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Einleitung:
Die Zukunft gehort den digitalen Maklern

Der Immobilienmarkt hat sich verédndert — und mit ihm die Art und Weise, wie Makler an neue
Kunden kommen. Wahrend friher Zeitungsanzeigen, Empfehlungen und klassische Werbetafeln
ausreichten, dominiert heute das Internet die Kundengewinnung. Doch viele Makler kampfen mit
den neuen Herausforderungen:

X Teure Portale diktieren die Regeln — Wer auf Immobilienscout, Immonet & Co. setzen will,
zahlt hohe Summen fur Leads, die sich oft als unqualifiziert herausstellen.

X Steigende Konkurrenz macht es schwerer — Immer mehr Makler kampfen um die gleichen
Immobilien, und ohne eigene Leadquelle wird es schwer, sich durchzusetzen.

X Die Abhangigkeit von Empfehlungen ist riskant — Empfehlungen sind groRartig, aber kein

skalierbares System. Was, wenn die Auftrage plétzlich ausbleiben?

Doch was ware, wenn Sie sich von diesen Abhangigkeiten befreien knnten? Was, wenn Sie
jederzeit hochwertige, exklusive Leads generieren kénnten — ohne auf teure Portale angewiesen
zu sein?

Genau darum geht es in diesem Ebook.

Sie erfahren:

(74 Wie Sie einen Leadmagneten erstellen, der potenzielle Verkaufer Gberzeugt
4 Wie Sie eine Landingpage aufbauen, die Besucher in Kunden verwandelt
"4 Welche Traffic-Quellen sich fur Makler wirklich lohnen

[4 Wie Sie die eingehenden Leads effizient bearbeiten und abschlieRen

Kurz gesagt: Sie lernen, wie Sie digitale Dominanz in lhrer Region aufbauen — mit einem System,
das lhnen kontinuierlich neue Alleinauftrage bringt.

Sind Sie bereit, Ihr Maklergeschéaft auf das nachste Level zu heben? Dann lassen Sie uns
loslegen! %’



Kapitel 2: Die Grundpfeiler der digitalen
Dominanz

Warum Unabhangigkeit von Portalen der SchlUssel zum
Erfolg ist

Immobilienportale wie Immobilienscout24 oder Immonet haben tGber Jahre hinweg den Markt
dominiert. Sie versprechen Maklern eine stetige Quelle an Leads — doch zu welchem Preis?

e Hohe Kosten: Monatliche Gebuhren, steigende Lead-Preise und zusatzliche Kosten fur
bessere Sichtbarkeit belasten das Budget.

e Mangelnde Exklusivitat: Die gleichen Leads werden oft an mehrere Makler verkauft — ein
Preiskampf beginnt.

e Wenig Kontrolle: Der Algorithmus der Portale entscheidet, wer gesehen wird — nicht Ihre
Expertise oder Ihr Engagement.

Die L6sung? |hre eigene digitale Leadmaschine.
Statt sich auf Dritte zu verlassen, geht es darum, eine eigene Infrastruktur aufzubauen, die
konstant hochwertige Anfragen generiert. Damit bestimmen Sie die Spielregeln.

Die 5 Bausteine eines erfolgreichen
Online-Lead-Systems

Um digitale Dominanz zu erreichen, braucht es ein durchdachtes System. Dieses System basiert
auf funf essenziellen Saulen:

1. Ein unwiderstehlicher Leadmagnet

Menschen geben ihre Kontaktdaten nicht einfach so her — sie wollen einen echten Mehrwert.
Ein Leadmagnet ist ein kostenloses Angebot, das potenzielle Kunden Uberzeugt, ihre Daten zu
hinterlassen. Das kann z. B. sein:

["4 Eine Checkliste: ,Die 7 haufigsten Fehler beim Immobilienverkauf”

(74 Ein Bewertungsrechner: ,Wie viel ist Ihre Immobilie wert?"

{4 Ein Webinar: ,So verkaufen Sie Ihre Immobilie zum Héchstpreis”



2. Eine optimierte Landingpage

Eine Landingpage ist die Online-Seite, auf der Interessenten ihre Daten hinterlassen. Damit sie
funktioniert, braucht sie:

e Ein klares Versprechen (,Erhalten Sie eine kostenlose Immobilienbewertung in 2
Minuten”)

e Ein simples Formular (Name, E-Mail, Telefonnummer — nicht mehr!)

e Vertrauenssignale (z. B. Kundenbewertungen oder TUV-Siegel)

3. Eine starke Traffic-Strategie

Ohne Besucher bringt auch die beste Landingpage nichts. Effektive Methoden zur
Traffic-Generierung sind:

e Google Ads — Fur Suchanfragen wie ,Haus verkaufen in [Stadt]”
e Facebook & Instagram Ads — Um Eigentimer gezielt zu erreichen
e SEO & Content Marketing — Um langfristig organischen Traffic zu gewinnen

4. Ein strukturiertes Lead-Management
Ein Lead ist wertlos, wenn er nicht richtig bearbeitet wird. Hier braucht es:

e Schnelligkeit: Der erste Kontakt sollte innerhalb von 5 Minuten erfolgen
e Erprobte Skripte: Klare Gesprachsleitfaden fur Telefonate
e CRM-Systeme: Automatische Erinnerungen fir Follow-Ups

5. Automatisierung & Skalierung
Sobald das System lauft, geht es darum, es zu optimieren und zu skalieren:

e Automatische E-Mail-Sequenzen fur Leads, die nicht sofort reagieren
e Retargeting-Kampagnen fir Besucher, die noch unentschlossen sind
e Mehrere Traffic-Quellen zur Diversifikation




Wie Sie sich als digitale Marke positionieren

Makler gibt es viele — doch nur wenige haben eine starke digitale Prasenz. Um sich als fihrender
Experte in lhrer Region zu etablieren, sollten Sie:

"4 Ein professionelles Online-Profil haben (Google My Business, Social Media)
(74 Wertvolle Inhalte teilen (Blogartikel, Videos, kostenlose Ratgeber)
74 Vertrauen aufbauen (Kundenstimmen, Erfolgsgeschichten, echte Referenzen)

Makler, die ihre digitale Marke aufbauen, werden langfristig als erste Anlaufstelle fur
Immobilienverkaufer wahrgenommen — und erhalten automatisch mehr Anfragen.

Fazit: Wer auf digitale Leadgenerierung setzt, befreit sich aus der Abhangigkeit von Portalen und
Empfehlungen. Mit den richtigen Bausteinen entsteht ein System, das kontinuierlich
hochwertige Anfragen liefert — ohne sténdige Akquise.

Im nachsten Kapitel geht es darum, den perfekten Leadmagneten zu erstellen — die Grundlage
fur lhre digitale Dominanz. %’



Kapitel 3: Der Leadmagnet — lhr SchlUssel
zu hochwertigen Anfragen

Warum Menschen bereit sind, ihre Daten zu
hinterlassen

In der heutigen digitalen Welt sind Menschen vorsichtiger geworden, wenn es darum geht, ihre
Kontaktdaten preiszugeben. Niemand gibt freiwillig Name, E-Mail oder Telefonnummer an - es
sei denn, es gibt einen klaren Mehrwert.

Ein effektiver Leadmagnet sorgt dafur, dass potenzielle Verkaufer sich freiwillig eintragen, weil
sie darin eine wertvolle L6sung fur ihr Problem sehen. Das kann sein:

{74 Sie wollen wissen, wie viel ihre Immobilie wert ist

[74 Sie haben Fragen zum Verkaufsprozess und suchen Expertenrat

(74 Sie méchten typische Fehler vermeiden und den besten Preis erzielen

Das Prinzip des fairen Tauschs

Der Leadmagnet funktioniert nach einem einfachen Prinzip: Wertvolle Information gegen
Kontaktdaten. Sie liefern etwas Hochwertiges — der Interessent gibt im Gegenzug seine Daten
preis.



Die 3 erfolgreichsten Leadmagneten fur
Immobilienmakler

Nicht jeder Leadmagnet funktioniert gleich gut. Fur Immobilienmakler haben sich besonders
drei Formate bewahrt:

1. Der Immobilienwert-Rechner %

* Warum funktioniert er?

Eigentimer sind neugierig, was ihre Immobilie wert ist
Einfacher, schneller Nutzen ohne grof3e Hurde
Kann Uber automatisierte Software-L6ésungen bereitgestellt werden

+ Wie sieht der Prozess aus?

Der Besucher gibt Adresse & Basisinfos ein
Er erhélt eine erste grobe Werteinschatzung
Ein Maklerkontakt wird angeboten fur eine detaillierte Bewertung

{74 Beispiel-Titel:

«Ermitteln Sie jetzt den Wert Ihrer Immobilie — kostenlos & unverbindlich”
~Was ist Inre Immobilie heute wert? Finden Sie es in 2 Minuten heraus!”

2. Die Experten-Checkliste [4

* Warum funktioniert sie?

Menschen lieben einfache Schritt-flr-Schritt-Anleitungen
Sie gibt dem Leser das Gefuhl, Kontrolle Gber den Verkaufsprozess zu haben
Niedrige Hurde: Kein langes Lesen, direkter Nutzen

+ Welche Themen funktionieren?

.Die 7 groRten Fehler beim Immobilienverkauf — und wie Sie sie vermeiden”
.30 verkaufen Sie lhre Immobilie 10 % Uber Marktwert — Die Profi-Checkliste”

("4 Beispiel-Titel:

.Verkaufen Sie Ihre Immobilie zum Héchstpreis — Checkliste fur Eigentimer”
.Die 7 haufigsten Fehler beim Immobilienverkauf — Vermeiden Sie teure Fallstricke!”




3. Das Experten-Webinar oder Video-Training /3

+ Warum funktioniert es?

e Persoénlicher & interaktiver als ein PDF oder Rechner
e Positioniert Sie als kompetenten Experten
e Ideal fir komplexe Themen wie den Verkaufsprozess

+* Themenideen fur Immobilienmakler:

e ,Wie Sie den besten Verkaufspreis fur Ihre Immobilie erzielen”
e ,Wie Sie lhre Immobilie in 30 Tagen erfolgreich verkaufen”

[ Beispiel-Titel:

e ,Live-Webinar: Wie Sie lhre Immobilie ohne Stress verkaufen”
.50 vermeiden Sie teure Fehler beim Hausverkauf — exklusives Training”

So erstellen Sie in wenigen Schritten einen
unwiderstehlichen Leadmagneten

Egal, welches Format Sie wéhlen, ein erfolgreicher Leadmagnet braucht diese fiinf Elemente:

_JKlare Zielgruppe — Wer soll ihn herunterladen? Verkaufer, Kaufer, Investoren?

[2JRelevantes Problem — Der Leadmagnet muss eine Lésung fir ein echtes Problem bieten.
(3)Pragnanter Titel — Direkt kommunizieren, welchen Mehrwert der Leser bekommt.
[4JEinfacher Zugang — Keine langen Formulare — nur Name, E-Mail & ggf. Telefonnummer.
(5)Starker Call-to-Action — Machen Sie deutlich, warum sich der Interessent eintragen sollte.

Fazit: Der Leadmagnet als erster Schritt zur digitalen
Dominanz

Ein guter Leadmagnet ist der erste Schritt, um hochwertige Verkaufer-Leads zu gewinnen. Er

sorgt dafur, dass Interessenten aktiv auf Sie zukommen, anstatt dass Sie mhsam hinter
Anfragen herlaufen mussen.

Im nachsten Kapitel geht es darum, wie Sie eine perfekte Landingpage erstellen, die Besucher in
Leads verwandelt. %’



Kapitel 4: Die perfekte Landingpage —
Vom Besucher zum Lead

Warum eine Landingpage entscheidend fir lhre
Leadgenerierung ist

Ihr Leadmagnet ist nur so gut, wie die Seite, auf der er prasentiert wird. Eine schlecht
aufgebaute Landingpage bedeutet verlorene Leads — selbst wenn Ihr Angebot perfekt ist.

Eine gute Landingpage hingegen sorgt dafir, dass Besucher nicht nur schauen, sondern auch
handeln. Sie lenkt die Aufmerksamkeit auf das Wesentliche und macht es dem Interessenten so
einfach wie moglich, seine Kontaktdaten zu hinterlassen.

Die Anatomie einer erfolgreichen Landingpage
Eine hochkonvertierende Landingpage besteht aus diesen 5 zentralen Elementen:

_JKlare und Gberzeugende Headline
Der Besucher muss sofort verstehen, was er bekommt und warum es fir ihn relevant ist.

74 Gute Beispiele:

v/ .Ermitteln Sie jetzt den Wert Ihrer Immobilie — kostenlos & unverbindlich”

v/ .So verkaufen Sie Ihre Immobilie 10 % Uber Marktwert — Checkliste fur Eigentimer”

Vv .Live-Webinar: Die groRten Fehler beim Immobilienverkauf — und wie Sie sie vermeiden”

® Schlechte Beispiele:

X, Willkommen auf meiner Webseite”
X Hier gibt's mehr Infos”

X ,Fordern Sie unseren Newsletter an”

¢ Tipp: Die Headline sollte kurz, klar und direkt auf den Schmerzpunkt des Kunden eingehen.




(2)Unterstitzende Unteriberschrift (Subheadline)
Die Subheadline verstarkt das Hauptversprechen und liefert zusatzliche Details.
4 Gute Beispiele:

e ,Innur 2 Minuten eine kostenlose Immobilienbewertung erhalten — unverbindlich &
prazise.”
e ,Dieses eBook zeigt Ihnen, wie Sie Fehler vermeiden und den besten Preis erzielen.”

©) Schlechte Beispiele:

e Hier gibt's alle Informationen zum Immobilienmarkt.” (Zu unkonkret)
e ,Erfahren Sie mehr.” (Kein Mehrwert erkennbar)

3)Visuelle Elemente — Bilder & Videos fir Vertrauen

Menschen kaufen mit den Augen. Eine reine Textseite wirkt langweilig. Figen Sie deshalb:
[74 Ein Bild des Leadmagneten (z. B. ein Mockup eines E-Books oder ein Screenshot des
Immobilienrechners)

¥4 Ein kurzes Erklarvideo (30-60 Sekunden) mit lhnen als Experte

[74 Vertrauenssignale wie Logos, Siegel oder Kundenstimmen

(4JEinfaches & kurzes Formular — Weniger ist mehr

Je mehr Datenfelder Sie verlangen, desto weniger Eintragungen erhalten Sie.

+ Optimal:
e Name
e E-Mail

e Telefonnummer (optional)

+ Vermeiden Sie unnétige Fragen:
Q) .Wann wollen Sie verkaufen?” (Kann spater erfragt werden)
® .Wie viel ist Ihre Immobilie wert?” (Zu viele Hirden)

¢ Tipp: Jedes zusatzliche Feld senkt die Conversion-Rate um bis zu 20 %!
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|5)Starker Call-to-Action (CTA) — Die Handlungsaufforderung

Die CTA-Schaltflache ist das Herzstuck der Landingpage. Sie muss klar, aktivierend und optisch
auffallig sein.

74 Gute Beispiele fur CTA-Buttons:

Vv .Jetzt kostenlos bewerten lassen” (bei einem Immobilienwertrechner)
v/ .Checkliste jetzt herunterladen” (bei einem PDF-Download)

v/ .Zum Webinar anmelden” (bei einem Live-Training)

) Schlechte Beispiele:
X ., Absenden” (zu langweilig)
X ,Jetzt klicken” (keine klare Erwartung)

¢ Tipp: Nutzen Sie Farbkontraste, damit der CTA-Button hervorsticht!

Psychologie & Design: Worauf es wirklich ankommt

Die besten Landingpages folgen psychologischen Prinzipien, um die Conversion-Rate zu
maximieren:

& 1. Das Prinzip der Dringlichkeit
Begrenzte Verfugbarkeit oder zeitlich begrenzte Angebote steigern die Eintragungsrate.

(74 Beispiel-Elemente fiir Dringlichkeit:
v/ .Nur fur kurze Zeit: Kostenlose Immobilienbewertung!”
v/ .Nur 50 Platze im Webinar verfugbar — jetzt sichern!”

{J 2. Vertrauensaufbau durch soziale Beweise

Menschen vertrauen anderen Menschen. Integrieren Sie:

V| Kundenbewertungen oder Testimonials (,Dank der Checkliste habe ich 15.000 € mehr fir
mein Haus erzielt!”)

("4 Vertrauenssiegel (TUV, ,Uber 500 zufriedene Kunden”, etc.)

74 Personliche Ansprache (Bilder von echten Menschen statt Stockfotos)
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@ 3. Klarheit & Fokus — Keine Ablenkung!

Eine Landingpage ist keine normale Webseite. Es gibt nur ein Ziel: die Eintragung.

Q) Unnétige Elemente, die die Conversion zerstéren:
X Meniileiste mit Links zu anderen Seiten

X Zu viel Text & lange Absatze

X Mehrere verschiedene Call-to-Actions

("4 Eine gute Landingpage hat nur eine einzige Aufgabe:
Besucher zu Leads zu machen — und sonst nichts!

Die gréf3ten Fehler und wie Sie sie vermeiden

Viele Makler machen diese klassischen Fehler, die zu niedrigen Conversion-Raten fuhren:

X Fehlender Mehrwert — Wenn der Besucher nicht direkt versteht, warum er sich eintragen soll,
verlasst er die Seite.

X Zu viele Ablenkungen — Eine Landingpage sollte minimalistisch sein — keine Mendleisten oder
Links.

X Zu viele Formulareingaben — Je mehr Daten Sie verlangen, desto héher die Absprungrate.

X Langsame Ladezeiten — Wenn eine Seite langer als 3 Sekunden ladt, springen 40 % der
Nutzer ab.

[74 Lésung: Klare, schnelle, mobile-optimierte Landingpages mit nur einer
Handlungsaufforderung.

Fazit: Eine perfekte Landingpage ist der Schlissel zum
Erfolg

Ihre Landingpage entscheidet darlber, ob Ihre Leadgenerierung funktioniert oder nicht. Sie
sollte:

74 Eine klare Headline mit Mehrwert haben

_I Ein starkes visuelles Element (Bild, Video, Siegel) beinhalten

74 Ein einfaches, kurzes Formular nutzen

{4 Einen auffalligen CTA-Button enthalten

(%4 Fokus auf eine einzige Handlung haben

Im nachsten Kapitel geht es um die nachste grof3e Herausforderung: Wie Sie Traffic auf Ihre
Landingpage bringen, um Leads in groRer Zahl zu generieren! «’
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Kapitel 5: Die richtige Traffic-Strategie —
So bringen Sie Besucher auf lhre Seite

Warum ohne Traffic nichts passiert

Eine perfekte Landingpage ist nutzlos, wenn niemand sie besucht. Ohne qualifizierten Traffic
bleibt Ihre Leadmaschine stehen.

Die Lésung? Ein gezielter Mix aus bezahltem und organischem Traffic, um konstant hochwertige
Leads zu gewinnen.

In diesem Kapitel erfahren Sie:

74 Welche Traffic-Quellen sich fur Immobilienmakler wirklich lohnen

4 Wie Sie mit Google & Social Media genau die richtigen Personen erreichen

"4 Warum es nicht nur um Quantitat, sondern auch um Qualitat der Besucher geht

Die zwei Hauptwege zu mehr Besuchern
Es gibt grundsatzlich zwei Wege, um qualifizierte Besucher auf lhre Landingpage zu bringen:

_1Bezahlter Traffic — Schnell & gezielt (Google Ads, Facebook Ads,
Instagram Ads)

Bezahlte Anzeigen sind der schnellste Weg zu Leads. Sie ermoglichen Ihnen, exakt lhre
Zielgruppe anzusprechen und innerhalb von Stunden erste Anfragen zu generieren.

(2)Organischer Traffic — Nachhaltig & langfristig (SEO, Social Media,
Empfehlungsmarketing)

SEO und Social Media sorgen fur langfristige Sichtbarkeit. Sie benétigen jedoch Zeit und
kontinuierliche Optimierung.
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Bezahlter Traffic: Die besten Strategien fur
Immobilienmakler

%’ Google Ads: Die Power von Suchanfragen nutzen
Google Ads sind ideal, weil Nutzer bereits aktiv nach Lésungen suchen. Wer ,Haus verkaufen in
[Stadt]” googelt, hat hohe Verkaufsabsichten — genau lhr Zielpublikum!

+ Best Practices fur Google Ads:

(4 Lokale Keywords nutzen (,Haus verkaufen Minchen”, ,Makler Berlin Bewertung*)

("4 Direkt auf die Lésung eingehen (,Erhalten Sie eine kostenlose Immobilienbewertung!*)
[74 Conversion-optimierte Landingpages verwenden (keine klassische Webseite verlinken)
74 Anzeigenerweiterungen nutzen (Telefonnummer, Standort, Bewertungen)

) Haufige Fehler:

X Auf die Startseite verlinken (statt direkt zur Landingpage)

H Zu allgemeine Keywords (,Immobilien”, ,Makler”) — hohe Kosten, wenig Effekt
X Kein Retargeting — Interessenten nicht erneut ansprechen

Organischer Traffic: Die nachhaltige Strategie fur
langfristige Leads

Bezahlter Traffic bringt schnelle Ergebnisse, aber organische Strategien sorgen fur langfristigen
Erfolg.

SEO: Durch Google gefunden werden

Mit SEO kénnen Sie langfristig kostenlosen Traffic gewinnen, indem lhre Seite fur relevante
Suchbegriffe optimiert wird.

+ Die besten SEO-Strategien flr Immobilienmakler:

_J Lokale Optimierung (,Immobilienmakler Hamburg”, ,Haus verkaufen Stuttgart"”)

V| Blogartikel schreiben (,Wie viel ist mein Haus wert?”, ,Wann ist der beste Zeitpunkt fur den
Verkauf?")

(74 Google My Business optimieren (regelméaRige Posts, Bewertungen sammeln)

) Haufige Fehler:

X Keine klaren Keywords — Texte zu allgemein

X Webseite ohne klare Struktur — Nutzer springen ab

X Keine regelmaRigen Inhalte — Google bevorzugt aktuelle Seiten
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Fazit: So dominieren Sie mit Google Ads den
Immobilienmarkt

Google Ads ist eine leistungsstarke Maschine, wenn sie richtig genutzt wird.

¢ Zusammenfassung der Erfolgsformel:

(74 Die richtigen Keywords wahlen (,Haus verkaufen [Stadt]”, ,iImmobilienbewertung kostenlos”)
("4 Relevante Anzeigentexte schreiben (Klarer Mehrwert + Handlungsaufforderung)

4 Gezielt CPC-Gebote optimieren (Manuelle Gebote & Conversion-Fokus)

"4 Eine optimierte Landingpage nutzen (Schnell, klar, mobilfreundlich)

s# Nachster Schritt:
Sobald die Leads eingehen, miissen sie professionell bearbeitet werden — darum geht es im
nachsten Kapitel! <’
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Kapitel 6: Lead-Management — Was
passiert nach der Anmeldung?

Warum die Lead-Bearbeitung entscheidend ist

Google Ads und eine optimierte Landingpage bringen lhnen qualifizierte Leads — doch was
dann?

Ein Lead allein bringt noch keinen Umsatz.

2 Wenn er nicht richtig bearbeitet wird, geht er verloren.

2 Wenn er zu spat kontaktiert wird, verliert er das Interesse.

> Wenn der Erstkontakt schwach ist, wechselt er zum Wettbewerber.

<~ Der Erfolg hangt davon ab, wie schnell und professionell Sie mit Ihren Leads umgehen. In
diesem Kapitel erfahren Sie, wie Sie Leads effizient verwalten und zu zahlenden Kunden machen.

Die goldene Regel: Geschwindigkeit ist alles!

+ 80 % der Deals gehen an den Makler, der als Erster anruft.

+ Leads erwarten eine schnelle Antwort — nach 10 Minuten sinkt die
Abschlusswahrscheinlichkeit drastisch.

+ Empfohlene Reaktionszeit: Unter 5 Minuten nach Eintragung

¢ Profi-Tipp: Nutzen Sie automatische Benachrichtigungen, sodass Sie sofort eine E-Mail oder
SMS erhalten, wenn ein neuer Lead eingeht.
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Schritt-far-Schritt-Prozess fur eine erfolgreiche
Lead-Bearbeitung

_JAutomatische E-Mail nach der Anmeldung

Der Lead soll sofort nach der Eintragung eine Bestatigung & Mehrwert erhalten.

(74 Beispiel fur eine automatische E-Mail:

Betreff: ,lhr Immobilienwert — was passiert als Nachstes?”
Text:

.Hallo [Name],

vielen Dank fur lhre Anfrage! Wir haben lhre Daten erhalten und werden in Kuirze eine erste
Einschatzung fur Sie erstellen.

Ich werde mich in den nachsten Stunden telefonisch bei lhnen melden, um offene Fragen zu
klaren und eine genauere Bewertung vorzunehmen.

Falls Sie vorab Fragen haben, kénnen Sie mich gerne unter [Telefonnummer] erreichen.

Beste Grul3e,
[lhr Name]
[lhr Maklerunternehmen]”

(2)Der erste Telefonkontakt — So Uiberzeugen Sie den Lead
Die wichtigste Regel: Kein Verkaufsgespréch — sondern ein Beratungsansatz!

. Beispiel-Skript fir den ersten Anruf:
+Hallo [Name], ich habe gesehen, dass Sie Interesse an einer Immobilienbewertung haben. Darf
ich kurz fragen: Was ist der Hauptgrund, warum Sie lGber einen Verkauf nachdenken?”

o Ziel:

74 Vertrauen aufbauen — Der Lead soll sich verstanden fihlen.

"4 Informationen sammeln — Ist der Lead ernsthaft interessiert?

(4 Termin fur ein Erstgesprach vereinbaren — Idealerweise eine Besichtigung vor Ort.

X Haufige Fehler:
® Direkt Gber den Preis sprechen (,lhre Immobilie ist ca. XY wert.”)
Q) Zu aufdringlich sein (,Méchten Sie jetzt verkaufen?”)
) Keine klaren nachsten Schritte definieren

¢ Profi-Tipp: Beenden Sie das Gesprach mit einer klaren Handlungsaufforderung:

<~ ,Ich schlage vor, wir vereinbaren einen Termin vor Ort. Wann passt es lhnen am besten -
morgen oder Ubermorgen?”
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Follow-Up-Prozess fur Leads, die noch nicht sofort verkaufen wollen
Viele Leads sind noch nicht sofort bereit zu verkaufen — aber vielleicht in ein paar Monaten.
@ Wie bleiben Sie im Gedachtnis? Durch systematische Nachverfolgung!

+ Empfohlenes Follow-Up-System:

("4 Tag 1: Sofort anrufen + Bestatigungs-E-Mail senden

(74 Tag 3: Zweiter Anruf falls keine Reaktion

"4 Woche 2: Erinnerung per E-Mail mit Mehrwert (,Kostenlose Marktanalyse fir Ihre Region*)
74 Monat 1-3: RegelmaRige Kontaktpunkte (z. B. Newsletter mit Marktupdates)

) Haufige Fehler:

X Lead nur einmal kontaktieren und dann ,aufgeben”

X Keine systematische Nachverfolgung

X Leads vergessen — das bedeutet verlorenes Umsatzpotenzial

. Profi-Tipp: Nutzen Sie ein CRM-System, um den Uberblick tber Ihre Leads zu behalten (z. B.

HubSpot, Pipedrive, Salesforce).

Wie Sie aus Leads zahlende Kunden machen

Ein Lead ist wertvoll — aber nur, wenn er am Ende zu einem erfolgreichen Auftrag fuhrt.

+ Die 3 entscheidenden Faktoren fur eine hohe Abschlussrate:

{74 1. Schnelligkeit — Leads innerhalb von 5 Minuten anrufen.

4 2. Vertrauensaufbau — Kunden nicht sofort verkaufen, sondern beraten.

["4 3. Follow-Up-System — Leads langfristig pflegen, auch wenn sie nicht sofort verkaufen.

¢ Profi-Tipp: Arbeiten Sie mit einer Datenbank fir alte Leads — viele Verkaufer brauchen 3-6
Monate, um zu einer Entscheidung zu kommen. Bleiben Sie dran!

Fazit: Wer Leads richtig bearbeitet, gewinnt den Markt

Google Ads bringt Ihnen Anfragen — doch die wahre Kunst liegt in der Bearbeitung der Leads.

[74 Schnelligkeit entscheidet — Erfolgreiche Makler rufen innerhalb von 5 Minuten zurick.
("4 Beratung statt Verkauf — Kein harter Pitch, sondern wertvolle Hilfe leisten.
("4 Langfristige Betreuung — Viele Leads brauchen Monate — wer dranbleibt, gewinnt.

s® Nachster Schritt:
Im nachsten Kapitel geht es um Skalierung & Automatisierung — wie Sie lhre Leadmaschine auf
das nachste Level bringen! 7
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Kapitel 7: Skalierung & Automatisierung -
Der Weg zur digitalen Marktdominanz

Warum Skalierung der nachste Schritt ist

Sobald Ihre Google Ads und Lead-Generierung zuverlassig funktionieren, stellt sich die nachste
Frage:

Wie kdénnen Sie das System so optimieren, dass Sie mit minimalem Aufwand maximal viele
hochwertige Leads generieren?

< Die Antwort: Skalierung & Automatisierung.

Mit den richtigen Tools, Prozessen und Strategien kénnen Sie:

"4 Mehr Leads generieren, ohne selbst mehr Zeit zu investieren

4 Ihre Lead-Bearbeitung automatisieren

[74 Den gesamten Prozess so optimieren, dass er nahezu von selbst lauft

L) Google Ads effizient skalieren

Ihre Google Ads-Kampagne lauft gut? Jetzt geht es darum, die Ergebnisse zu verdoppeln oder
verdreifachen, ohne die Kosten explodieren zu lassen.

+ So skalieren Sie profitabel:

(4 Keyword-Erweiterung: Nutzen Sie weitere relevante Suchbegriffe (z. B. ,Hausverkauf
steuerfrei?” oder ,Haus geerbt, was tun?").

[74 Geo-Expansion: Schalten Sie Anzeigen in neuen Stadtteilen oder angrenzenden Regionen.
{74 Budgetanpassung: Erhéhen Sie das Tagesbudget um 10—-20 %, beobachten Sie aber die
Kosten pro Lead.

[74 Retargeting—-Kampagnen: Sprechen Sie Besucher erneut an, die sich nicht direkt eingetragen
haben.

» Profi-Tipp: Testen Sie verschiedene Anzeigentexte und Landingpage-Versionen, um die

beste Kombination herauszufinden.
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Automatisierung der Lead-Bearbeitung

Die grofRte Herausforderung: Nicht nur Leads generieren — sondern auch effizient bearbeiten!

+ Welche Prozesse Sie automatisieren kénnen:

(4 Automatische Antwort-E-Mails — Jeder Lead erhalt sofort eine Bestatigung mit Mehrwert
(,So geht es weiter”).

74 CRM-Integration — Alle Leads werden automatisch in Ihr CRM (z. B. HubSpot, Pipedrive)
Ubertragen.

("4 Kalender-Tools fur Terminvereinbarungen — Leads kénnen sich selbst einen Termin buchen
(z. B. Calendly).

(74 SMS-Benachrichtigungen — Falls ein Lead nicht auf E-Mails reagiert, erhalt er eine
SMS-Erinnerung.

%’ Beispiel fir eine automatische Lead-Pipeline:

Lead kommt Uber Google Ads - Landingpage

Automatische E-Mail wird gesendet (,Danke fur lhre Anfrage!”)
Lead wird in CRM eingetragen - Erinnerungen fur Follow-Ups
Falls kein Ruckruf erfolgt: Automatisierte SMS + zweite E-Mail
Lead bucht selbst Termin im Kalender

I NN

¢ Profi-Tipp: Ein automatisiertes Follow-Up-System kann lhre Abschlussquote um 40 %
steigern!

Lead-Qualifizierung: Nicht alle Leads sind gleich
wertvoll

Sobald mehr Leads reinkommen, missen Sie sicherstellen, dass Sie lhre Zeit nur in die besten
Interessenten investieren.

+ Effektive Lead-Qualifizierung:

[74 Dringlichkeit: Plant der Verkaufer den Verkauf in den nachsten 3—6 Monaten?

74 Immobilientyp: Passt das Objekt in lhre Zielgruppe (z. B. Einfamilienhaus, Luxusimmobilien)?
{4 Preisvorstellung: Ist die Preisvorstellung realistisch?

(4 Motivation: Muss der Verkaufer schnell handeln (z. B. Scheidung, Erbschaft)?

& Tipp: Nutzen Sie ein Punktesystem (Lead-Scoring) in Ihrem CRM:

e Hot Lead (A) = Verkauf innerhalb von 3 Monaten - Sofort anrufen
e Warm Lead (B) = Verkauf innerhalb von 6 Monaten - RegelméRiges Follow-Up
e Cold Lead (C) = Verkauf in mehr als 6 Monaten - Automatisierte E-Mail-Sequenz
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4)Optimierung & Feinjustierung fir maximale Effizienz

Ihr Lead-System ist ein lebendiger Prozess, der regelmalig Uberpruft und optimiert werden
sollte.

+ Wichtige Kennzahlen zur Erfolgskontrolle:

;] Kosten pro Lead (CPL) — Wie viel kostet Sie eine qualifizierte Anfrage?

1| Conversion-Rate Landingpage — Wie viele Besucher tragen sich tatsachlich ein?
il Antwortquote auf Leads — Wie viele Leads gehen ans Telefon?

il Abschlussquote — Wie viele Leads fuhren zu einem Alleinauftrag?

¢ Optimierungsmaflnahmen:
(%4 Wenn die CPL zu hoch ist: Keywords & Anzeigen optimieren, irrelevante Klicks vermeiden.

74 Wenn die Landingpage nicht gut konvertiert: Texte, Bilder oder Call-to-Action Uiberarbeiten.
"4 Wenn Leads nicht reagieren: Follow-Up-System verbessern, SMS/WhatsApp als zuséatzlichen

Kanal nutzen.

4’ Profi-Tipp: RegelmaRige A/B-Tests mit verschiedenen Anzeigentexten, Landingpage-Designs
und Call-to-Action-Buttons kénnen die Conversion-Rate um bis zu 30 % steigern!

Fazit: Die digitale Marktdominanz ist erreichbar

Sobald lhr System aus Google Ads, Landingpage, Lead-Management und Automatisierung
richtig funktioniert, haben Sie eine skalierbare Maschine, die Ihnen kontinuierlich neue
Verkaufer-Leads bringt — ohne sténdige Kaltakquise oder Abhangigkeit von Immobilienportalen.

¢ Zusammenfassung:
[74 Google Ads gezielt skalieren — Mehr Budget, neue Keywords & Geo-Expansion

(74 Lead-Prozesse automatisieren — CRM, automatische Follow-Ups, Terminbuchungssysteme
("4 Leads qualifizieren & priorisieren — Nur die besten Anfragen bearbeiten

(74 Optimierung als Dauerprozess — Zahlen tracken, Schwachstellen eliminieren

s® Nachster Schritt:
< Im letzten Kapitel fassen wir die wichtigsten Learnings zusammen und zeigen lhnen, welche
konkreten Schritte Sie jetzt unternehmen sollten! «”
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Kapitel 8: Fazit & Next Steps — |lhr Weg zur
digitalen Marktdominanz

Zusammenfassung: lhr digitales Lead-System auf
einen Blick

Sie haben jetzt ein vollstandiges System kennengelernt, mit dem Sie hochwertige
Verkaufer-Leads generieren kénnen — unabhéngig von teuren Immobilienportalen und
Kaltakquise.

+ Die wichtigsten Learnings:
4 1. Google Ads als Lead-Maschine nutzen

e Nur relevante Keywords wie ,Haus verkaufen [Stadt]”
e Conversion-optimierte Anzeigen mit klarer Handlungsaufforderung
e Retargeting einsetzen, um unentschlossene Besucher erneut anzusprechen

(4 2. Leadmagnet & Landingpage perfektionieren

e Hochwertiger Leadmagnet (z. B. Immobilienbewertung, Checkliste)
e Optimierte Landingpage mit klarem Mehrwert & einfachem Formular
e Mobile-Optimierung & schnelle Ladezeiten fir maximale Conversion

("4 3. Lead-Bearbeitung effizient gestalten

e Schnelligkeit zahlt! Leads innerhalb von 5 Minuten anrufen
e Erstgesprach als Beratung, nicht als Verkaufsgesprach nutzen
e Follow-Up-System, um Leads langfristig im Gedéachtnis zu halten

(4 4. Automatisierung & Skalierung fur langfristigen Erfolg

e CRM-System nutzen, um Leads strukturiert zu verwalten
e Automatische Follow-Ups per E-Mail, SMS & Terminbuchung
e Budget & Anzeigen regelmafig optimieren, um bestmaégliche Ergebnisse zu erzielen
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Ilhr ndchster Schritt: Umsetzung in die Praxis

Theorie ist gut — aber nur die Umsetzung bringt Ergebnisse! Jetzt kommt es darauf an, das
Gelernte Schritt fur Schritt in die Praxis zu bringen.

+ So starten Sie heute mit lhrer digitalen Leadmaschine:

v/ 1. Google Ads einrichten — Erstellen Sie Ihre erste Kampagne mit verkaufsrelevanten
Keywords

v/ 2. Leadmagnet & Landingpage erstellen — Entwickeln Sie eine Gberzeugende Seite fir
Immobilienverkaufer

v/ 3. Lead-Management optimieren — Automatische Follow-Ups & schnelle Kontaktaufnahme
sicherstellen

v/ 4. Skalieren & verfeinern — Budget erhéhen, A/B-Tests durchfiihren & stetig optimieren

%’ Sind Sie bereit, die digitale Dominanz in Ihrer Region aufzubauen? Dann setzen Sie jetzt die
ersten Schritte um — und gewinnen Sie unabhangig von Portalen lhre eigenen, hochwertigen
Verkéaufer-Leads!

Bonus: Weiterfuhrende Unterstutzung fur |hr Lead-System
Wenn Sie schneller Ergebnisse sehen méchten, gibt es zwei Méglichkeiten:

& Option 1: Eigenstandige Umsetzung
Nutzen Sie die Strategien aus diesem Ebook und setzen Sie Schritt fur Schritt lhr digitales
Lead-System auf.

s# Option 2: Experten-Unterstiitzung holen

Méchten Sie den Prozess abkirzen und direkt ein funktionierendes System nutzen? Dann lassen
Sie sich von einem Experten beraten, um Google Ads, Landingpage und Lead-Management
perfekt auf Ihr Maklergeschéaft anzupassen.

<~ Interesse? Dann lassen Sie uns sprechen! Fordern Sie jetzt eine kostenlose Beratung an und
erfahren Sie, wie Sie sofort mit der Umsetzung starten kénnen.
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Fazit: Die Zukunft gehért den digitalen Maklern

Der Immobilienmarkt verandert sich — wer heute digitale Lead-Strategien beherrscht, gewinnt
langfristig mehr Alleinauftrage und steigert seinen Umsatz.

s# Was erfolgreiche Makler gemeinsam haben:

[74 Sie verlassen sich nicht mehr auf Empfehlungen & Portale

[74 Sie haben ein funktionierendes Lead-System, das standig neue Anfragen bringt
("4 Sie arbeiten effizient — mit Automatisierung & optimierten Prozessen

@& Jetzt liegt es an lhnen, ob Sie die digitale Dominanz in Ihrer Region Gbernehmen!

s® Ende des Ebooks — Jetzt in die Umsetzung starten! %’
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