
Sie haben das Zeug zum 
Champion
Sie sind hier bei uns – und nicht beim Rundgang
durch das wunderschöne Stralsund. Danke!

Ich verspreche Ihnen, es lohnt sich für Sie.

In den nächsten Minuten erfahren Sie von uns,
wie Sie der Platzhirsch in Ihrer Region werden.



Interessant …

… für Makler und Verwalter,

… für Architekten, Anwälte,

… für alle Unternehmen, 
die im lokalen Markt 
spezielle Leistungen 
für nicht alltäglichen
Bedarf anbieten.



Wer will nicht der Platzhirsch sein?

 Er agiert, er reagiert nicht!

 Sein Ansehen wächst.

 Die Zufriedenheit im Team steigt.

 Der Platzhirsch beherrscht den lokalen Markt.

 Er hat verkaufsfähige Immobilien, also Aufträge
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Warum gibt‘s das Gute so selten?

Bei einer verkaufsfähigen Immobilie 
mit marktgerechtem Preis lässt sich 
ein Verkauf nicht verhindern.

Wir haben ein permanentes Beschaffungsproblem,
denn diese Angebote sind Mangelware.

Wollen wir Platzhirsch sein, müssen wir das ändern!

Warum beschäftigen wir uns dann nicht 
nur mit solchen guten Aufträgen?
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Wie ist unsere derzeitige Situation?2

 Kontaktpflege, Networking, Suchanzeigen, …

Die Objektbeschaffung erfolgt bisher meist über

 und ganz neu: Lead-Lieferanten

Heute gibt es Veränderungen, die sich dramatisch auf unser 
Business auswirken!

Die Auftragsbeschaffung steht nicht im Mittelpunkt 
unseres Handels!

Die hohen Portalkosten belasten unsere Kasse.

 Reputation (bisher half der Bekanntheitsgrad, die Tradition)

 Kalt-Akquise im Marktgetümmel,



Wie stark ist unsere Markt-Autorität?

???
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Wer hat die Fäden in der Hand?

Die Portale haben erkannt, an welchen Stellen wir angreifbar sind.

Unsere „Schwächen“ haben sie zu ihren Stärken gemacht! 

Die neuen Verkaufsportale sind mit Kräften auf dem Weg, 
den Markt der Verkäufer zu erobern. 

Und welche Rolle spielen wir Makler? 

Marionetten zwischen Portal-Giganten
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Was macht der Immobilienverkäufer 
heute?

Sein Suchverhalten hat sich geändert.

3

Er fragt „Dr. Online“ und „googlt“.

Er sucht im lokalen Netz nach Lösungen.

Er nimmt dort nur Top-Ergebnisse wahr.

Er interessiert sich nur für Webseiten mit speziellen Lösungen.

Er sucht den Manager für sein Problem. 



Wie machen wir es richtig?4

Um die Kunden bei ihren Bedürfnissen abholen zu können, 
brauchen wir eine vollkommen neue Ausrichtung unserer
Marketingmaßnahmen.

 Medialer Auftritt muss den Immobilienverkäufer ansprechen

 Google-Ranking mit besten Ergebnissen

 Top-Marketing-Videos

 Positive Bewertungen und Empfehlungen

 Ansprechend aufbereitete Google+ Unternehmensseite



Google beherrscht das Internet5



Verkäufer Keywords5



Ergebnis Werbung5



Lokales Ergebnis5



Organische Ergebnisse5



Unverzichtbar: YouTube Kanal5



Google-Ergebnis: Videos5



Beispiel aus der Praxis gefällig?5



Google Analytics Werte5



Wer bleibt Platzhirsch - wer wird 
Platzhirsch?
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 Wichtigste Zielgruppe: Der Immobilienverkäufer

 Bestes Suchmaschinenranking ist erforderlich

 Eine professionelle Website ist Pflicht – reicht allein aber nicht

 Der Immobilienverkäufer 
muss Sie als Manager seines 
Problems erkennen

 Und: wann starten Sie und 
holen sich Ihre Leads?



Mit uns werden Sie der
Platzhirsch

 Michael Sielaff

 Klaus Harbich

 www.germanmademarketing.de

Sprechen Sie jetzt mit uns. Es lohnt sich.

In unserer Mappe finden Sie weitere
Informationen und Beispiele.
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