
Akquise-Total-Paket
Software, Kampagnen, Briefe, Checklisten, Drucksachen  
und Strategien für den Immobilieneinkauf.

Aufeinander abgestimmtes 
Material für Immobilienmakler 
zum Akquirieren von  
Verkaufsaufträgen 

Macht Makler erfolgreich

Erfolg, den man kaufen kann!
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So einfach bekommen Sie mit dem
	 Akquise-Total-Paket neue Aufträge

Neue Komplettlösung

Das Akquise-Total-Paket bündelt alles, was ein 
Immobilienmakler für die Akquise benötigt, in einer 
einzigen Lösung: aktuelle und vergangene Privat- und 
Maklerinserate, Markttransparenz, Vergleichsobjekte, 
Serienbriefe, Broschüren, Workflows, Kampagnen und 
interaktive Gesprächsleitfäden.

Das Beste von allem

Das Akquise-Total-Paket vereinfacht Ihren Maklerall-
tag mit zahlreichen neuen Möglichkeiten. Sie beruhen 
auf der einzigartigen Kombination aus Akquise-
Software, Markttransparenz und Einkaufsstrategie mit 
erprobten Briefen, Broschüren und Leitfäden.

Reduzieren Sie Ihre Kosten

Privatinserate in Zeitungen und Internetportalen zu 
finden, ist mühsam und kostet wertvolle Zeit. Daher 
beschränken sich viele Makler auf wenige Medien, um 
überhaupt an Aufträge zu kommen. Somit werden 
zwangsläufig lukrative Geschäfte verpasst. Mit dem 
Akquise-Total-Paket dagegen bekommen Sie Infor-
mationen aus den führenden Zeitungen und den 
wichtigsten Portalen direkt geliefert und Sie können 
ohne Vorlaufzeit akquirieren. Sie sparen nicht nur Zeit 
und bares Geld, sondern decken auch den gesamten 

Markt ab. Überlegen Sie mal, welche Möglichkeiten 
für Sie darin schlummern!

Schlüssel für nachhaltigen Erfolg

Eines der größten Probleme ist, dass Verkäufer nicht 
gerne von Anfang an mit Maklern zusammenarbeiten. 
Sie wollen keine Courtage bezahlen und sehen keine 
Notwendigkeit für einen Makler. Das Akquise-Total-
Paket hilft Ihnen, genau dieses Problem zu lösen.

Die Erfahrung hat gezeigt, dass Makler, die mit dem 
Verkäufer Kontakt halten und ihre Kompetenz de-
monstrieren, häufig einen Auftrag erhalten. 

Hierzu müssen Sie nicht nur telefonieren oder Briefe 
schreiben. Sie benötigen eine verkaufsfördernde Stra-
tegie mit Briefen, Broschüren und Gesprächsleitfäden, 
die optimal aufeinander abgestimmt sind und nur ein 
Ziel verfolgen: Sie zur Nr. 1 in den Köpfen der Verkäu-
fer aufsteigen zu lassen. 

Erfolg ist eine Frage von Zeit und Strategie 

Wer über einen gewissen Zeitraum nicht verkaufen 
kann, geht zum Makler. Aber zu welchem? Unsere 
Strategie legt es dem Verkäufer nahe, Sie anzurufen, 
da er Sie nach der Kampagne als kompetent und 
professionell ansieht.
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Akquise-Total-Paket —

   eine Lösung für den gesamten Immobilieneinkauf

Akquise-Total-Paket	 € 2.995,-	

*) Im ersten Jahr im Nutzungsentgeld enthalten. Jedes weitere Jahr € 695,-. Alle Preise zzgl. MwSt.

Akquise-Total-Paket — Das Beste für Ihren Immobilieneinkauf
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Akquise-Total-Paket — Software und Akquisematerial in einer Lösung

Die komplette Akquise-Maschinerie zum sofort Einsetzen

+ +
•	Privat- und Maklerinserate auf einen Blick

•	Preisfindung mit Marktanalyse

•	Daten im Abo ab € 75,- pro Monat

•	Mehr als 700.000 Inserate pro Woche

•	Mehr als 1.200 Zeitungen in der Erfassung

•	Prozess-Steuerung mit Workflows

•	Kampagnen

•	Interaktive Gesprächsleitfäden

MaxXMedien – Akquise-Software

•	Professionell getextete Briefe

•	Ausgefeilte Gesprächsleitfäden

•	Sofort einsatzbereit

•	Kein langes Grübeln über einem leeren,  
weißen Blatt Papier

Briefe und Leitfäden

1 2
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Akquise-Total-Paket — Software und Akquisematerial in einer Lösung

Die komplette Akquise-Maschinerie zum sofort Einsetzen

+ =
3 Bausteine für die  
perfekte Akquise

€ 2.995,-
incl. Gebietsschutz für 1 Jahr

Akquise-Total-Paket

Broschüren

•	Sind raffiniert gestaltet

•	Unterstützen Ihre Einkaufsstrategie optimal

•	Sind Grundlage für Ihren Erfolg

•	Bauen Vorbehalte gegen Makler ab, so dass 
Ihre Briefe maximale Wirkung erzielen  
können

•	Demonstrieren eindrucksvoll Ihre Klasse

•	Sie spielen fortan in einer anderen Liga als 
Ihre Konkurrenz.

3
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Wenn Sie Privatinserenten kontaktieren, laufen Sie in den meisten Fällen in eine dieser fünf unangenehmen 
Situationen. Mit dem Akquise-Total-Paket schlagen Sie Kapital daraus, wo andere Makler aufgeben.

Für jede Situation erhalten Sie eine sogenannte Kampagne, mit der Sie Ihre Chancen auf einen Auftrag 
entscheidend erhöhen. Sehr zum Leidwesen Ihrer Konkurrenz.

Die 5 schwierigsten Situationen in der Immobilien-Akquise gelöst

Professionelle
Briefe

Effektive
Gesprächsleitfäden

Möchte keinen Makler
Konsequente Kampagne, die zum Ziel 
hat, den Verkäufer für Ihre Dienstleis-
tung als Makler zu begeistern. 

Möchte keine Courtage zahlen
Verkäufer wollen oft nicht mit Maklern 
zusammenarbeiten, weil Sie nicht bereit 
sind, eine Courtage zu zahlen. Die-
se Kampagne zeigt eindrucksvoll und 
nachvollziehbar, warum eine Courtage 
gerechtfertigt ist.

Hat schon Makler
Diese Kampagne hat zum Ziel, Sie zur 
Nummer 1 werden zu lassen, wenn Ihr 
Konkurrent nicht erfolgreich ist.

Hat bereits Käufer
Dies ist häufig nur ein Vorwand. Mit die-
ser Kampagne zeigen Sie dem Verkäufer 
die Vorteile eines Maklerverkaufs und 
bauen ihm eine goldene Brücke, Ihnen 
den Auftrag zu geben.

Preis zu hoch
Diese Kampagne versucht, den Käufer für 
den richtigen Verkaufspreis zu sensibili-
sieren, ohne ihn vor den Kopf zu stoßen.

6x 2x

5x 2x

5x 2x

4x 2x

5x 3x
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Das erhalten Sie mit dem Akquise-Total-Paket
Einkaufsbroschüre
Diese Broschüre hilft Ihnen, Ihre Dienst-
leistung beim Verkäufer zu präsentieren 
und Sie als professionellen Immobilien-
makler zu etablieren.

Broschüre »Tipps für Verkäufer«
Gibt dem Verkäufer aus Sicht einer neutra-
len Person Hinweise, wie die Immobilie für 
den Verkauf optimiert werden kann.

Broschüre »Nicht alle Makler 
sind gleich«
Gibt dem Verkäufer Kriterien an die 
Hand, mit denen er gute von durch-
schnittlichen Maklern ohne fremde 
Hilfe unterscheiden kann.

Fehler-Broschüre
Sensibilisiert den Verkäufer für die 
häufigsten Fehler beim Privatver-
kauf. Sie werden dadurch wertvoll für 
den Verkäufer. Mit der beiliegenden 
Antwortkarte kann Kontakt zu Ihnen 
aufgenommen werden.

Und vieles mehr…
Zeugnis
Referenzen sind wichtig, doch viele 
Kunden tun sich damit schwer. Mit 
einem originellen Zeugnis zum 
Ausfüllen werden diese Hürden 
leichter überwunden.

WAMM-Zertifikat
Bestätigt, dass Sie mit professio-
nellen Werkzeugen arbeiten und 
zeigt, dass Sie alles haben, was ein 
Experte benötigt.

Nachbarschaftskarten
Diese Karten sollen Sie als ersten 
Makler am Platz etablieren und 
über Ihre Verkaufserfolge berichten. 
Dieser Bekanntheitsgrad hilft Ihnen, 
neue Aufträge zu erhalten.



Akquise funktioniert mit System

Die Integration aller Akquise-Prozesse und die dazu gehörenden 
Briefe, etc. in die Software MaxXMedien sorgt für einen  
reibungslosen Ablauf in Ihrem Büro. Alle Mitarbeiter wissen, was zu 
tun ist und nichts wird mehr vergessen.

Im Maklerbüro

Im Büro sind Sie und Ihre Mitarbeiter mit zeitlich 
aufwändigen Verwaltungsaufgaben beschäftigt 
und kommen oft nicht in dem Maße zu den  
Tätigkeiten, die Ihren Umsatz spürbar steigern.

Mit dem Akquise-Total-Paket erhalten Sie ein 
fertiges Akquisekonzept, das sich nahtlos in die 
mitgelieferte Software integriert. Damit können 
Sie viele Ihrer bisherigen Tätigkeiten vereinfachen 
und automatisieren. 

Sie werden schnell merken, dass in Zukunft  
Routineaufgaben und Datenverarbeitung  
schneller gehen und Sie einen deutlich besseren 
Überblick haben. Ihr Umsatz steigt – Ihre Freizeit 
auch!

Im Maklerbüroü

Privatinserate laden statt suchen

Viele Makler verwenden sehr viel Zeit darauf, Privatinserate 
aus Zeitungen und Internetportalen manuell herauszusu-
chen. Mit MaxXMedien und einem Daten-Abo können Sie 
diese Informationen bequem über das Internet laden.

Da Sie nun nicht mehr nach Inseraten suchen müssen, 
können Sie sofort mit dem Akquirieren beginnen und neue 
Aufträge an Land ziehen.

99 700.000 Inserate pro Woche (Stand 03/2009)

99 Aus mehr als 1.200 Zeitungen und 
Wochenblättern (Stand 03/2009)

99 Alle wichtigen Internetportale

100.005
(117)

175.171
(260)

53.872
(113)

78.247
(98)

13.758
(38)

46.189
(65)

17.412
(15)

30.924
(41)

41.555

33.325
(49)

145.999
(255)

132.022
(83)

14.230
(39)

11.903
(21)

17.037
(51)

7.056

Karte zeigt Anzahl ausgewerteter Immobilien 2. HJ 2008
In Klammern steht die Anzahl der ausgewerteten Medien.



Beim Verkäufer

Ihre Chancen, einen Verkaufsauftrag zu bekom-
men, steigen mit dem Grad Ihrer Professionalität. 
Je überzeugter der Verkäufer von Ihren Fähigkei-
ten ist, desto attraktiver sind Sie für ihn.

Unsere Strategie eignet sich besonders für 
Inserenten, die anfangs ohne Makler verkaufen 
wollen. Sie zielt darauf ab, dass diese Sie und 
niemand anderen anrufen werden, sobald sie er-
kannt haben, dass sie ohne Makler nicht verkau-
fen können.

Als netter Nebeneffekt unserer Strategie steigt 
Ihr Bekanntheitsgrad in Ihrer Region. Denn:  
Professionalität spricht sich herum.

Ein starker Auftritt

Wir statten Sie mit Material aus, das Sie beim 
Verkäufer vor Ort lassen können. Damit de-
monstrieren Sie eindrucksvoll Ihre Professiona-
lität und bleiben dauerhaft in Erinnerung. 

Dadurch verkaufen Sie sich und Ihre Dienstleis-
tung, auch wenn Sie gar nicht mehr anwesend 
sind. 

Beim Verkäuferü
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Mit Gesprächsleitfäden zum Termin

Nur wer kompetent und sicher auftritt, bekommt 

regelmäßig Termine bei Verkäufern. Durch integ-

rierte Leitfäden macht auch die ungeliebte Kaltak-

quise richtig Spaß.

Wollen Sie Ihr Immobilienbüro weiterentwickeln, 

Ihre Immobilienakquise verbessern und mehr 

Aufträge mit weniger Aufwand erhalten? Egal 

welche Ziele Sie haben: mit dem Akquise-Total-

Paket sparen Sie den ganzen Tag über Zeit.

Sichtung der Privatanzeigen
Mit einem Klick erhalten Sie die neuesten Inserate von privaten Anbietern und anderen Maklern. Legen Sie mit der Akquise sofort los und verpassen Sie keine Umsatzchance!

Mit Vergleichsimmobilien überzeugen

Mit Vergleichsimmobilien erkennt und akzeptiert 

der Verkäufer den marktgerechten Preis schneller. 

MaxXMedien liefert Ihnen diese Informationen 

ohne viel Zeitaufwand.

Der 6-Schritte-Arbeitstag mit dem
		  Akquise-Total-Paket

macht Makler erfolgreich
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Mit Kampagnen konsequent zum Auftrag

Wer einen Auftrag haben will, muss bei zurück-

haltenden Verkäufern Vertrauen gewinnen und 

Vorbehalte gegenüber Maklern abbauen. Mit den 

Kampagnen gelingt das spielend.

Mit Vergleichsimmobilien überzeugen

Mit Vergleichsimmobilien erkennt und akzeptiert 

der Verkäufer den marktgerechten Preis schneller. 

MaxXMedien liefert Ihnen diese Informationen 

ohne viel Zeitaufwand.

Erfolge genießen
Mit dem Akquise-Total-Paket sind Sie nicht nur 

erfolgreicher und steigern Ihren Umsatz; Sie re-

duzieren auch Hektik und Stress und haben end-

lich mehr Zeit für Ihre Familie und Ihre Hobbys.

Macht Makler erfolgreich

Auftrag erhalten
Wer konsequent am Inserenten dran bleibt,  
erhöht seine Chancen auf einen Auftrag. Mit dem 
Akquise-Total-Paket sind Sie in der Lage,  
hunderte Immobilien gleichzeitig zu akquirieren.
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Macht Makler erfolgreich

Überblick über Immobilienangebote 
in Ihrer Region. Ein Muss für Profis.

Interaktive Gesprächsleitfäden helfen 
Ihnen bei der Telefonakquise

Praktische Prozess-Steuerung mit 
Workflows. Erfolg durch Autopilot.

Professionell getextete Broschüren 
lassen Ihr Unternehmen gut  
aussehen.
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Das Akquise-Total-Paket deckt alle Bereiche 
der Immobilienakquise ab und ist somit un-
verzichtbar für Immobilienmakler, die Ver-
kaufsaufträge aus Privatinseraten akquirieren. 
Mit dem Paket sparen Sie nicht nur Zeit, son-
dern haben spezielle Werkzeuge und profes-
sionelle Broschüren sofort einsatzbereit.

Akquisematerial sofort einsetzen
Mit dem Akquise-Total-Paket erhalten Makler eine Vielzahl 
von Materialien, die sie sofort für die Immobilienakquise 
einsetzen können. Sie sparen sich das monatelange Ausarbei-
ten von ausgefeilten Briefen und verkaufswirksamen Druck-
sachen, sowie das Beauftragen und Instruieren von Grafikern 
und Textern, die die Branche gar nicht kennen. Stattdessen 
können Sie auf Hilfsmittel zurückgreifen, die sich in der Praxis 
bewährt haben und sparen somit viel Geld und Zeit.

Das Konzept
Das Akquirieren von Aufträgen von Privatinserenten wird 
immer schwieriger, weil Makler — heute mehr denn je — ihre 
Leistung rechtfertigen müssen. Dies gelingt auf Dauer nur, 
wenn man ein schlüssiges Konzept hat, das man den Verkäu-
fern vermitteln kann. Genau das liefern wir Ihnen! 

Sie bekommen von uns alles, was Sie für die erfolgreiche 
Immobilienakquise benötigen:

�� Akquise-Software
�� Briefe, Kampagnen, Checklisten, Gesprächsleitfäden
�� Drucksachen (Broschüren, Artikel, etc.)

Die Software MaxXMedien 
Die Software MaxXMedien incl. Daten-Abo (Abo nicht im 
Paketpreis enthalten) hilft Ihnen, Ihren Immobilienmarkt 
transparent zu machen. Sie erhalten die Immobilieninserate 
aus Ihrer Region, so dass Sie genau wissen, was bei Ihnen am 
Markt los ist. Dies ist Grundvoraussetzung, um als Experte 
wahrgenommen zu werden.

Briefe

Um an neue Aufträge zu kommen, müssen Sie Verkäufer 
kontaktieren. Dies geschieht per Telefon und Brief. Hierbei ist 
es entscheidend, dass Sie vom Verkäufer als kompetent und 
professionell wahrgenommen werden. Das Problem dabei: 
Sie haben nur wenige Versuche und können sich keine Fehl-
tritte leisten, sonst bekommt ein anderer den Auftrag. 

Unsere Briefe sind psychologisch geschickt aufgebaut und 
enthalten die Branchenerfahrung von über 10 Jahren. Wir 
haben für jede Situation den richtigen Brief für Sie. Warum 
lange selbst herumprobieren, wenn Sie unsere Briefe sofort 
einsetzen können?

Gesprächsleitfäden
Briefe alleine reichen nicht aus, um an Aufträge zu kommen. 
Sie müssen auch telefonieren! Wir haben für Sie Gesprächs-
leitfäden entwickelt, mit denen auch Telefonanfänger leicht 
zurecht kommen und erfolgreich sein können. Überlassen Sie 
nichts dem Zufall und bauen Sie auf unsere vielfach bewähr-
ten Telefonskripte.

In MaxXMedien integriert
Das Beste daran: alles ist vollständig in unsere Akquise-Soft-
ware MaxXMedien integriert, so dass alle Aktionen von einer 
zentralen Stelle aus verwaltet werden können. Die Zettelwirt-
schaft hat ab sofort auch im Immobilieneinkauf ein Ende.

Akquise-Total-Paket —
	 Ein Segen für die Immobilienakquise

Akquise-Total-Paket — Das Beste für Ihren Immobilieneinkauf
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Kampagnen — das Erfolgsrezept

Ganz allgemein versteht man unter einer Kampag-
ne verschiedene Aktionen, die zu bestimmten Zeiten 
durchgeführt werden, um ein gemeinsames Ziel zu er-
reichen. Einfacher ausgedrückt: eine Kampagne ist eine 
Wiedervorlageliste, an die spezielle Aktionen geknüpft 
sind.

Immer eine Nasenlänge voraus

Eine alte Marketingregel lautet: »Dran bleiben!« Damit 
ist gemeint, dass man häufig noch den Auftrag  
bekommt, obwohl man ihn schon verloren geglaubt 
hat. Denn Sie wissen ja: Der Satz »Ich will nicht mit 
einem Makler zusammenarbeiten.« heißt übersetzt: 
»Ich will jetzt noch nicht mit einem Makler zusammen-
arbeiten.«

MaxXMedien hilft Ihnen, dran zu bleiben und zwar mit 
den sogenannten Kampagnen. 

Die Akquise-Total-Paket-Strategie

Mit dem Akquise-Total-Paket erhalten Sie vorgefertigte 
Kampagnen, die für die wichtigsten Einwände gegen-
über Maklern entwickelt wurden.

Die folgenden Seiten erläutern Ihnen, mit welchen Stra-
tegien das Akquise-Total-Paket vorgeht, um Aufträge 
für Sie zu gewinnen.

Sie erfahren, welche Kampagnen im Akquise-Total-
Paket enthalten sind, wie sie funktionieren und was Sie 
beachten müssen.

»Seit ich auf Kampagnen und Workflows in 
MaxXMedien setze, bekomme ich leichter  
Besichtigungstermine und in der Folge auch 
mehr Aufträge.«
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Kampagnen

Systematisch zum 
Experten aufsteigen 

und den Auftrag bekommen
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Produkt Funktion

Briefe
»Ihre Immobilie können Sie 
problemlos selbst  
verkaufen«

�� Erläutert dem Verkäufer, worauf es im Verkauf 
ankommt: den richtigen Interessenten zu finden 
und mit Verhandlungsgeschick den richtigen 
Verkaufspreis auszuhandeln. Zusätzlich zeigen 
Sie ihm das erste Problem auf, an das er be-
stimmt noch nicht gedacht hat.

»Professionelle Dienstleis-
tungen lohnen sich«

�� Der zweite Brief zeigt an einem Beispiel, dass 
Ärger und Wertverlust ins Haus stehen können, 
wenn man mit einer unbedarften Strategie an 
den Markt geht.

»Gute Nachrichten vom 
Immobilienmarkt«

�� Mit diesem Brief verfolgen wir eine sog. Inversi-
onsstrategie. Anders als die meisten Makler, die 
recht einfallslos einen nicht existenten Kaufinte-
ressenten aus dem Hut zaubern, setzen Sie sich 
mit dieser Strategie angenehm ab.

»Guter Rat vom Fachmann« �� In diesem Brief telegraphieren Sie durch die 
Blume, dass jemand, der Ihnen einen Auftrag 
gibt, auch sicher zum Notar geht. Anhand eines 
Beispiels erläutern Sie ihm, warum Sie Verhand-
lungen häufig zu einem guten Ende bringen, 
auch wenn es zunächst nicht danach aussieht. 

»Mit uns zum Notar« �� Sie geben dem Verkäufer Hinweise, warum er 
noch keinen Verkäufer gefunden hat. Dieser 
Brief formuliert schon etwas bestimmter, dass  
Sie als Fachmann gebraucht werden, wenn  die 
Immobilie verkauft werden soll.

»Tun Sie alles für Ihren Ver-
kaufserfolg?«

�� Sie machen ihn plausibel mit dem Gedanken 
vertraut, dass sein mangelndes Verkaufsge-
schick zu drastischen Zugeständnissen beim 
Preis führen könnte.

Gesprächsleitfäden
»Wie läuft der Verkauf?« �� Sie erkundigen sich, wie der Eigentümer mit 

seinem Immobilienverkauf voran kommt und 
stehen für Fragen zur Verfügung. Gleichzei-
tig bieten Sie Ihre Dienstleistung als Makler 
geschickt an.

»Wie läuft der Verkauf?« 
Teil 2

�� Geschickt beziehen Sie sich auf die Broschüre, 
die Sie im letzten Brief beigelegt haben und 
verweisen auf weitere Tipps, die den Verkäufer 
bei seinem Verkauf unterstützen können. 

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Diese Kampagne kommt zum 

Einsatz, nachdem Sie zum ersten 
Mal mit dem Verkäufer telefo-
nisch Kontakt aufgenommen 
haben und dieser aber nicht mit 
einem Makler zusammenarbeiten 
möchte.

Strategie
�� In einer solchen Situation ist 

der Verkäufer überhaupt nicht 
zugänglich; er begegnet Maklern 
quasi mit verschränkten Armen.

�� Wenn man sofort mit seinem 
Standard-Prozedere beginnen 
würde, hätte das keine Wirkung, 
da die Botschaft nicht ankäme.

�� Daher arbeiten die ersten Briefe 
daran, ihn zunächst etwas 
zugänglicher bzw. empfangs-
bereiter zu machen, bevor die 
Hauptargumente ihn endgültig 
für Sie gewinnen.

Situation am Ende
�� Im Laufe dieser Kampagne haben 

wir dem Verkäufer die Vor- und 
Nachteile einer Zusammenarbeit 
mit Maklern im Allgemeinen und 
im Speziellen mit Ihnen gezeigt.

�� Auch wenn er sich bislang nicht 
gemeldet hat, hat er das Gefühl 
bekommen, dass Sie extrem 
professionell auftreten.

�� Manche Verkäufer brauchen 
sehr lange, um sich für einen 
Makler zu entscheiden. Nach 
dieser Kampagne haben Sie gute 
Chancen, dass Sie derjenige sind, 
den er anruft, falls er sich doch 
noch für einen Makler entschei-
den sollte.

Kampagne: Möchte keinen Makler
Systematisch nachfassen, um doch noch den Auftrag zu bekommen
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Kampagne: Preis zu hoch
Systematisch den Verkäufer dazu bringen, den Preis zu reduzieren

Produkt Funktion

Briefe
Brief mit Durchschnittspreis 
(bei Termin)

�� Sie hatten einen Besichtigungstermin, doch der 
Verkäufer verlangt einen zu hohen Preis für sei-
ne Immobilie. Mit diesem Brief tasten Sie sich 
vorsichtig an das heikle Thema »Preis« heran, 
und liefern stichhaltige Gründe, warum man 
den Preis überdenken sollte. 

Brief mit Durchschnittspreis 
(ohne Termin)

�� Sie haben keinen Besichtigungstermin erhalten, 
wollen aber dennoch Interesse signalisieren 
und gleichzeitig clever den Grundstein legen, 
um das Thema »Hoher Kaufpreis« bei einem 
späteren Termin gut bearbeiten zu können. 

»Gute Nachrichten vom 
Immobilienmarkt «

�� Der Eigentümer denkt immer noch, dass sein 
Nichtverkaufen nicht am Preis liegen kann. Sie 
erklären ihm einen wichtigen Zusammenhang 
und dass er in einer Zwickmühle sitzt. 

»Was Sie unbedingt wissen 
sollten«

�� Sie beziehen sich auf Ihr Telefonat, in dem Sie 
nochmal über die Wichtigkeit des optima-
len Preises gesprochen haben. Dies wird ihn 
sicherlich nicht überzeugen, aber Sie haben 
die wichtige Grundlage geschaffen, dass er Sie 
anrufen wird, wenn er seine Immobilie doch in 
die Obhut eines Maklers geben sollte.

»Konstante Nachfrage am 
Immobilienmarkt«

�� Mittlerweile dürfte der Verkäufer ernsthafte 
Zweifel an seiner Strategie haben. Dies ist ein 
guter Zeitpunkt, ihm die Risiken seines Vorge-
hens plastisch aufzuzeigen. Sie malen ihm ein 
Gespenst an die Wand, das ihm klar macht: er 
muss wohl mehr Zugeständnisse machen, als 
ihm lieb ist.

»Preis doch durchsetzen« �� Sie bauen ihm eine geschickte Brücke und 
bieten etwas an, womit er vielleicht doch seinen 
Preis durchsetzen kann.

Gesprächsleitfäden
»Wie läuft der Verkauf?« �� Sie erkundigen sich nach seinen bisherigen 

Erfahrungen bei seinem Verkauf. Sie versuchen 
geschickt, durch nützliche Tipps Ihre Kompe-
tenz zu demonstrieren. Sie sind anders als die 
Makler, die sonst anrufen.

»Wie läuft der Verkauf?« 
Teil 2

�� Geschickt beziehen Sie sich auf die Broschüre, 
die Sie im letzten Brief beigelegt haben und 
verweisen auf weitere Tipps, die den Verkäufer 
bei seinem Verkauf unterstützen können. 

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Bei dieser Kampagne gibt es 

zwei Varianten: Sie hatten schon 
eine Besichtigung oder noch 
nicht. Für jeden Fall gibt es einen 
Brief. Die Kampagne widmet sich 
dem heiklen Thema »Zu hoher 
Verkaufspreis« und versucht be-
hutsam, aber bestimmt, den Ver-
käufer zu überzeugen, nochmals 
über den Preis nachzudenken.

Strategie
�� Immer wenn es ums Geld geht, 

werden Verhandlungen schwie-
rig. Wenn Sie dem Verkäufer nur 
mitteilen, dass sein Preis unre-
alistisch ist, wird ihn das selten 
überzeugen.

�� Der Verkäufer muss selbst erken-
nen, dass sein Preis das Problem 
ist. Die Strategie zielt darauf ab, 
dass Sie ihn mit geeigneten Ma-
terialien dazu zu bringen, diese 
Erkenntnis schnell und vor allem 
selbst zu bekommen.

�� Zusätzlich vermitteln Sie durch 
die Briefe, dass Sie der Experte 
sind, den er braucht.

Situation am Ende
�� Im Laufe dieser Kampagne haben 

wir den Verkäufer dafür sensi-
bilisiert, dass sein Preis proble-
matisch wird und dass Sie ihm 
helfen können. Auch wenn er sich 
bislang nicht gemeldet hat, hat er 
das Gefühl bekommen, dass Sie 
Ihr Geschäft verstehen.

�� Nach dieser Kampagne haben Sie 
gute Chancen, dass Sie derjenige 
sind, den er anruft, falls er über 
längere Zeit wegen des zu hohen 
Preises nicht verkaufen kann.
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Kampagne: Hat schon einen Makler
Vertrauen zu Ihnen aufbauen und Kompetenz demonstrieren

Produkt Funktion

Briefe
»Mit dem richtigen  
Marketingplan zum  
Verkaufserfolg«

�� Mit diesem Brief geben Sie dem Verkäufer 
einen guten Überblick über Ihre Dienstleis-
tung. Das wird ihm die Augen öffnen, weil dem 
Verkäufer im Normalfall nicht bewusst ist, wie 
viele Aktionen tatsächlich für ihn durchgeführt 
werden. 

�� Dieser Brief ist bewusst unaufdringlich ge-
schrieben und legt den Grundstein, auf dem die 
folgenden Briefe aufbauen.

»Auf die Details kommt es 
an«

�� Mit diesem Brief legen Sie den Finger schon 
etwas tiefer in die Wunde und führen geschickt, 
aber nicht unverschämt aus, welche Folgen die 
Wahl des falschen Maklers für den Verkäufer 
haben kann.

»Mit dem richtigen Partner 
zum Ziel«

�� Mit diesem Brief verstärken Sie die Zweifel, 
ob der Verkäufer sich für den richtigen Makler 
entschieden hat. Zusätzlich findet der Brief ge-
schickt heraus, ob es einen bindenden Vertrag 
gibt. Mit der Aussicht auf ein Gemeinschaftsge-
schäft versuchen Sie, ihn dazu zu bringen, bei 
Ihnen anzurufen.

»Gründe für Nichtverkauf« �� Sie untermauern Ihr Argument, dass an der 
Verkaufsstrategie etwas falsch sein muss. Sie 
führen aus, dass es auch in Zukunft zu keinem 
Verkauf zu diesen Bedingungen kommen wird. 
Wegen dieses unerfreulichen Gedankens wird 
sich der Verkäufer überlegen, ob sein jetziger 
Makler der richtige für ihn ist. Die Tatsachen 
sprechen in jedem Fall dagegen und mit Ihnen 
steht eine geeignete Alternative schon zur Ver-
fügung. Er muss einfach nur noch zugreifen.

Gesprächsleitfäden
»Wie läuft der Verkauf?« �� Sie erkundigen sich, wie der Eigentümer mit 

seinem Immobilienverkauf voran kommt und 
stehen für Fragen zur Verfügung. Gleichzei-
tig bieten Sie Ihre Dienstleistung als Makler 
geschickt an.

»Wie läuft der Verkauf?« 
Teil 2

�� Geschickt beziehen Sie sich auf die Broschüre, 
die Sie im letzten Brief beigelegt haben und 
verweisen auf weitere Tipps, die den Verkäufer 
bei seinem Verkauf unterstützen können.

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Diese Kampagne kommt zum 

Einsatz, nachdem Sie zum ersten 
Mal mit dem Verkäufer telefo-
nisch Kontakt aufgenommen 
haben und dieser Ihnen mitteilt, 
er habe schon einen Makler.

Strategie
�� Diese Aussage des Verkäufers 

kann stimmen; es kann aber auch 
nur ein Vorwand sein, um Sie 
abzuwimmeln.

�� Die Strategie ist auf beide Mög-
lichkeiten abgestimmt. Wir arbei-
ten konsequent darauf hin, dass 
der Verkäufer Sie anrufen wird, 
wenn der Auftrag abläuft oder 
er mit seinem jetzigen Makler 
unzufrieden ist.

�� Sollte er keinen Makler engagiert 
haben, wird er durch die Kampa-
gne zum Einen die Vorteile eines 
Maklerverkaufs erkennen und 
zum Anderen sehen, wie profes-
sionell Sie arbeiten.

Situation am Ende
�� Im Laufe dieser Kampagne haben 

Sie dem Verkäufer gezeigt, dass 
Sie eine attraktive Alternative zu 
seinem jetzigen Makler sind bzw. 
dass, wenn ein Makler engagiert 
werden sollte, Sie seine erste 
Wahl sind.

�� Falls er tatsächlich einen Makler 
engagiert hat, wird der Verkäufer 
bei jeder Ihrer Aktionen merken, 
um wieviel professioneller Sie 
arbeiten und sich wünschen, er 
hätte Sie von Anfang an enga-
giert.
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Kampagne: Möchte keine Courtage zahlen
Vertrauen zu Ihnen aufbauen und Kompetenz demonstrieren

Produkt Funktion

Briefe
»Immobilienverkauf gehört 
in die Hände eines  
Fachmanns«

�� Sie erklären dem Verkäufer, dass man Immobi-
lien am besten mit einem soliden Marketing-
plan verkauft, der so aufgebaut ist, dass der 
größtmögliche Erfolg erzielt wird. Sie erläutern 
weiter, dass man nichts weglassen darf, wenn 
man den Verkauf nicht gefährden möchte. 
Nach dem Lesen des Briefes ist dem Verkäufer 
klar geworden, dass der Immobilienverkauf in 
die Hände eines Experten gehört. 

»Schützen Sie sich vor der 
Negativspirale«

�� Sie machen dem Verkäufer klar, dass es mehr 
als nur ein paar Inserate in Zeitungen und 
Internetportalen bedarf, um Immobilien zu 
verkaufen. Sie führen sehr genau aus, dass es 
kostspielige Folgen haben kann, wenn ein Laie 
alleine versucht, einen Käufer zu finden. 

»Gute Nachrichten vom 
Immobilienmarkt«

�� Wenn der Verkäufer diesen Brief von Ihnen er-
hält, versucht er seit rund zwei Monaten, seine 
Immobilie zu verkaufen. Er wird mittlerweile 
erste schlechte Erfahrungen bei Besichtigungen 
und Verhandlungen gemacht haben. Der Brief 
nutzt diese Tatsache zu Ihren Gunsten aus.

»Zielsicher den Kaufab-
schluss anstreben«

�� Sie telegraphieren die Nachricht, ein Auftrag an 
Sie bedeutet, dass man auch sicher zum Notar 
geht. Anhand eines Beispiels erläutern Sie ihm, 
warum Sie Verhandlungen häufig zu einem 
guten Ende bringen können, auch wenn es 
zunächst nicht danach aussieht. Dies zeigt dem 
Verkäufer seine eingeschränkten Möglichkei-
ten auf und gleichzeitig erkennt er, um wieviel 
wahrscheinlicher es ist, dass er über Sie schnell 
einen Käufer findet.

Gesprächsleitfäden
»Wie läuft der Verkauf?« �� Sie erkundigen sich, wie der Eigentümer mit 

seinem Immobilienverkauf voran kommt und 
stehen für Fragen zur Verfügung. Gleichzei-
tig bieten Sie Ihre Dienstleistung als Makler 
geschickt an.

»Wie läuft der Verkauf?« 
Teil 2

�� Geschickt beziehen Sie sich auf die Broschüre, 
die Sie im letzten Brief beigelegt haben und 
verweisen auf weitere Tipps, die den Verkäufer 
bei seinem Verkauf unterstützen können.

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Diese Kampagne kommt zum 

Einsatz, wenn der Verkäufer sagt, 
dass er nicht bereit ist, eine Cour-
tage zu zahlen.

Strategie
�� Der Grund für eine solche 

Einstellung des Verkäufers ist in 
den meisten Fällen, dass er nicht 
genau weiß, welche Dienst-
leistungen der Makler für ihn 
erbringt. Die Kampagne ist so 
aufgebaut, dass er nach und nach 
erfährt, welche Aktionen für ihn 
durchgeführt werden und welche 
erheblichen Vorteile dies für sei-
nen Immobilienverkauf hat.

Situation am Ende
�� Nach dieser Kampagne haben Sie 

gute Chancen, dass Sie derjenige 
sind, den er anruft, falls er über 
längere Zeit wegen des Preises 
nicht verkaufen kann.
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Produkt Funktion

Briefe
»Wichtige Hinweise« �� Da Sie nicht genau wissen, ob er wirklich 

einen Käufer hat, gehen Sie davon aus, dass es 
sich tatsächlich so verhält. Sie demonstrieren 
geschickt Ihre professionelle Berufseinstellung 
und zeigen, dass Sie ein kompetenter An-
sprechpartner sind.  Sie bauen eine »silberne« 
Brücke, über die der Verkäufer ganz bequem 
gehen kann, wenn er doch noch Ihre Dienste in 
Anspruch nehmen möchte.

»Lassen Sie sich nicht  
hinhalten!«

�� Mit diesem Brief liefern Sie dem Verkäufer 
sogar eine goldene Brücke, um zu Ihnen zu 
wechseln, ohne dass er sein Gesicht verliert.

»Gute Nachrichten vom 
Immobilienmarkt«

�� Wenn der Verkäufer diesen Brief von Ihnen er-
hält, versucht er seit rund zwei Monaten, seine 
Immobilie zu verkaufen. Er wird mittlerweile 
erste schlechte Erfahrungen bei Besichtigungen 
und Verhandlungen gemacht haben. Der Brief 
nutzt diese Tatsache zu Ihren Gunsten aus.

»Machen Sie auch diese 
Fehler beim  
Immobilienverkauf?«

�� In diesem Brief sprechen Sie konkrete Mög-
lichkeiten an, warum der Verkauf noch nicht 
geklappt haben könnte. Sie weisen auf ein Pro-
blem hin, das der Verkäufer nicht selbst lösen 
kann. Um das zu verstärken, liefern Sie noch 
eine Referenz, die Ihre Aussage aus Sicht eines 
Dritten belegt.

»Mit dem richtigen Marke-
tingplan zum  
Verkaufserfolg«

�� In diesem Brief führen Sie aus, dass es sich nie-
mand leisten kann, auf Dauer nicht erfolgreich 
zu sein. Sie schildern die Folgen mit sehr klaren 
Worten, so dass sich der Leser den Vorstellun-
gen nicht entziehen kann. 

Gesprächsleitfäden
»Warum hat Ihr Käufer noch 
nicht gekauft?«

�� In diesem Telefonat versuchen Sie, ihm per-
sönlich über die goldene Brücke zu helfen und 
erkundigen sich nach den Gründen für das 
Nichtzustandekommen des Verkaufs. 

»Wie läuft der Verkauf?« �� Sie erkundigen sich, wie der Eigentümer mit 
seinem Immobilienverkauf voran kommt und 
stehen für Fragen zur Verfügung. Gleichzei-
tig bieten Sie Ihre Dienstleistung als Makler 
geschickt an.

»Wie läuft der Verkauf?« 
Teil 2

�� Geschickt beziehen Sie sich auf die Broschüre, 
die Sie im letzten Brief beigelegt haben und 
verweisen auf weitere Tipps, die den Verkäufer 
bei seinem Verkauf unterstützen können.

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Diese Kampagne kommt zum 

Einsatz, wenn der Verkäufer 
erwähnt, dass er bereits einen 
Käufer hat. 

Strategie
�� Dies mag der Wahrheit entspre-

chen. Falls nicht, dann ist das 
seine Art mitzuteilen, dass er 
nicht mit Maklern zusammenar-
beiten will.

�� Wenn er wirklich einen Käufer 
hat, waren die Vertragsparteien 
aber noch nicht beim Notar. Sie 
geben den Auftrag erst verloren, 
wenn tatsächlich protokolliert 
wurde. Schließlich kann ein 
Verkauf auch im letzten Moment 
platzen.

Situation am Ende
�� Im Laufe dieser Kampagne haben 

Sie dem Verkäufer gezeigt, dass 
Sie eine attraktive Alternative zu 
seinem jetzigen Makler sind bzw. 
dass wenn ein Makler engagiert 
werden sollte, Sie seine erste 
Wahl sind.

�� Auch wenn er sich bislang nicht 
gemeldet hat, hat er das Gefühl 
bekommen, dass Sie professio-
nell auftreten.

Kampagne: Hat bereits einen Käufer
Vertrauen zu Ihnen aufbauen und Kompetenz demonstrieren
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Kampagne für Chiffre-Inserate
Stück für Stück den Kontakt erarbeiten

Produkt Funktion

Briefe
»Erstkontakt« �� Mit diesem Brief zeigen Sie, dass Sie den 

Wunsch nach Anonymität respektieren. Gleich-
zeitig machen Sie dem Leser klar, dass sich 
genau wegen dieser Gründe ein Verkauf durch 
einen Makler anbietet! Auf diese Weise schla-
gen Sie den Privatverkäufer mit seinen eigenen 
Waffen. 

�� Damit dieses Argument seine volle Wirkung 
entfaltet, fügen Sie weitere logische und emo-
tionale Gründe an, warum gerade Sie eine gute 
Wahl für den Verkauf seiner Immobilie sind.  

»Gute Nachrichten vom 
Immobilienmarkt«

�� Sie lassen den Verkäufer wissen, dass die Nach-
frage am Immobilienmarkt gut ist. Dies wird 
ihn aufhorchen lassen und Sie geben ihm noch 
ein Argument dazu, das ihn mit jedem weiteren 
Misserfolg bei Besichtigungen und Verhandlun-
gen an Sie erinnern wird.

»Guter Rat vom Fachmann« �� Mittlerweile haben sich entweder kaum Inte-
ressenten beim Verkäufer gemeldet oder die 
Verhandlungen waren erfolglos. Auf jeden Fall 
hat der Verkäufer die Erkenntnis bekommen, 
dass ein Immobilienverkauf nicht einfach ist. 
Diesen subjektiven Eindruck verstärken Sie mit 
dem Brief und stellen eine Lösung in Aussicht. 

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Diese Kampagne setzen Sie für 

Chiffre-Inserate ein. In dieser 
Kampagne gibt es keine Ge-
sprächsleitfäden, da Sie ja noch 
nicht die Telefonnummer des 
Inserenten kennen.

Strategie
�� Viele Makler antworten nicht auf 

Chiffreinserate, weil ihnen das 
zu mühsam ist und häufig nichts 
Zählbares dabei herausspringt. 
Umso besser für Sie! Denn 
Verkäufer, die sich für den Weg 
des Chiffreinserats entschieden 
haben, haben ihre speziellen 
Gründe dafür. 

�� Das Gute daran: diese Gründe 
harmonieren häufig mit den Vor-
teilen eines Maklerverkaufs. Die 
Briefe nutzen diesen Umstand 
geschickt aus.

Situation am Ende
�� Nach dieser Kampagne haben Sie 

gute Chancen, dass Sie derjenige 
sind, den der Verkäufer anruft, 
falls er über längere Zeit keinen 
Käufer finden kann.
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Broschüre für den Immobilieneinkauf
Beschreibt, wie professionell Sie als Immobilienmakler arbeiten

Titel und Seite 2
»Immobilienverkauf auf 
hohem Niveau«

�� Der Titel ist so gewählt, dass er ein Hauptanlie-
gen des Verkäufers anspricht.

�� Einleitung, die die Wertigkeit der Maklerdienst-
leistung beschreibt.

Seite 3
»Die Geschichte eines  
Privatverkäufers«

�� Es wird ein kurzer Erfahrungsbericht gegeben, 
in dem die Höhen und Tiefen eines typischen 
Privatverkäufers erzählt werden, der es zu-
nächst vorzieht, ohne Makler zu verkaufen.

�� Die Geschichte ist so aufgebaut, dass sich die 
meisten Privatverkäufer darin selbst erkennen 
und so behutsam auf Probleme beim Privatver-
kauf aufmerksam gemacht werden. Gleichzeitig 
werden sie für die Vorteile eines Maklerverkaufs 
sensibilisiert.

Seiten 4 und 6
»Die besondere Art der 
Zusammenarbeit«

�� Wir bauen Vertrauen beim Verkäufer auf, indem 
wir erläutern, wie eine Zusammenarbeit verlau-
fen würde. Hierbei wird besonders die Profes-
sionalität herausgestellt, die schon beim ersten 
Besuch beginnt. Es wird auf mögliche Bedenken 
und typische Wünsche eines Verkäufers einge-
gangen.

Seiten 6 und 7
»Nicht alle Makler sind 
gleich«

�� Wir geben dem Verkäufer drei wichtige Qua-
litätsmerkmale, auf die er bei der Auswahl 
eines Maklers achten sollte. Selbstverständlich 
besitzen Sie diese auch und gehören zur 1. 
Wahl, weil Ihr Marketingplan sich nahtlos darin 
einfügt.

�� Abgerundet wird die hochwertige Broschüre 
durch eine Antwortkarte für einen Gutschein 
für eine Immobilienmarktanalyse, mit der der 
Verkäufer mehr Informationen über den aktu-
ellen Immobilienmarkt seiner Region erhalten 
kann. Mit MaxXMedien ist es ein leichtes für 
Sie, diese Auswertung zu erstellen.

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Diese Broschüre hat zum Ziel, 

den Privatverkäufer an die 
Dienstleistungen eines Immo-
bilienmaklers heranzuführen. 
Sie eignet sich als Beileger von 
Postsendungen und Auslagen.

Strategie
�� Wir zeigen anhand einer kleinen 

Geschichte, was bei einem Privat-
verkauf alles passieren kann.

�� Es wird erläutert, mit welchen 
Marketingaktivitäten Makler 
eine Immobilie verkaufen. Die 
Erklärungen sind zwar allgemein 
gehalten, aber durch die ge-
schickte Integration Ihres spezi-
ellen Marketingplanes wird hohe 
Neugier erzeugt und verleiht der 
Broschüre Individualität.

Sonstige Informationen
�� Seiten: 8

�� Exemplare: 250 (nachbestellbar)

�� Format: DIN A4

�� Farben: 4/4
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Broschüre für den Immobilieneinkauf
Beschreibt, wie professionell Sie als Immobilienmakler arbeiten
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Broschüre »3 Fehler beim Immobilienverkauf«
Erläutert nicht offensichtliche Fehler, die Privatverkäufer beim Verkauf machen

Seiten 1 und 2
»Fehler Nr. 1 beim  
Immobilienverkauf«

�� Beschreibt einen Fehler, den viele Privatverkäu-
fer machen, weil sie den Verkauf nicht mit den 
Augen eines Käufers sehen und dabei wichtige 
Details nicht beachten. 

�� Diese Seiten sensibilisieren den Leser für diese 
Punkte und zeigen, dass es ein großes Potential 
an Verbesserungen gibt und dass Sie als Makler 
ihm helfen können, das auszunutzen.

Seiten 3 und 4
»Fehler Nr. 2 beim  
Immobilienverkauf«

�� Wenn Sie als Makler einen Auftrag bekommen 
wollen, müssen Sie zwei Probleme lösen. Zum 
Einen müssen Sie den Verkäufer dazu bringen, 
dass er überhaupt über einen Makler verkauft 
und zum Anderen, dass er Sie beauftragt und 
keinen anderen.

�� Diese Seiten sorgen dafür, dass andere Makler 
es schwer haben dürften, einem Vergleich mit 
Ihrem Unternehmen stand zu halten. Der Text 
legt geschickte Kriterien fest, die in sich logisch 
und stimmig sind und die vor allem nicht jeder 
Makler mitbringt. Sie sollten diese erfüllen und 
somit ganz klar als Sieger aus einem direkten 
Vergleich hervorgehen.

Seiten 5 und 6
»Fehler Nr. 3 beim 
Immobilienverkauf«

�� Ein kritischer Punkt ist bei Privatverkäufern der 
Verkaufspreis. Die Broschüre erläutert für jeden 
nachvollziehbar, was passieren kann, wenn man 
mit dem falschen Startpreis an den Markt geht. 

�� Die Argumentation wird anhand eines Beispiels 
geführt, das dem Verkäufer eindrucksvoll dar-
legt, welche katastrophalen Folgen ein unacht-
sam gewählter Verkaufspreis haben kann.

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Diese Broschüre kommt zum 

Einsatz, wenn der Verkäufer nicht 
bereit ist, mit einem Makler zu-
sammen zu arbeiten. Sie hat zum 
Ziel, Schwierigkeiten beim Privat-
verkauf ans Licht zu bringen. 

Strategie
�� Sie erläutern Situationen und 

Probleme, an die ein Privat-
verkäufer normalerweise nicht 
denkt. Da diese logisch und 
nachvollziehbar sind, bekommt 
der Verkäufer einen »Aha-Effekt« 
und wird erste Zweifel hegen, ob 
es nicht noch mehr Sachen gibt, 
an die er nicht denkt.

�� Die Broschüre ist bewusst in 
roten Signalfarben gehalten, 
damit sie ihm häufig wieder ins 
Bewusstsein kommt — vor allem 
wenn sein Verkauf ins Stocken 
gerät.

�� Wenn seine Zweifel am Erfolg 
groß genug sind und er doch 
lieber einen Makler beauftragen 
möchte, wird er ziemlich sicher 
Sie und keinen anderen Makler 
anrufen.

Sonstige Informationen
�� Seiten: 8

�� Exemplare: 250 (nachbestellbar)

�� Format: 21 cm x 21 cm

�� Farben: 4/4
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Platz für Ihren Firmenstempel

Broschüre »3 Fehler beim Immobilienverkauf«
Erläutert nicht offensichtliche Fehler, die Privatverkäufer beim Verkauf machen



26

Broschüre »Tipps für Immobilienverkäufer«
Gibt wichtige Tipps, die Privatverkäufern helfen, ihre Immobilie attraktiver erscheinen zu lassen

Seiten 2 und 3
»Kleine Tipps – große  
Wirkung«

�� Einleitung, warum Privatverkäufer ihre Immobi-
lien für den Verkauf tunen sollten. 

�� Enthält generelle Tipps, die Verkäufer  
unbedingt beachten sollten. 

Seiten 4 und 5
»Tipps für den  
Wohn- und Essbereich«

�� Gerade im Wohn- und Essbereich werden viele 
Fehler gemacht. Die Broschüre schildert mit 
klaren Worten, welche Fehler das sind und wie 
man sie vermeiden kann.

Seiten 6 und 7
»Tipps für Schlaf- und  
Badezimmer«

�� Auch auf Schlaf- und Badezimmer sollte der 
Verkäufer ein besonderes Augenmerk legen. 
Die Broschüre erläutert, auf was man speziell 
achten soll. 

�� In den Abschlussbemerkungen weisen Sie 
nochmals darauf hin, dass Sie als Fachmann 
ihm mit weiteren Tipps helfen können, einen 
Verkäufer zu finden.

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Diese Broschüre kommt zum 

Einsatz, wenn der Verkäufer 
nicht bereit ist, mit einem Makler 
zusammen zu arbeiten. Sie gibt 
dem Leser wertvolle Tipps in 
Bezug auf seine Immobilie, die er 
unbedingt beachten sollte. 

Strategie
�� Mit Hilfe dieser Broschüre 

bekommt der Verkäufer Informa-
tionen, um seine Immobilie für 
Käufer attraktiver erscheinen zu 
lassen. Diese sind so gestaltet, 
dass er sie ohne Probleme nach-
vollziehen kann.

�� Der Verkäufer realisiert, dass er 
von Ihnen wertvolle Tipps erhält.

�� Doppelter Vorteil: normalerwei-
se gibt es weitere und ande-
re Sachen, die einen Verkauf 
verhindern (z.B. Preis).  Mit der 
Umsetzung der Punkte aus dieser 
Broschüre alleine wird er keinen 
Käufer finden. Wenn er sich dann 
offiziell an Sie wendet, brauchen 
Sie die Punkte aus der Broschüre 
nicht mehr umsetzen.

Sonstige Informationen
�� Seiten: 8

�� Exemplare: 250 (nachbestellbar)

�� Format: 21 cm x 21 cm

�� Farben: 4/4
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8 Seiten prall gefüllt mit Tipps für Verkäufer

Broschüre »Tipps für Immobilienverkäufer«
Gibt wichtige Tipps, die Privatverkäufern helfen, ihre Immobilie attraktiver erscheinen zu lassen
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Broschüre »Nicht alle Makler sind gleich«
Broschüre, die Privatverkäufern auf die Unterschiede zwischen Maklern hinweist

Titelseite
Titel �� »Nicht alle Makler sind gleich« ist der perfekte 

Titel für die Broschüre und das Ziel, das mit ihr 
erreicht werden soll. 

�� Sie investieren viel in Ihr Büro, um einen ausge-
zeichneten Service zu bieten. Daher ist es auch 
legitim, darüber zu sprechen und Verkäufer in 
die Unterschiede zwischen Maklern einzuwei-
hen.

Inhalt
Einleitung �� Die Einleitung sensibilisiert den Verkäufer für 

die Problematik, dass nicht alle Makler gleich 
gut sind und wenn man sich für den falschen 
entscheidet, kann das unangenehme Konse-
quenzen haben.

�� Als Folge wird der Verkäufer den Wunsch 
verspüren, sich für den richtigen Makler zu 
entscheiden. Daher liefern Sie ihm mit dieser 
Broschüre eine Reihe von nachvollziehba-
ren Kriterien, mit denen der Verkäufer selbst 
entscheiden kann, welcher Makler für seine 
Immobilie geeignet ist.

»Kriterien« �� Die Kriterien sind so aufgebaut, dass Sie sie mit 
dem Akquise-Total-Paket gut erfüllen können.

�� Die Kriterien sind absolut überzeugend und 
jeder Verkäufer wird nach dem Lesen viel Wert 
darauf legen, dass ein potentieller Makler diese 
auch erfüllt.

�� Sollte der Verkäufer sich noch nicht 100%ig für 
einen bestimmten Makler entschlossen haben, 
könnte die Broschüre ihm den entscheidenden 
Ansporn dazu liefern. Er wird nämlich feststel-
len, dass er selbst nicht diese Kriterien erfüllt 
und somit ein Risiko für den Verkaufserfolg 
darstellt.

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Die Broschüre kommt zum Ein-

satz, wenn Verkäufer sich dafür 
entschieden haben (oder kurz 
davor sind), einen Makler mit 
dem Verkauf zu betrauen. 

�� Die Broschüre soll verhindern, 
dass der Verkäufer sich für irgend 
einen Makler entscheidet. Daher 
geben Sie dem Verkäufer logi-
sche Kriterien an die Hand, wie 
er selbst gute von durchschnitt-
lichen Maklern unterscheiden 
kann. 

�� Das Raffinierte an dieser Bro-
schüre ist, dass Sie nicht einfach 
behaupten, dass Sie besser als 
die anderen sind.  Das wäre zu 
banal und nur eine Behauptung. 
Stattdessen geben Sie dem Ver-
käufer Kriterien an die Hand, und 
er kommt von selbst(!) zu dem 
Schluss, dass Sie deutlich besser 
sind als die anderen. Ein riesiger 
Unterschied!

�� Mit der Broschüre verringern Sie 
die Anzahl der in Frage kommen-
den Makler dramatisch zu Ihren 
Gunsten. 

Sonstige Informationen
�� Seiten: 4

�� Exemplare: 250

�� Format: DIN A4

�� Farben: 4/4
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Broschüre »Nicht alle Makler sind gleich«
Broschüre, die Privatverkäufer auf die Unterschiede zwischen Maklern hinweist
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Vorlage für Nachbarschaftskarten
Schaffen Sie heute schon Ihre Kunden von morgen — ohne Konkurrenzkampf mit anderen Maklern

Vorderseiten
»Hinguck-Motiv« �� Attraktiv gestaltete Motive, die auf verschiede-

ne Zielgruppen zugeschnitten sind. Die Ziel-
gruppen sind die verschiedenen Altersgruppen 
und Immobilienarten.

Rückseiten
Antwortkarte + Adresse des 
Maklers

�� Die Rückseite enthält Ihre Adresse und eine 
kleine attraktiv gestaltete Grafik. Außerdem 
gibt es eine Ankreuzliste.

Funktionsweise

Sie wählen aus vier verschiedenen Mustern die aktuell von Ihnen benötigten Nach-
barschaftskarten aus. Diese werden mit Ihren Firmeninformationen versehen und 
gemäß Ihren Auflagewünschen gedruckt. Die Druckkosten sind nicht im Preis für das 
Akquise-Total-Paket enthalten. Preise siehe Preisliste im Anhang.

Details zum Inhalt

Situation für den Einsatz
�� Die Karten sollen an Haushalte 

in einer Region verteilt werden, 
in der Sie neue Verkaufsaufträge 
akquirieren möchten. 

�� Die Idee ist, dass Ihr Bekannt-
heitsgrad als Makler in dieser 
Region steigen soll. Bei einem 
anstehenden Immobilienverkauf 
wenden sich die Verkäufer da-
durch immer häufiger gleich an 
Sie, bevor sie ein Inserat aufge-
ben und andere Makler darauf 
aufmerksam werden. So umge-
hen Sie elegant die Konkurrenz.

�� Die Kontaktaufnahme mit Ihnen 
ist für den Verkäufer durch die 
Ankreuzliste maximal vereinfacht. 

�� Die Erfahrung zeigt, dass dieses 
Vorgehen tatsächlich Aufträge 
generiert, wenn man es konse-
quent umsetzt.

Sonstige Informationen
�� Seiten: 2

�� Druckvorlagen: 4

�� Format: Maxi Postkarte

�� Farben: 4/4
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Vorlage für Nachbarschaftskarten
Schaffen Sie heute schon Ihre Kunden von morgen — ohne Konkurrenzkampf mit anderen Maklern



Wie kann ich Nachschub bekommen, wenn ich meine 
Drucksachen aufgebraucht habe?

Wenn die Grundausstattung verbraucht ist, können Sie bei uns 
weitere Exemplare nachbestellen. Die Preise hierfür entnehmen 
Sie der Preisliste am Ende des Dokuments.

Ist es möglich, die Drucksachen in meinem Firmendesign 
zu bekommen?

Gegen Aufpreis ist dies möglich. Fragen Sie uns nach einem 
konkreten Angebot.  Allerdings ist das nicht in allen Fällen er-
forderlich, denn bei vielen der Dokumente ist es nicht entschei-
dend, ob Sie in Ihrem Layout gefertigt sind. Bei manchen ist 
es sogar besser, wenn der Anschein erweckt wird, der Heraus-
geber ist jemand anderes, der neutraler ist als Sie, der ja einen 
Auftrag möchte.

Kann ich weitere Arbeitsplätze mit MaxXMedien  
ausstatten?

Natürlich. Sie müssen für weitere Arbeitsplätze sogar nur den 
günstigeren Arbeitsplatzpreis von € 299,- bezahlen.

Ist MaxXAnalyse Plus auch enthalten?
Nein. Im Akquise-Total-Paket ist als Software nur eine Lizenz 
von MaxXMedien enthalten. Sie können aber jederzeit MaxX-
Analyse Plus für € 249,- dazu erwerben. 

Ich möchte eigene Änderungen an den Briefen,  
Kampagnen und Gesprächsleitfäden durchführen.  
Ist das möglich?

Selbstverständlich. Das Akquise-Total-Paket wird mit einem 
Installationsprogramm ausgeliefert, das die Inhalte, die  
MaxXMedien betreffen, installiert. Anschließend können Sie 
an allen Details Änderungen innerhalb von MaxXMedien 
durchführen. Es ist ohnehin notwendig, die Briefe an Ihr Brief-
papier anzupassen (Anschrift, Briefkopf, etc.).

Kann ich das Akquise-Total-Paket auch ohne MaxXMedien 
verwenden?
Ja, das ist möglich. Alle Briefe liegen als Rich Text Datei (RTF) 
bei, die Sie in Windows ohne Probleme einlesen und ändern 
können. Wir empfehlen aber den Einsatz von MaxXMedien, 
da diese Software speziell für die Immobilienakquise entwi-
ckelt wurde und Sie durch den Einsatz sehr viel Zeit einsparen 
können.

Mir gefallen Ihre Designs und Layouts. Kann ich mein  
Firmendesign von Ihnen gestalten lassen?

Ja, das ist möglich. Wir erstellen Logos, Firmenbroschüren, 
Visitenkarten, Exposés und sonstige Drucksachen für Immobi-
lienmakler. Wir beraten Sie bei der Gestaltung und dem Inhalt. 
Das ist ein großer Vorteil gegenüber Standard-Designern, die 
sich nicht in der Immobilienbranche auskennen. 

Ich möchte verhindern, dass meine Konkurrenz die glei-
chen Briefe und Drucksachen verschickt, die ich einsetze. 
Bieten Sie Gebietsschutz an?

Die Idee des Akquise-Total-Paketes ist es, dass Sie einen Vorteil 
gegenüber Ihrer Konkurrenz haben. Daher versteht es sich von 
selbst, dass Sie mit dem Erwerb des Akquise-Total-Pakets einen 
Gebietsschutz erwerben. Dieser ist in den Lizenzgebühren 
enthalten, die jährlich zu entrichten sind. Der Standard-Gebiets-
schutz erstreckt sich über ein 3-stelliges Postleitzahlengebiet, 
also z.B. 604xx. 

Kann ich MaxXMedien, die Briefe und die übrig gebliebe-
nen Drucksachen weiter verwenden, wenn ich mich dazu 
entschließe, den Nutzungsvertrag nicht zu verlängern?

Nein, das ist nicht möglich. Mit der Zahlung der Lizenzgebüh-
ren erhalten Sie für 12 Monate das Recht, die Materialien zu 
nutzen. Wenn Sie den Nutzungsvertrag kündigen, erlischt Ihr 
Nutzungsrecht. Sie dürfen ab dann auch keine Texte aus den 
Briefen und den Broschüren in eigene Schriftstücke überneh-
men, da Sie sonst eine Urheberrechtsverletzung begehen.

Wenn ich das Akquise-Total-Paket bestellen möchte, wie 
geht das dann weiter?

Sie teilen uns mit, für welche PLZ-Gebiete Sie den Gebiets-
schutz erwerben möchten. Anschließend schicken wir Ihnen 
unseren Nutzungsrechtsvertrag für das Akquise-Total-Paket 
zu, der die Verwendungsmodalitäten regelt. Wenn Sie damit 
einverstanden sind, schicken Sie diesen unterschrieben an uns 
zurück.

Sie erhalten anschließend eine Rechnung. Sobald diese begli-
chen ist, beginnen wir mit den Anpassungen. Hierfür lassen Sie 
uns Ihr Logo, Firmenname, Anschrift, etc. und andere individu-
elle Anpassungsdaten zukommen. Diese Informationen werden 
wir in die anzupassenden Dokumente einarbeiten. Sobald dies 
geschehen ist, senden wir Ihnen die Entwürfe zur Freigabe zu.

Wenn die Versionen in Ordnung sind, Sie uns die Freigabe 
erteilen und uns die Auflagestärke mitteilen, gehen die Daten 
in den Druck. In der Zwischenzeit installieren wir das Akquise-

Häufig gestellte Fragen

Typische Fragen, die uns zu dem Akquise-Total-Paket gestellt werden
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Häufig gestellte Fragen

Typische Fragen, die uns zu dem Akquise-Total-Paket gestellt werden

Total-Paket in MaxXMedien in Ihrer Firma. Sie erhalten eine 
ausführliche Gebrauchsanweisung als PDF-Datei, in der erklärt 
ist, wie die einzelnen Komponenten zu verwenden sind.

Ihre erste Aufgabe wird es sein, die Briefe, Kampagnen und 
Gesprächsleitfäden durchzugehen und zu überprüfen, ob alle 
Informationen, Aussagen und Gegebenheiten, etc. mit Ihrer Fir-
ma übereinstimmen. Dies sollte im Großen und Ganzen schon 
so sein; einzelne Details könnten aber von Ihrem Unternehmen 
abweichen. In diesen Fällen sollten Sie Anpassungen vorneh-
men.

Die angepassten Drucksachen bekommen Sie direkt von der 
Druckerei zugeschickt. Die Standardausstattung der übrigen 
Druckstücke erhalten Sie von uns per Post.

Wie bekomme ich Hilfe, wenn ich Fragen zu dem Paket 
habe?

zfdhgfdghfd

Ich habe einzelne eigene Druckstücke, die ich gerne weiter 
verwenden möchte. Ist das möglich?

Natürlich. Überlegen Sie sich, an welchen Stellen in den Kam-
pagnen diese am sinnvollsten zum Einsatz kommen. Sie können 
dann entweder eine neue Kampagnenaktion einfügen oder Ihr 
Druckstück in eine existierende Aktion einbinden. Überprüfen 
Sie, ob die Texte in den zugehörigen Briefen anschließend noch 
stimmig sind.

Im Nutzungsvertrag steht. dass ich € 199,- für die Regist-
rierung der verwendeten Bilder bezahlen muss. Warum ist 
das so?

Die Rechte der Bilder liegen bei den jeweiligen Künstlern. Um 
diesen separaten Registrierungsschritt für den Erwerb der 
Nutzungsrechte zu umgehen, hätte die Firma Niftybits GmbH 
die universellen Rechte an den Bildern erwerben müssen. Die 
Kosten hierfür wären aber unverhältnismäßig hoch gewesen 
und hätten die Kosten für das Akquise-Total-Paket deutlich 
erhöht. Wir finden die Lösung über die separate Registrierung 
sehr elegant.



Preise

Was kostet das Akquise-Total-Paket?

Für die Verwendung des Akquise-Total-Pakets benötigen Sie die Nutzungsrechte 
für Ihr Einsatzgebiet*. 

Für die Dauer Ihres Nutzungsvertrags garantieren wir Ihnen, dass wir keinem ande-
ren in dieser Region das Nutzungsrecht an dem Akquise-Total-Paket einräumen.

Grundgebühr (einmalig)
€ 2.995,- plus MwSt. Die Grundgebühr enthält folgende Leistungen:

�� Sie bekommen alle Inhalte des Akquise-Total-Pakets zur Verfügung 
gestellt. Die Drucksachen werden Ihnen in der angegebenen Auflage 
zugeschickt.

�� Nutzungsentgelt für das erste Jahr
�� Druckvorlage für die Einkaufsbroschüre
�� 250 Exemplare Broschüre »Machen Sie auch diese 3 Fehler«
�� 250 Exemplare Broschüre »Tipps für Immobilienverkäufer«
�� 250 Exemplare Broschüre »Nicht alle Makler sind gleich«
�� 250 Exemplare WAMM-Zertifikat
�� 250 Exemplare Leistungsbewertung Verkäufer
�� 250 Exemplare Artikel »Vorteil Maklerverkauf«
�� 4 Vorlagen Nachbarschaftskarte

€ 199,- plus MwSt. �� Erwerb der Nutzungsrechte an den Bildern in den Broschüren

Nutzungsentgeld (jährlich)
€ 695,- plus MwSt. �� Im ersten Jahr ist das Nutzungsentgelt in der Grundgebühr enthalten.

�� Alle 12 Monate ist das Nutzungsentgelt fällig. Dies sorgt für Ihren Ge-
bietsschutz in Ihrem Nutzungsgebiet.

Druckkosten (z.B. bei Auflage 1.000)

Wenn Sie Ihre Drucksachen aufgebraucht haben, können Sie neue nachbestellen.
245,- € plus MwSt. �� Einkaufsbroschüre

245,- € plus MwSt. �� Broschüre »Machen Sie auch diese Fehler beim Verkauf Ihrer Immobilie«

245,- € plus MwSt. �� Broschüre »Tipps für Immobilienverkäufer«

179,- € plus MwSt. �� Broschüre »Nicht alle Makler sind gleich«

  59,- € plus MwSt. �� WAMM-Zertifikat

139,- € plus MwSt. �� Nachbarschaftskarte

  59,- € plus MwSt. �� Leistungsbewertung

  89,- € plus MwSt. �� Artikel »Vorteile Maklerverkauf«

  89,- € plus MwSt. �� Marketingplan

* In der Regel verstehen wir unter einem Einsatzgebiet einen 3-stelligen PLZ-Raum. Ausnahmen bilden Städte 
mit mehr als 400.000 Einwohner; in diesen kann es bis zu 3 Nutzer geben.
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Wichtiger Hinweis
Alle Materialien des Akquise-Total-Pakets sind das geistige Eigentum der Firma Niftybits GmbH und unterliegen dem Urheber-
recht. Es ist strengstens untersagt, ohne unsere Zustimmung irgend einen Teil dieses Pakets für sich oder andere zu verwenden. 

Wir weisen besonders darauf hin, dass dies auch für einzelne Textpassagen der Briefe, Gesprächsleitfäden und Layouts der 
Drucksachen gilt. Diese sind ausschließlich für die Lizenznehmer des Akquise-Total-Pakets vorgesehen. 

Alle Zuwiderhandlungen werden rechtlich verfolgt.

Software Lizenzen

MaxXMedien V2.0 (für die Dauer der Paketlaufzeit) 1

Briefe Einsatz Anzahl

Chiffre-Kampagne 3

Möchte keinen Makler 6

Preis zu hoch 5

Hat schon Makler 4

Möchte keine Courtage zahlen 5

Hat bereits Käufer 5

Terminbestätigung 1

Gesprächsleitfäden Einsatz Anzahl

Möchte keinen Makler 2

Preis zu hoch 2

Hat schon Makler 2

Möchte keine Courtage zahlen 2

Hat bereits Käufer 3

Drucksachen Seiten

Einkaufsbroschüre 8

Broschüre  
»Machen Sie auch diese 3 Fehler im Verkauf?« 8

Broschüre »Tipps für Verkäufer« 8

Broschüre »Nicht alle Makler sind gleich« 4

Artikel »Vorteile Maklerverkauf« 2

Nachbarschaftskarte Motiv A 2

Nachbarschaftskarte Motiv B 2

Nachbarschaftskarte Motiv C 2

Nachbarschaftskarte Motiv D 2

WAMM-Zertifikat 1

Marketingplan 2

Leistungsbewertung Verkäufer 1

Gutschein für Immobilienmarktanalyse 2

Inhalte Akquise-Total-Paket



Das Akquise-Total-Paket macht das Reinholen

von Alleinaufträgen zum Kinderspiel.

Akquise-Total-Paket	 € 2.995,-	 (inkl. 1 Jahr Gebietsschutz)

Gebietsschutz pro Jahr	 € 695,-

¾¾ Sofort einsetzbare Briefvorlagen

¾¾ Spielend zum Experten werden

¾¾ Erhöhen Sie Ihre Erträge

¾¾ Werden Sie effizienter

¾¾ Voll in MaxXMedien integriert

¾¾ Akquirieren mit Profi-Material

Rufen Sie uns noch heute an unter 06101 – 954 9997 0 oder senden Sie eine Mail
an info@niftybits.de  – Weitere Infos erhalten Sie auch auf www.niftybits.de

Macht Makler erfolgreich

macht Makler erfolgreich

Warum lang mit eigenen Versuchen herumexperimentieren, wenn Sie praxis-erprobtes  
Profi-Material nutzen können? Akquirieren von Verkaufsaufträgen für Immobilien war noch 
nie so einfach. 

Lizenzieren Sie das Akquise-Total-Paket für Ihre Region, und Sie setzen sich von Ihrer  
Konkurrenz ab, erhöhen Ihre Erträge und sparen jede Menge Zeit.


