Zielgruppe✓

Präzises Targeting pro Käufer-Avatar✓

Automatisierte Retargeting-Kaskade✓

Ergebnis: 3-5x mehr qualifizierte Leads✓

Je größer das Traumziel und je höher die wahrgenommene Wahrscheinlichkeit – und je geringer der

Zeitaufwand und die Eigenleistung – desto höher der wahrgenommene Wert Ihres Angebots.
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Die Multi-Köder-Methode
Statt einer Anzeige für alle schalten wir mehrere hochspezifische „Köder-Anzeigen", die

jeweils ein einziges Kaufmotiv ansprechen. Dann messen wir, welcher Köder bei wem

anbeißt – und spielen maßgeschneiderte Folgeanzeigen aus.

1 Projekt → 6 Köder → 6 Zielgruppen → 6 Customer Journeys

Jeder Köder spricht ein anderes Kaufmotiv an. Jeder Klick verrät uns, was den Interessenten

wirklich bewegt.

1
KÖDER  AUSWERFEN

6 verschiedene Anzeigen testen 6 verschiedene

Kaufmotive gleichzeitig.

2
MESSEN  & LERNEN

Welcher Köder funktioniert bei welcher

Zielgruppe? Daten statt Bauchgefühl.

3
RETARGETING-KASKADE

5-8 Folgeanzeigen pro Köder, maßgeschneidert

auf das Kaufmotiv.

4
QUALIFIZIERUNG

Nur hochqualifizierte Leads werden an Ihren

Vertrieb übergeben.

Das Ergebnis

Weniger Streuverlust. Mehr qualifizierte Anfragen. Kürzere Verkaufszyklen. Und ein

Vertriebsteam, das sich auf das konzentrieren kann, was es am besten kann:

verkaufen.
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WOHNEINHEITEN PROJEKTVOLUMEN KÖDER-

ANZEIGEN

FOLGEANZEIGEN
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Best Ager (55+), Paare ohne Kinder im Haushalt, Naturliebhaber. Suchen Ruhe, Erholung und einen Rückzugsort – und haben das Eigenkapital dafür.
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Nur der Duft der Weinreben und ein Panorama, für das andere 3.000 € pro Woche bezahlen.

Der Unterschied? Z§—ÎÕ§¾• Î• —Ò—§ÙÕÎøÜ¤‚ ÜÕ—l

Wir haben 24 Einheiten gebaut, die genau dieses Gefühl liefern. Jeden. Einzelnen. Morgen.

�2  Weinberge vor der Tür

�2  Absolute Ruhe, kein Durchgangsverkehr

�2  Eigengärten bis 120 m²

M Î4 ·§’ ´ —¾ÎZ§—Î‚ Ü Îg: —¤ÒÎ—Ò ‚ ¤Ò—¾dÎÜ¾• ÎÕ—¤—¾ÎZ§—kÎé ‚ ÕÎZ§—Î³—• —¾Î: ÃÒ¡ —¾ÎÕ—¤—¾Îé —Ò• —¾l
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&ÃÒ» Ãø§YTÒ§¾ø§Ï Î�2 Î] Ò‚ Ü» ø§—·Î» ‚ î §» §—Ò—¾n Wir verkaufen kein Objekt – wir verkaufen das Gefühl, jeden Morgen im Urlaub aufzuwachen. Das Traumziel ist so groß, dass
der Preis zur Nebensache wird.
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Berufstätige Paare (35-50), Pendler, Menschen die das Beste aus beiden Welten suchen: Landleben ohne Kompromisse bei der Karriere.
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Falsch. Hier sind die Fakten:

�2  S-Bahn-Station: 8 Gehminuten

�2  Wien-Mitte: 30 Minuten

�2  Flughafen Schwechat: 40 Minuten

�2  Autobahn-Auffahrt: 5 Minuten

Und wenn Sie abends nach Hause kommen? Keine Sirenen. Kein Hupen. =ÜÒÎ• —ÒÎp §¾• Î§¾Î• —¾Îp —§¾Ò—• —¾l

Sie müssen sich nicht entscheiden zwischen Karriere und Lebensqualität. Dieses Projekt gibt Ihnen beides.
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&ÃÒ» Ãø§YTÒ§¾ø§Ï Î�2 Î� §¾é ‚ ¾• ÎæÃÒé —¡ ¾—¤» —¾n Die größte Angst bei Stadtrand-Projekten ist „Isolation". Wir zerstören diesen Einwand mit harten Fakten, bevor er

entsteht. Das Creative mit Text verstärkt die Kernbotschaft visuell.
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Junge Familien (30-45) mit Kindern, die ein sicheres Umfeld mit kurzen Wegen zu Kindergarten, Schule und Nahversorger suchen.
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Morgens zu Fuß zum Kindergarten. Nachmittags im Garten spielen. Abends gemeinsam auf der Terrasse sitzen und den Sonnenuntergang anschauen.

Klingt nach einem Traum? Hier sind die Fakten:

�2  Kindergarten: 3 Gehminuten

�2  Volksschule: 5 Gehminuten

�2  Spielplatz: direkt vor der Tür

�2  Billa & Hofer: 4 Minuten mit dem Rad

�2  Kinderarzt: 8 Minuten

4 —§¾Î&—Ùø—¾l Î4 —§¾ÎZÙ‚ Ül Î4 —§¾ÎÕ’ ¤·—’ ¤Ù—ÕÎ# —é §ÕÕ—¾l  Nur eine Familie, die dort lebt, wo andere Urlaub machen.
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&ÃÒ» Ãø§YTÒ§¾ø§Ï Î�2 Î• —§Ù‚ Ü é ‚ ¾• Î» §¾§» §—Ò—¾n Familien kaufen rational: „Ist alles da?" Wir beantworten jede Frage, bevor sie gestellt wird. Null Recherche-Aufwand für
den Käufer = maximaler wahrgenommener Wert.
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Design-affine Käufer (30-55), Architektur-Liebhaber, DINKs. Legen Wert auf Ästhetik, offene Räume und ein modernes Wohngefühl.
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So sieht Ihr Wohnzimmer aus, wenn die Sonne aufgeht. Jeden Tag.

�2  Bodentiefe Panoramafenster auf der gesamten Südseite

�2  3,2 Meter Deckenhöhe im Wohnbereich

�2  Offener Grundriss, keine Raumteiler

�2  Durchdachte Lichtplanung von einem Architekten, der versteht, wie Licht Räume verändert

Die meisten Wohnungen sind dunkel, eng und austauschbar. � §—Õ—Î¤§—ÒÎ§ÕÙÎ• ‚ ÕÎ# —¡ —¾Ù—§·l

Manche Dinge kann man nicht auf einem Grundriss sehen. Man muss sie erleben.

M ÎZ—¤—¾ÎZ§—Î• §—Î́ Ã» Ï ·—ÙÙ—Î� §·• —Ò¡ ‚ ·—Ò§—ÎZÎÜ¾• ÎÕÙ—··—¾ÎZ§—ÎÕ§’ ¤ÎæÃÒkÎ¤§—ÒÎøÜÎ·—• —¾l
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&ÃÒ» Ãø§YTÒ§¾ø§Ï Î�2 Îp ‚ ¤ÒÕ’ ¤—§¾·§’ ¤´ —§ÙÎ—Ò¤Ä¤—¾n Ein echtes Foto statt Rendering erzeugt sofort Glaubwürdigkeit. „Wenn es jetzt schon so aussieht – wie gut wird es

erst mit meinen Möbeln?"
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Qualitätsbewusste Käufer (40-65), die Wert auf Handwerk, natürliche Materialien und Langlebigkeit legen. Haben schon einmal billig gekauft – und es bereut.
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Nach 2 Jahren blättert der Lack. Nach 5 Jahren knarrt der Boden. Nach 10 Jahren bereuen Sie den Kauf.

Wir haben uns entschieden, es anders zu machen:

�2  Handverlesene Eichenholzböden, jede Diele ein Unikat

�2  Alpiner Naturstein im Bad, keine Fliesen-Imitate

�2  Hansgrohe Armaturen, Villeroy & Boch Sanitär

�2  Dreifach verglaste Holz-Alu-Fenster

� §··§¡ Î́ ‚ ¾¾Î³—• —Òl Îp §ÒÎ́ Ä¾¾—¾ÎV Ü‚ ·§Ù…Ùl

Sie ziehen ein und müssen nichts mehr verändern. Nicht heute. Nicht in 10 Jahren. Nicht in 30 Jahren.

M Î� ¾Ù• —’ ´ —¾ÎZ§—Î• §—Î́ Ã» Ï ·—ÙÙ—Î� ÜÕÕÙ‚ ÙÙÜ¾¡ Õ·§ÕÙ—ÎZÎZ§—Îé —Ò• —¾ÎÝ• —ÒÒ‚ Õ’ ¤ÙÎÕ—§¾l

; Î] ¤Ã» ‚ ÕÎp lÎÜ¾• Î
 � Îé —§Ù—Ò—ÎT—ÒÕÃ¾—¾ÎÏVÏÎ� � Î4Ã» » —¾Ù‚ Ò—ÎÏVÏÎ� � { Î¡ —Ù—§·Ù

é Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Yé —§¾• —Ò¡ l‚ ÙU‚ ÜÕÕÙ‚ ÙÙÜ¾¡ � ÜÕÕÙ‚ ÙÙÜ¾¡ Î—¾Ù• —’ ´ —¾

&ÃÒ» Ãø§YTÒ§¾ø§Ï Î�2 Î� §¡ —¾·—§ÕÙÜ¾¡ Î» §¾§» §—Ò—¾n Alles ist bereits in höchster Qualität verbaut. Kein Renovieren, kein Nachbessern. Einziehen und genießen – vom ersten
Tag an. Das Creative mit Text-Overlay verstärkt die Kernbotschaft.
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Genussmenschen (35-60), Paare und Singles mit gehobenem Lebensstil. Suchen einen Ort zum Entspannen, Genießen und Ankommen.
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Ein Glas Grüner Veltliner in der Hand. Die Weinberge leuchten golden im Abendlicht. Ihre Freunde sagen: „Das ist wie Urlaub."

Sie lächeln. p —§·Î• ‚ ÕÎ)¤ÒÎ• Ü¤‚ ÜÕ—Î§ÕÙl

�2  Terrassen bis 45 m² mit unverbautem Weinberg-Blick

�2  Eigengärten bis 120 m² auf der Gartenseite

�2  Gemeinschafts-Dachterrasse mit 360°-Panorama

�2  Private Weinberg-Wege direkt ab der Haustür

Die meisten Menschen arbeiten ihr ganzes Leben für einen Ort wie diesen. Jetzt ist er da.

M ÎZ—¤—¾ÎZ§—Î• §—Î" Ò—§ ·…’ ¤—¾Î§¾ÎÜ¾Õ—Ò—ÒÎæ§ÒÙÜ—··—¾Î] ÃÜÒÎZÎÜ¾• ÎÕÙ—··—¾ÎZ§—ÎÕ§’ ¤Î)¤Ò—¾Î" Ò—§Ù‚ ¡ ‚ • —¾• ÎæÃÒl

; ÎZ‚ • §¾—Î7lÎÜ¾• Î� � � Îé —§Ù—Ò—ÎT—ÒÕÃ¾—¾ÎÏVÏÎ� � Î4Ã» » —¾Ù‚ Ò—ÎÏVÏÎ� � { Î¡ —Ù—§·Ù

é Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Yé —§¾• —Ò¡ l‚ ÙU Ò—§ ·‚ —’ ¤—¾ " Ò—§  ·…’ ¤—¾Î‚ ¾Õ—¤—¾

&ÃÒ» Ãø§YTÒ§¾ø§Ï Î�2 Î] Ò‚ Ü» ø§—·Î» ‚ î §» §—Ò—¾Î• ÜÒ’ ¤ÎZÙÃÒðÙ—··§¾¡ n Wir verkaufen nicht Quadratmeter Terrasse – wir verkaufen den perfekten Freitagabend. Jede Woche.

Für immer. Das Creative mit Text macht die Kernzahlen sofort sichtbar.
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Jetzt wird es spannend. Wir wissen, welcher Köder bei welcher Person

funktioniert hat. Nun spielen wir über 4-6 Wochen eine maßgeschneiderte

Sequenz aus – ³—• —Î� ¾ø—§¡ —Î• Ò§¾¡ ÙÎ• —¾Î)¾Ù—Ò—ÕÕ—¾Ù—¾Î—§¾—¾ÎZ’ ¤Ò§ÙÙÎ¾…¤—ÒÎøÜÒ
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] � # Î� Î[ Î� � WÎ4 C� � W

g� Ü é ‚ ’ ¤—¾kÎé ÃÎ‚ ¾• —Ò—Î_ Ò·‚ Ü• Î» ‚ ’ ¤—¾ld

Person klickt auf die Anzeige und besucht die Landing Page. Der Algorithmus merkt sich: Diese

Person reagiert auf „Ruhe & Natur".

] � # Î� Î[ Îm� W] )� " _ = #

m§• —ÃnÎg� §¾Î: ÃÒ¡ —¾Î§¾Î• —¾Îp —§¾• —Ò¡ —¾dÎL� � ÎZ—́ lF

Drohnenflug bei Sonnenaufgang. Keine Stimme, nur Naturgeräusche. Erzeugt Sehnsucht.

] � # Î
 Î[ ÎZB � )� 7ÎTWB B "

] —ÕÙ§» Ã¾§‚ ·nÎg� §—ÎWÜ¤—Î¤‚ ÙÎ» —§¾Î7—• —¾Îæ—Ò…¾• —ÒÙld

Authentisches Foto eines Paares auf der Terrasse. Vertrauen durch echte Gesichter.

] � # Î� � Î[ Î� WB ZZY4 C� � W

gp ÜÕÕÙ—¾ÎZ§—CÎ)¾Î� � Î: §¾ÎÕ§¾• ÎZ§—Î§¾Î• —ÒÎp §—¾—ÒÎ)¾¾—¾ÕÙ‚ • Ùld

Aktivierung eines zweiten Kaufmotivs. Wer Ruhe sucht, hat oft Angst vor Isolation.

] � # Î� � Î[ Î)= ] � W� 4 ] )B =

� ‚ ÒÃÜÕ—·nÎg� §—Î� Î• —·§—• Ù—ÕÙ—¾Î# ÒÜ¾• Ò§ÕÕ—d

Interaktive Carousel-Anzeige. Erzeugt Engagement und bringt den Interessenten in den „Auswahl-

Modus".

] � # Î� � Î[ Î� W)= # 7)� & 4 � )]

g=ÜÒÎ¾Ã’ ¤Î	 ÎæÃ¾Î� � Î� §¾¤—§Ù—¾Îæ—Ò Ý¡ • ‚ Òld

Subtile Verknappung durch Fakten. Kein Druck – aber ein klares Signal.

] � # Î� � Î[ Î� B = m� WZ)B =

g)¤Ò—Î—î ´ ·ÜÕ§æ—Î� §¾·‚ • Ü¾¡ ÎøÜ» Î] ‚ ¡ Î• —ÒÎÃ  —¾—¾Î] ÝÒld

Nur wer mindestens 3x interagiert hat, erhält diese Anzeige. Terminbuchung direkt im Lead-Formular.



R E T A R G E T I N G  I M  D E T A I L

0dîpLSLbîJTLî� d_RL?b~LTRLbî?sp

] � # Î�

m§• —ÃY� ¾ø—§¡ —

g� §¾Î: ÃÒ¡ —¾Î§¾Î• —¾Îp —§¾• —Ò¡ —¾d

30-Sek-Drohnenflug bei Sonnenaufgang. Nur
Naturgeräusche und sanfte Musik.

" ÃÒ» ‚ ÙnÎW——·ÕÎUÎZÙÃÒðÎL� o� 	 MÎy Î" ——• ÎL�o�M

] � # Î


] —ÕÙ§» Ã¾§‚ ·Y� ¾ø—§¡ —

g� §—ÎWÜ¤—Î¤‚ ÙÎ» —§¾Î7—• —¾Îæ—Ò…¾• —ÒÙld

Authentisches Foto eines Paares. Zitat als Overlay.

Weicher, warmer Bildlook.

" ÃÒ» ‚ ÙnÎZ§¾¡ ·—Î)» ‚ ¡ —ÎL�o�MÎy ÎZÙÃÒð

] � # Î� �

� ÒÃÕÕY4 Ä• —ÒY� ¾ø—§¡ —

g� � Î: §¾ÎøÜÒÎBÏ —Òl Î� Î: §¾ÎøÜ» Îp —§¾• —Ò¡ ld

Geteiltes Bild: Links Wiener Staatsoper, rechts

Weinberg-Panorama.

" ÃÒ» ‚ ÙnÎZ§¾¡ ·—Î)» ‚ ¡ —ÎL�o�M

] � # Î� �

� ‚ ÒÃÜÕ—·Y� ¾ø—§¡ —

g� §—Î� Î• —·§—• Ù—ÕÙ—¾Î# ÒÜ¾• Ò§ÕÕ—d

5 Karten mit je einem Grundriss. Letzte Karte: CTA

zur Terminbuchung.

" ÃÒ» ‚ ÙnÎ� ‚ ÒÃÜÕ—·ÎL�o�MÎ[ Î� Î4 ‚ ÒÙ—¾

] � # Î� �

_ Ò¡ —¾’ ðY� ¾ø—§¡ —

g= ÜÒÎ¾Ã’ ¤Î	 ÎæÃ¾Î� � Î� §¾¤—§Ù—¾ld

Elegantes Bild der Außenanlage. Dezenter

Textoverlay.

" ÃÒ» ‚ ÙnÎZ§¾¡ ·—Î)» ‚ ¡ —ÎL�o�MÎy ÎZÙÃÒð

] � # Î� �

� Ã¾æ—ÒÕ§Ã¾Y� ¾ø—§¡ —

g)¤Ò—Î—î ´ ·ÜÕ§æ—Î� §¾·‚ • Ü¾¡ d

Persönliche Einladung zum Tag der offenen Tür.

Lead-Formular integriert.

" ÃÒ» ‚ ÙnÎZ§¾¡ ·—Î)» ‚ ¡ —ÎL� o� MÎy Î7—‚ • Y" ÃÒ» Ü·‚ Ò



K A P I T E L  6  —  D E E P  D I V E :  R E T A R G E T I N G  I N  A K T I O N

� gJLoîÔ—îS?rî?bRLGTppLbÈ
2bJî\Lr~rÏ

� m� ] � WnÎg� � WÎV _ � 7 )] � ] Z � � p _ Z Z ] � d Î [ Î ] & B : � Z kÎ � �

3—» ‚ ¾• Î¤‚ ÙÎ‚ Ü Î4Ä• —ÒÎS� Î¡ —́·§’ ´ ÙÎZÎgVÜ‚ ·§Ù…ÙkÎ• §—Î» ‚ ¾Î» §ÙÎ• ·ÃØ—¾Î" ÝØ—¾ÎÕÏ ÝÒÙld

p §ÒÎé §ÕÕ—¾Î³—ÙøÙnÎ� §—Õ—ÎT—ÒÕÃ¾Î·—¡ ÙÎ—î ÙÒ—» —¾Îp —ÒÙÎ‚ Ü Î: ‚ Ù—Ò§‚ ·§—¾kÎ&‚ ¾• é —Ò́

Ü¾• Î7‚ ¾¡ ·—• §¡ ´ —§ÙlÎ� Ü Î• —¾Î¾…’ ¤ÕÙ—¾ÎZ—§Ù—¾Îø—§¡ —¾Îé §ÒÎ)¤¾—¾Î• §—Î�

" Ã·¡ —‚ ¾ø—§¡ —¾kÎ• §—Î• §—Õ—ÎT—ÒÕÃ¾ÎÝ• —ÒÎ� � Î] ‚ ¡ —ÎøÜ» Î4‚ Ü Î Ý¤Ò—¾l

Unternehmer. Hat bereits eine Immobilie gekauft und weiß, worauf es ankommt. Billige

Materialien erkennt er sofort. Er kauft nicht das Günstigste – er kauft das Beste. Er

recherchiert gründlich, vergleicht und entscheidet sich dann schnell.



" B 7 # � � = • � ) # � Î � Î [ Î m � W] ) � " _ = #

ã� _l TbLoî" ?rs oprLTbîTa î
 ?JÈî8 LT_î0TLîLpîpTHSîy LorîpTbJÈì
Z ] W� ] � # ) � n Thomas hat auf Eichenholzböden reagiert. Jetzt zeigen wir: Die Qualität zieht sich durch die gesamte Wohnung. Neues Detail: das Badezimmer.

8
p Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Î‚ » Îp —§¾• —Ò¡
# —ÕÏ Ã¾Õ—ÒÙ

� §—Î» —§ÕÙ—¾Î� ‚ ÜÙÒ…¡ —ÒÎÕÏ ‚ Ò—¾Î• —§» Î� ‚ • l Îp §ÒÎ¾§’ ¤ÙlÎ_ ¾• ÎZ§—Îé —Ò• —¾Î• —¾Î_ ¾Ù—ÒÕ’ ¤§—• Î³—• —¾Î: ÃÒ¡ —¾ÎÕÏ ÝÒ—¾l

Stellen Sie sich vor: Sie stehen unter einer Hansgrohe Regendusche. Unter Ihren Füßen: alpiner Naturstein, kein billiges Imitat. Neben Ihnen: eine freistehende

Badewanne mit Blick auf die Weinberge.

�2  Alpiner Naturstein aus Tirol

�2  Hansgrohe Regendusche (Raindance Serie)

�2  Villeroy & Boch Sanitärkeramik

�2  Freistehende Badewanne in den Top-Einheiten

)¤ÒÎ� ‚ • ÎÕÃ··Î́ —§¾ÎW‚ Ü» ÎÕ—§¾l Î� ÕÎÕÃ··Î—§¾ÎW§ÙÜ‚ ·ÎÕ—§¾l

M ÎZ—¤—¾ÎZ§—Î• §—Î́ Ã» Ï ·—ÙÙ—Î� ‚ • ‚ ÜÕÕÙ‚ ÙÙÜ¾¡ Î§¾ÎÜ¾Õ—Ò—ÒÎ# ‚ ·—Ò§—l

; ÎT—ÙÒ‚ Î& lÎÜ¾• Î� 	 Îé —§Ù—Ò—ÎT—ÒÕÃ¾—¾ÎÏVÏÎ� � Î4Ã» » —¾Ù‚ Ò—

é Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Yé —§¾• —Ò¡ l‚ ÙU‚ ÜÕÕÙ‚ ÙÙÜ¾¡ � ÜÕÕÙ‚ ÙÙÜ¾¡ Î‚ ¾Õ—¤—¾

p ‚ ÒÜ» Î• ‚ ÕÎ Ü¾́ Ù§Ã¾§—ÒÙn Thomas hat auf „Eichenholzböden" reagiert. Jetzt zeigen wir: Die Qualität hört nicht beim Boden auf. Jeder Raum ist durchdacht. Das erhöht die wahrgenommene
Wahrscheinlichkeit, dass sein Traumziel Realität wird.

] � # Î � m � W] ) � " _ = #

� _l TbLoî" ?rsoprLTbîà î� ?bpRodSLîà î7T__Lod{ î� î
 dHS



" B 7 # � � = • � ) # � Î � Î [ Î � � & ) = � Î ] & � Î Z � � = � Z

ã0LSLbî0TLîJLa î! LTprLoîGLTîJLoî� oGLTrî~s Èì
Z ] W� ] � # ) � n Behind-the-Scenes-Content erzeugt Transparenz und Vertrauen. Echte Handwerker, echte Arbeit, keine gestellten Fotos.

8
p Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Î‚ » Îp —§¾• —Ò¡
# —ÕÏ Ã¾Õ—ÒÙ

	 � ÎZ—́ Ü¾• —¾kÎ• §—Î‚ ··—ÕÎæ—Ò…¾• —Ò¾lÎZ’ ¤‚ Ü—¾ÎZ§—Î3Ã¤‚ ¾¾Î• —§Î• —ÒÎ� Ò• —§ÙÎøÜl

Johann, 58 Jahre. Parkettleger-Meister. Seit 34 Jahren verlegt er Böden. Er sagt:

„Wenn ich einen Boden verlege, dann für die nächsten 50 Jahre. Jede Diele wird von Hand ausgewählt. Jeder Stoß millimetergenau. Das ist keine Arbeit. Das ist

mein Lebenswerk."

In einer Welt, in der alles schneller und billiger werden soll, haben wir uns für das Gegenteil entschieden: 7‚ ¾¡ Õ‚ » —Òl ÎZÃÒ¡  …·Ù§¡ —Òl Î� —ÕÕ—Òl

M Î] Ã¾Î‚ ¾AÎZ—¤—¾ÎZ§—Î3Ã¤‚ ¾¾Î	 � ÎZ—́ Ü¾• —¾Î• —§Î• —ÒÎ� Ò• —§ÙÎøÜl ÎZ§—Îé —Ò• —¾Îæ—ÒÕÙ—¤—¾kÎé ‚ ÒÜ» Îé §ÒÎ§¤¾Î¡ —é …¤·ÙÎ¤‚ • —¾l

; ÎWÃ• —ÒÙÎ4lÎÜ¾• Î� � 
 Îé —§Ù—Ò—ÎT—ÒÕÃ¾—¾ÎÏVÏÎ� � Î4Ã» » —¾Ù‚ Ò—ÎÏVÏÎ� � { Î¡ —Ù—§·Ù

é Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Yé —§¾• —Ò¡ l‚ ÙU¤‚ ¾• é —Ò́ m§• —ÃÎ‚ ¾Õ—¤—¾

p ‚ ÒÜ» Î• ‚ ÕÎ Ü¾́ Ù§Ã¾§—ÒÙn Video mit echten Handwerkern erzeugt bei qualitätsbewussten Käufern sofort Respekt. Thomas denkt: „Die nehmen sich die Zeit, es richtig zu machen. Genau wie
ich." Die persönliche Geschichte schafft emotionale Verbindung.

] � # Î � � � & ) = � Î ] & � Î Z � � = � Z

œ î� TbrLoîJLbî� s_TppLbÊî� HSrLî� ?bJy Lo^p^sbprîà î1dbî?bÍ



" B 7 # � � = • � ) # � Î � Î [ Î Z B � ) � 7 Î T WB B "

ã–™î, od\L^rLîGLpTHSrTRrÈî
 TLpLpîy ?oîJ?pîLTb~TRLÉîy dîy ToîJTLî. s ?_TrBrîpdQdorîRLpl v orîS?GLbÈì
Z ] W� ] � # ) � n Social Proof durch ein Käufer-Testimonial. Jemand, der genauso denkt wie Thomas, hat bereits gekauft – und ist begeistert.

8
p Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Î‚ » Îp —§¾• —Ò¡
# —ÕÏ Ã¾Õ—ÒÙ

gp §ÒÎ¤‚ • —¾Î� 
 ÎTÒÃ³—́ Ù—Î• —Õ§’ ¤Ù§¡ ÙlÎ� —§Î• —¾Î» —§ÕÙ—¾Îé ÜÕÕÙ—¾Îé §ÒÎ¾‚ ’ ¤Î� � ÎZ—́ Ü¾• —¾nÎ= §’ ¤ÙÎÜ¾Õ—ÒÎ= §æ—‚ Üld

„Mein Mann und ich sind anspruchsvoll. Wir wissen das. Bei den meisten Besichtigungen haben wir sofort gesehen: billiger Boden, billige Armaturen, billige Fliesen.

Alles hübsch verpackt, aber ohne Substanz.

Hier war es anders. Man betritt den Raum und spürt sofort: Hier hat jemand mit Liebe gebaut. Der Boden fühlt sich anders an. Die Materialien riechen anders. Alles ist

durchdacht.

p §ÒÎ¤‚ • —¾Î‚ » ÎÕ—·• —¾Î] ‚ ¡ Î¡ —́ ‚ Ü Ùl"

— Markus & Sabine K., Käufer Einheit 12

M Î7—Õ—¾ÎZ§—Îé —§Ù—Ò—ÎZÙ§» » —¾ÎÜ¾Õ—Ò—ÒÎ4 …Ü —Òl

; Î� ·§Õ‚ • —Ù¤Î# lÎÜ¾• Î� � Îé —§Ù—Ò—ÎT—ÒÕÃ¾—¾ÎÏVÏÎ� 
 Î4Ã» » —¾Ù‚ Ò—ÎÏVÏÎ� � { Î¡ —Ù—§·Ù

é Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Yé —§¾• —Ò¡ l‚ ÙUÕÙ§» » —¾ p —§Ù—Ò—ÎZ Ù§» » —¾Î·—Õ—¾

p ‚ ÒÜ» Î• ‚ ÕÎ Ü¾́ Ù§Ã¾§—ÒÙn Thomas vertraut keiner Werbung – aber er vertraut Menschen, die so denken wie er. „47 Projekte gesehen" = genauso anspruchsvoll. „Am selben Tag gekauft" =

so überzeugend, dass selbst Skeptiker sofort zuschlagen.

] � # Î � � Z B � ) � 7 Î T WB B "

ã! ?bîpl vorîJTLî. s?_TrBrÉîy Lbbîa ?bîJLbî/ ?sa îGLroTrrÈìîà î! ?o^spî� î0?GTbLî� È



" B 7 # � � = • � ) # � Î � Î [ Î � WB Z Z Y 4 C � � WÎ y Î � W) = # 7 ) � & 4 � ) ]

ã
 TLî0v Jy LprÝ� TbSLTrLbîRLSLbî~s LoprÈî� s pîRs rLa î� os bJÈì
Z ] W� ] � # ) � n Kombination aus Cross-Köder (Architektur/Licht) und subtiler Dringlichkeit. Wir aktivieren ein zweites Kaufmotiv und erzeugen Handlungsdruck.

8
p Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Î‚ » Îp —§¾• —Ò¡
# —ÕÏ Ã¾Õ—ÒÙ

� ÕÎ¡ §• ÙÎ—§¾—¾Î# ÒÜ¾• kÎé ‚ ÒÜ» Î• §—ÎZÝ• é —ÕÙY� §¾¤—§Ù—¾Î§» » —ÒÎøÜ—ÒÕÙÎæ—Ò́ ‚ Ü  ÙÎé —Ò• —¾l

Sie haben unsere Materialien gesehen. Sie wissen: Die Qualität stimmt.

Aber wussten Sie, dass die Eichenholzböden in den Südwest-Einheiten ab 15 Uhr golden schimmern? Dass die bodentiefen Fenster den gesamten Wohnbereich in

warmes Licht tauchen?

: ‚ Ù—Ò§‚ ·ÑÜ‚ ·§Ù…ÙÎy ÎÏ —Ò —́ Ù—ÕÎ7§’ ¤ÙÎy Î• §—Õ—ÒÎ� ÜÕ• ·§’ ´ Îx Î• §—Î• —¡ —¤ÒÙ—ÕÙ—¾Î� §¾¤—§Ù—¾Î§» ÎTÒÃ³—́ Ùl

Aktueller Stand: =ÜÒÎ¾Ã’ ¤Î� ÎæÃ¾Î� ÎZÝ• é —ÕÙY� §¾¤—§Ù—¾Îæ—Ò Ý¡ • ‚ Òl

Wer zuerst kommt, wählt zuerst. Wer wartet, wählt aus dem Rest.

M ÎTÒÝ —¾ÎZ§—Î³—ÙøÙÎ• §—Îm—Ò Ý¡ • ‚ Ò́ —§ÙÎ)¤Ò—ÒÎp Ü¾Õ’ ¤Y� §¾¤—§Ùl

; Î� ¤Ò§ÕÙ§‚ ¾Î� lÎÜ¾• Î	 � Îé —§Ù—Ò—ÎT—ÒÕÃ¾—¾ÎÏVÏÎ� � Î4Ã» » —¾Ù‚ Ò—

é Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Yé —§¾• —Ò¡ l‚ ÙUæ—Ò Ü—¡ • ‚ Ò́—§Ù m—Ò Ý¡ • ‚ Ò́ —§ÙÎÏ ÒÝ —¾

p ‚ ÒÜ» Î• ‚ ÕÎ Ü¾́ Ù§Ã¾§—ÒÙn Wir verknüpfen Thomas' bestehendes Kaufmotiv (Materialien) mit einem neuen (Licht/Ausblick). „Nur noch 3 verfügbar" erzeugt Handlungsdruck – ohne
aufdringlich zu wirken. Hormozi: Zeitverzögerung minimieren.

] � # Î � � � WB Z Z Y 4 C � � WÎ y Î _ W# � = � w

" soîbdHSî• î0vJy LprÝ� TbSLTrLbîxLoQvRG?oîà î� THSLbSd_~îTa î� GLbJ_THSr



" B 7 # � � = • � ) # � Î � Î [ Î � ) � Î � B = m � WZ ) B =

ã1 Sda ?pÉîy ToîS?GLbîLTbLbî1Loa TbîQv oî0TLîoLpLoxTLorÈì
Z ] W� ] � # ) � n Die finale Anzeige. Nur für Personen, die mindestens 4x interagiert haben. Persönliche Ansprache, exklusives Angebot, null Druck.

8
p Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Î‚ » Îp —§¾• —Ò¡
# —ÕÏ Ã¾Õ—ÒÙ

Z§—Î¤‚ • —¾ÎÕ§’ ¤Î• —§ÙÎ¡ —¾Ã» » —¾lÎ� ‚ ÕÎÒ—ÕÏ —́ Ù§—Ò—¾Îé §Òl

Sie haben unsere Materialien gesehen. Unseren Handwerkern zugeschaut. Die Stimmen unserer Käufer gelesen. Die Verfügbarkeit geprüft.

Sie wissen, was Sie wollen. Und wir wissen, was Sie suchen.

Deshalb laden wir Sie ein: � §¾—ÎÏ Ò§æ‚ Ù—Î� —Õ§’ ¤Ù§¡ Ü¾¡ kÎ¾ÜÒÎ ÝÒÎZ§—l

�2  Kein Massenrundgang mit 30 anderen Interessenten

�2  Kein Verkaufsdruck, kein Zeitlimit

�2  Nur Sie, die Wohnung und ein Glas Grüner Veltliner vom Nachbar-Weingut

Wählen Sie Ihren Wunschtermin. Wir nehmen uns so viel Zeit, wie Sie brauchen.

M Îp …¤·—¾ÎZ§—Î³—ÙøÙÎ)¤Ò—¾ÎÏ —ÒÕÄ¾·§’ ¤—¾Î� —Õ§’ ¤Ù§¡ Ü¾¡ ÕÙ—Ò» §¾l

; Î� ¾• Ò—‚ ÎZlÎÜ¾• Î� � Îé —§Ù—Ò—ÎT—ÒÕÃ¾—¾ÎÏVÏÎ� � Î4Ã» » —¾Ù‚ Ò—

é Ã¤¾ÙÒ‚ Ü» Yé —§¾• —Ò¡ l‚ ÙUÙ—Ò» §¾ ] —Ò» §¾Îé …¤·—¾

p ‚ ÒÜ» Î• ‚ ÕÎ Ü¾́ Ù§Ã¾§—ÒÙn Wir fassen die gesamte Journey zusammen: Materialien gesehen, Handwerkern zugeschaut, Stimmen gelesen. Thomas fühlt sich erkannt. &ÃÒ» Ãø§Y# ·—§’ ¤Ü¾¡

§¾ÎT—Ò —́Ù§Ã¾nÎ] Ò‚ Ü» ø§—·Î» ‚ î §» ‚ ·kÎ� Ü é ‚ ¾• Î¾Ü··l

] � # Î � � � B = m � WZ ) B =

, oTx?rLî
 LpTHSrTRsbR
a Trî8 LTbxLô dprsbR

] � W: ) = Î p � & 7 � = Î �2

I H R E  EX K L U S I V E  E IN L AD U N G

K E IN  D R U C K .  K E IN  Z E I T L IM I T .  N U R  S I E  U N D  I H R  N EU ES  Z U H AU S E .
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 TLî! s_rTÝ� gJLoÝ! LrSdJLîQvoî� bxLprdoLb

Ô“

4Ä• —ÒnÎ� §—ÎW—¾• §Ù—

g� k� À Î: §—ÙÒ—¾• §Ù—Î§¾Î—§¾—ÒÎ• —ÒÎé —ÒÙÕÙ‚ • §·ÕÙ—¾Î7‚ ¡ —¾Îp §—¾ÕlÎp …¤Ò—¾• Î)¤ÒÎ# —·• Î‚ Ü Î• —»
ZÏ ‚ Ò• Ü’ ¤Î‚ ¾Îp —ÒÙÎæ—Ò·§—ÒÙkÎ‚ Ò• —§Ù—ÙÎ• §—Õ—Î� §¾¤—§ÙÎ ÝÒÎZ§—ÎZÎ³—• —¾Î: Ã¾‚ Ùld

Ô”

4Ä• —ÒnÎ� §—Îp —ÒÙÕÙ—§¡ —ÒÜ¾¡

g)¾æ—ÕÙ§—Ò—¾kÎé ÃÎp §—¾Îé …’ ¤ÕÙlÎ� §—ÎTÒÃ¡ ¾ÃÕ—¾Îø—§¡ —¾Î‚ � � À Îp —ÒÙøÜé ‚ ’ ¤ÕÎ• §ÕÎ� � � � lÎZ—§—¾
Z§—Î] —§·Î• ‚ æÃ¾ÎZÎ• —æÃÒÎ—ÕÎ‚ ··—Î‚ ¾• —Ò—¾ÎÕ§¾• ld

Ô•

4Ä• —ÒnÎ� ‚ ÕÎZÃÒ¡ ·ÃÕYT‚ ´ —Ù

g4 ‚ Ï §Ù‚ ·‚ ¾·‚ ¡ —ÎÃ¤¾—Î� Ü é ‚ ¾• lÎ4 Ã» Ï ·—ÙÙÎ» Ä• ·§—ÒÙkÎÏ ÒÃ —ÕÕ§Ã¾—··Îæ—Òé ‚ ·Ù—ÙkÎÕÃ ÃÒÙÎæ—Ò» §—Ù• ‚ Òl
)¤ÒÎ)¾æ—ÕÙ» —¾ÙÎ‚ Ò• —§Ù—ÙÎ ÝÒÎZ§—ÎZÎ¾§’ ¤ÙÎÜ» ¡ —́—¤ÒÙld

� —ÒÎ4‚ Ï §Ù‚ ·‚ ¾·—¡ —ÒÎÙ§’ ´ ÙÎ¡ ÒÜ¾• ·—¡ —¾• Î‚ ¾• —ÒÕlÎ� » ÃÙ§Ã¾—¾ÎÕ§¾• ÎÕ—́Ü¾• …ÒÎZÎ—Õ

ø…¤·—¾Î¤‚ ÒÙ—Î" ‚ ´ Ù—¾nÎW—¾• §Ù—kÎp —ÒÙÕÙ‚ • §·§Ù…ÙÎÜ¾• ÎÕÙ—Ü—Ò·§’ ¤—ÎmÃÒÙ—§·—l

Spricht renditeorientierte Anleger an. Fokus auf Mietrendite und planbarem Cashflow.

Spricht langfristig denkende Investoren an. Fokus auf Standortentwicklung.

Spricht vielbeschäftigte Investoren an. Fokus auf schlüsselfertiges Investment.
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Investoren brauchen Daten, nicht Emotionen. Die Folgeanzeigen liefern harte Fakten,

Expertenmeinungen und exklusive Einblicke.

Infografik mit aktuellen

Mietpreisen und Entwicklung
der letzten 5 Jahre.

PDF-Download mit

steuerlichen Vorteilen und
Abschreibungsmodellen.

3-Min-Video mit einem

Steuerberater über Neubau-

Investments.

Interaktives Tool: Eigenkapital
eingeben, Rendite berechnen. Anonymisierte Fallstudie eines

bestehenden Investors.

Persönliche Einladung zum
Gespräch. Nur für

vorqualifizierte Interessenten.
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Vom Klick zum Notartermin: Die 4 Phasen

Die Multi-Köder-Methode ist kein einmaliger Trick – sondern ein systematischer,

wiederholbarer Prozess.

“
Köder auswerfen

6 verschiedene Anzeigen testen 6 verschiedene Kaufmotive. Innerhalb von 7-14 Tagen

wissen wir, welche Köder bei welcher Zielgruppe funktionieren.

”
Messen & Optimieren

Datenanalyse: Welcher Köder hat die meisten Klicks? Welcher die besten Leads? Budget

wird auf die Top-Performer umverteilt.

•
Retargeting-Kaskade

Jeder Klicker erhält über 4-6 Wochen eine maßgeschneiderte Sequenz von 5-8

Folgeanzeigen.

–
Qualifizierung & Übergabe

Nur wer mehrfach interagiert hat, erhält die finale Einladung. Ihr Vertriebsteam spricht

ausschließlich mit hochqualifizierten Interessenten.


 ?pî� oRLGbTp

Weniger Streuverlust. Mehr qualifizierte Anfragen. Kürzere Verkaufszyklen. Und ein

Vertriebsteam, das sich auf das konzentrieren kann, was es am besten kann:

verkaufen.
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Die Methode ist gut.

Mit dem 1oTa ?bJdî$ 0 ist sie unschlagbar.
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Die Multi-Köder-Methode liefert die conversion-starken Botschaften. Aber

Botschaften allein reichen nicht. Sie brauchen die richtige Botschaft, zur richtigen

Zeit, an die richtige Person. Genau dafür haben wir das Trimando Operating

System entwickelt.

Die Multi-Köder-Methode

liefert emotionale,

zielgruppenspezifische

Hooks, die zum Klicken

und Anfragen zwingen.

Das Trimando OS trainiert

die Meta- und Google-

Algorithmen gezielt auf

Ihre Wunschzielgruppe –

bonitätsstarke Käufer.

Echtzeit-Dashboards

zeigen, welche Köder

performen und wo Ihr

Budget den höchsten ROI

erzielt.

Andere Agenturen liefern hübsche Anzeigen. Wir liefern ein System, das lernt, optimiert und

skaliert – mit jeder Anzeige, jedem Klick, jedem Lead.
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Das Trimando Operating System kombiniert drei Ebenen, die ineinandergreifen und sich

gegenseitig verstärken.

Wir füttern die Algorithmen mit hochspezifischen Signalen: Einkommen, Wohnort, Interessen,

Online-Verhalten. Der Algorithmus lernt mit jedem Klick, wer Ihr idealer Käufer ist.

Das System testet automatisch verschiedene Köder-Varianten gegeneinander. Was nicht

performt, wird abgeschaltet. Kein Bauchgefühl – nur Daten.

Jeder Klicker wird automatisch in die passende Retargeting-Sequenz eingespeist – basierend

auf dem Köder, auf den er reagiert hat.

Das System bewertet jeden Lead anhand seiner Interaktionen. Nur Leads mit einem Score über

dem Schwellenwert werden an Ihren Vertrieb übergeben.

Sie sehen jederzeit: Welche Köder performen, wie viele qualifizierte Leads generiert wurden und

was jeder Lead kostet. Volle Transparenz.

Wir liefern Ihnen nicht nur Leads. Wir liefern Ihnen ´ ‚ Ü  • —Ò—§Ù—kÎ• Ã¾§Ù…ÙÕÕÙ‚ Ò́ —

)¾Ù—Ò—ÕÕ—¾Ù—¾, die bereits wissen, warum sie Ihr Projekt wollen – bevor sie den Vertrieb

kontaktieren.
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Die Werbeanzeigen in diesem Playbook zeigen Meta (Facebook & Instagram) als

Beispiel. Aber unser KI-gesteuertes System beschränkt sich nicht auf eine einzige

Plattform. Im Gegenteil: Wir bespielen Ihre Zielgruppe plattformübergreifend –

überall dort, wo sie sich im digitalen Raum bewegt.

Warum? Weil niemand vorhersagen kann, welches Nutzerverhalten der künftige Käufer Ihrer

Immobilie hat. Ist es ein junger Familienvater, der abends auf Instagram scrollt? Oder ein Pensionist,

der morgens auf einer Nachrichtenseite das Wetter prüft? Deshalb verlassen wir uns nie auf eine

einzige Plattform.

Facebook, Instagram, LinkedIn

– dort, wo Ihre Zielgruppe

täglich scrollt.

Suchanzeigen und Display-

Ads für aktive Immobilien-

Sucher.

Auf tausenden Webseiten:

Wetter-Apps,

Nachrichtenseiten,

Reiseportale, Gartenzubehör

und mehr.

Booking.com, Trivago und Co.

– dort, wo kaufkräftige
Zielgruppen unterwegs sind.

Automatisierte Sequenzen, die

Interessenten systematisch
zum Abschluss führen.

Premium-Platzierungen auf

Smart-TVs und Streaming-

Diensten.

Unser System erkennt, auf welchen Köder ein Interessent reagiert hat, und spielt die

passenden Folgeanzeigen Ï ·‚ ÙÙ ÃÒ» Ý• —Ò¡ Ò—§ —¾•  aus. Egal ob der Interessent gerade auf

einer Gartenseite stöbert, das Wetter checkt oder einen Flug bucht – unsere Botschaft erreicht

ihn dort, wo er sich aufhält. Nicht nur auf einer Plattform. c • —Ò‚ ··l



I H R  N Ä C H S T E R  S C H R I T T


 LoLTrÉî�Soî, od\L^rîp{ prLa ?rTpHSî~s
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Sie buchen einen

kostenlosen 30-Minuten-

Termin

Wir analysieren Ihr Projekt

und identifizieren die

besten Köder

Sie erhalten eine

maßgeschneiderte

Strategie-Empfehlung


