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Immotipp der Woche (385)

Wie im letzten Immotipp beschrieben, legen 
wir nach Ermittlung des marktgerechten 
Verkaufspreises mit den Eigentümern unse-
rer Verkaufsobjekte gemeinsam die Ver-
marktungsstrategie für seine Immobilie fest. 
Wenn es keine persönlichen Besonderheiten 
zu beachten gibt und wir frei im Vermark-
tungsprozess agieren können, schlagen wir 
aktuell nachfolgende Strategie vor: 
Mit Unterzeichnung des Maklerauftra-
ges erhalten alle bei uns gelisteten Premi-
um-VIP-Kunden eine Mail mit dem neuen 
Verkaufsobjekt. Im nächsten Schritt wird 
nach der Aufbereitung der Immobilie diese 
an einem Donnerstag vor dem geplanten 
Vermarktungsstart von uns über unsere 
Social-Media-Kanäle angekündigt und 
unsere registrierten Suchkunden erhalten 
eine Mail mit dem Hinweis auf das neue Ver-
kaufsobjekt. Immer montags gehen unse-
ren neuen Immobilie in den öffentlich sicht-
baren Vermarktungsbereich über, d. h. wir 
stellen die Objekte in die bekannten Immo-
biliendatenbank mit allen uns zur Verfü-
gung stehenden technischen Möglichkeiten 

(z. B. virtueller 3-D-Rundgang) als neues 
Verkaufsobjekt ein.11 Tage nach dieser Ver-
öffentlichung findet an einem Freitag um 
15.00 Uhr bzw. 15.30 Uhr ein öffentlicher 
Besichtigungstermin statt, zu dem sich die 
Interessierten einen entsprechenden Termin 
online bei uns buchen müssen. 1 Stunden 
nach dem Besichtigungstermin bekommen 
alle Besucher eine Aufforderung per Mail ein 
Feedback zur Immobilie abzugeben, sodass 
wir spätestens 1 Woche nach der Besichti-
gung eine zuverlässige Aussage treffen kön-
nen, wie die Nachfrage 
nach dem Objekt in der 
Praxis ausgefallen ist. 

Wie geht es dann weiter? 
Dazu mehr im nächsten 
Immotipp
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Verkauf oder Vermietung? Wir beraten Sie gerne, rufen Sie an!
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