Wer Immobilien makelt, braucht

PROFESSIONELLE BRIEFE




Professionelle Briefe fur Immobilienmakler

Nie war es leichter, erfolgreich zu kommunizieren

Professionell getextete Briefe fiir Immobilienmakler

Sie sind Immobilienmakler und...

» tun sich schwer, Briefe zu schreiben?

» Ihnen fehlen die ziindenden Ideen fiir Ihre Briefe?

» haben nicht die Zeit und die Muse, Briefe zu entwickeln?

» wollen lieber makeln, als sich stundenlang den Kopf (iber einen passen-

den Brieftext zerbrechen?

Dann haben wir die Losung fir Sie: Setzen Sie einfach unsere fertig getexteten
Briefe flir Immobilienmakler ein! Kein langes Griibeln mehr tGber einem leeren,
weif3en Blatt Papier, sondern perfekt formulierte Texte fuir Ihr Unternehmen.

Alle Briefe, die Sie im Namen Ihres Unternehmens verschicken, sind Ihr Aus-
hangeschild. Sie sind gut beraten, wenn Sie mit Ihren Briefen einen vortreffli-
chen Eindruck hinterlassen.

Allein durch Ihre Briefkommunikation kénnen Sie sich vor oder hinter Ihre
Konkurrenz einreihen: Es kommt eben auf den Eindruck an, den der Empfan-
ger durch Ihre Briefe erhalt.

Schreiben, was liberzeugt Schreiben zum Erfolg

Wenn Ihre Immobilien Briefe nicht Viele Immobilienmakler schreiben nur
das erreichen, was Sie sich von wenige Briefe, weil sie bislang keinen
ihnen erhoffen, kdnnte das daran groBen Erfolg damit hatten. Dabei
liegen, dass sie nicht Gberzeugend sind Briefe flir Inmobilienmakler
genug getextet sind. Unsere Briefe eines der wichtigsten Akquise-Hilfs-
fir Immobilienmakler bringen Ihre mittel Gberhaupt! Mit unseren Briefen
Botschaft zum Leser. Dadurch wir- erreichen Sie zweierlei: Sie brauchen
ken Sie extrem professionell und sich nicht selbst mit dem Texten ab-
die Chance, dass sich ein Geschaft qualen, sondern kénnen sich auf Ihr

daraus entwickelt, steigt stark an. Die  Geschéft konzentrieren.

richtige Information beim Empfanger

anzubringen, ist eben doch extrem o2  Briafs fir
WiChtig. » it Immobilienmakier

Schreiben, was weiterhilft

Schreiben Sie in Ihren Briefen nicht
einfach irgend etwas. In unseren Brie-
fen steht das, was Immobilienkaufer
und Immobilienverkaufer wirklich
weiter bringt. Somit steigen Sie als
Immobilienmakler in der Prioritdten-
liste des Empfangers automatisch
nach oben.




Fiir jede Situation den richtigen Brief

Als Immobilienmakler sind Sie darauf angewiesen, permanent neue Kunden
zu finden. Zunéachst brauchen Sie einen Immobilienverkaufer, der Ihnen einen
Verkaufsauftrag erteilt. AnschlieBend benétigen Sie einen Kaufer fir die Im-
mobilie. Beide Aufgaben sind fiir Ihr Immobilienbiiro tiberlebenswichtig und
fur beide brauchen Sie Briefel Am besten professionell getextete Musterbriefe.

Wir haben fiir die folgenden Situationen Musterbriefe fiir Imnmobilienmakler:

» Kaltakquise » Verkauferbriefe

» Interessentenbriefe - Anfrageantworten » Terminbriefe

» Interessenten — Verschiedenes » Spezialsituationen
» Open House Briefe » Farming

» Bitten um Weiterempfehlungen » Weihnachten

Schreiben, was ankommt

Viele Immobilienmakler klagen dariiber, dass sie zu viele Briefe verschicken
mussen, bevor mal jemand antwortet. Das ist nicht nur frustrierend und
zeitaufwandig, sondern kostet einfach viel Geld und bringt Sie nicht wirklich
weiter. Mit den richtigen Inhalten, kehrt sich die Situation ins Gegenteil!

Mit unseren Inhalten mussen Sie weit weniger Briefe verschicken, bis sich je-
mand bei Ihnen meldet. Dadurch sparen Sie nicht nur Zeit und Geld, sondern
Sie haben schon einen hervorragenden Eindruck hinterlassen.

Das heift, Sie starten Ihre Verhandlungen von einer wesentlich giinstigeren
Ausgangsposition! Auch das spart wieder Zeit und ist fiir Sie bares Geld wert!

Ganz abgesehen davon, dass es ganz und gar nicht mehr frustrierend fur Sie
ist. AuBerdem spricht sich der positive und professionelle Eindruck schnell
herum und Sie werden weiterempfohlen.

Voll integrierbar

Sie setzen sicherlich eine Maklersoftware oder MaxXMedien ein. Die Briefe fir
Immobilienmakler sind als Rich-Text-Dokument (RTF) abgelegt, so dass Sie sie
in Ihre Software einspielen kénnen.

Sollte Thre Maklersoftware keine Schnittstelle fir RTF-Dokumente haben,
konnen Sie die Dateien z.B. in Microsoft Word 6ffnen und anschlieBend in Ihre
Maklersoftware Uber die Zwischenablage reinkopieren.

Die Akquise Software MaxXMedien hat in jedem Fall eine
Schnittstelle fir RTF-Dokumente.




Bringen Sie Ihre Botschaft zum Empfanger

Denn nur was verstanden wird, kann wirken!

Gut ausgedriickt

Warum Briefe von Immobilienmaklern oft scheitern

» Enthalten nicht das, was den Leser interessiert
» Vermitteln dem Leser nicht iberzeugend genug die Vorteile, die er
durch Ihre Dienstleistung hat

» Wirken unprofessionell

Analyse Immobilienmakler Briefe

Wenn wir Inmobilienmakler beraten, schauen wir uns immer die Briefe an, die
sie verschicken. Dabei stellen wir haufig fest, dass wir aus dem Brieftext nicht
herauslesen, was der Immobilienmakler eigentlich sagen mochte.

Das liegt zum einen daran, dass der Schreiber sich keine Gedanken dartber
gemacht hat, was er iberhaupt ausdriicken mochte und wie er den Empfan-
ger lUberzeugen kann.

Unsere Briefe fiir Immobilienmakler sind dagegen so getextet, dass lhre Bot-
schaft beim Leser ankommt.

Aber nicht nur das! Die Briefe stellen tGberzeugend und verfiihrerisch die Vor-
teile heraus, die der Empfanger durch Ihre Inmobilienmakler-Dienstleistung
erhalt.

Starke Inspirationshilfe

Unsere Musterbriefe fiir Inmobilienmakler sind zu 99% so getextet, dass Sie
sie sofort einsetzen kdnnen. Nichtsdestotrotz kdnnen wir nicht fir alle Even-
tualitdten vorsorgen. Jeder Immobilienmakler hat noch etwas Besonderes,
auf das er seine Leser hinweisen mochte oder er mochte auf seine eigene Art
hinweisen, wie er im Immobiliengeschaft tatig ist.

Das ist aber nicht weiter von Bedeutung. Durch unsere Briefe fir Immobilien-
makler haben Sie eine Mustervorlage, in die Sie ruck zuck Ihre Besonderheiten
einbauen kénnen.

"
o A\ S A
Dadurch sparen Sie sich viel Zeit und haben trotzdem hervorragend getextete W
Briefe. A W D
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Texte vom Profi

Weniger Aufwand - viel Ertrag

Viele Immobilienmakler tun sich schwer mit dem Texten von Briefen — und das
spurt der Leser. Wichtig: Wenn Sie es selbst merken, wird es auch den Emp-
fangern auffallen.

Vermitteln Sie der Welt, wie professionell Sie sind

Viele Immobilienmakler haben es deshalb so schwer, weil sie nicht Giberzeu-
gend genug nach auBen darstellen, was Sie machen, wie Sie es machen und
welche Vorteile Thre Kunden davon haben.

Es ist namlich gar nicht so leicht, die richtigen Worte fiir das zu finden, was Sie
machen. Sie mussen sich in den Leser hinein versetzen und fir einen Moment
ausblenden, dass Sie das Wissen eines Immobilienmaklers haben.

» Was will der Leser wissen?

» Was mussen Sie ihm schreiben, damit er mit Ihnen ins Geschaft kommt?

Sprache ist ein sehr wirksames Instrument, um neue Kunden zu bekommen.
Aber man muss die richtigen Worte finden, damit es klappt. Mit unseren Brie-
fen merkt der Leser, wie fachkundig Sie arbeiten.

Es wére doch schade, wenn Sie ein professioneller Immobilienmakler sind,
aber Ihre Briefe nicht auf dem gleichen Niveau sind.

Sofort startklar

Mit unseren Musterbriefen fiir Immobilienmakler sind Sie sofort bereit, schrift-
lich zu kommunizieren. Die einzigen Tatigkeiten, die Sie noch zu erledigen
haben sind:

» Die Briefe durchlesen

» Ihren Briefkopf ergdnzen

Vergleichen Sie diesen Minimalaufwand damit, wenn Sie die Briefe alle selbst
schreiben missten. Hierzu wére folgendes nétig:

» Eine zlindende Idee fiir den Brief haben
» Sich eine Argumentationskette zurechtlegen

» Die Argumente in treffende Worte verwandeln

Wenn Sie das alles gewissenhaft umsetzen wollen, werden Sie nicht nur eine
gehdrige Portion Sprachtalent und Marketing Know-how mitbringen mdissen,
sondern auch jede Menge Zeit!

Wenn Sie unsere Musterbriefe fiir Inmobilienmakler einsetzen, sparen
Sie Zeit, haben weniger Stress und kdnnen sich auf Ihr Kerngeschaft
konzentrieren.

Machen Sie es sich einfach und
setzen unsere vorgetexteten
Muster Briefe ein. Alle Briefe
wurden personlich vom Experten
fur Immobilienakquise, Herrn Dirk
lllenberger, getextet. Er ist Autor
des beliebten Buches fiir Immobili-
enmakler: »Die perfekte Immobili-
enmakler- Homepagex.

Seine Texte sind nicht nur auf den
Punkt genau, sondern auch noch
so getextet, dass eine hohe Chance
besteht, dass die Empfanger nach
dem Lesen der Briefe auf Sie zu-
kommen.

Das macht einen hervorragenden
Eindruck und es bringt Ihrem Im-
mobilienmakler Biliro einen guten
Ruf ein.




Paket »Kaltakquise 1«

Private Immobilienverkaufer kontaktieren

Brief 1: Ich moéchte mich vorstellen

In diesem Brief stellen Sie sich und Ihre Firma dem Immobilienverkaufer vor. Der Brief
geht davon aus, dass er Sie noch nicht kennt und fiihrt aus, warum es sich lohnen
kdnnte, Sie zu engagieren. Dieser Brief geht bewusst noch nicht in die Tiefe; er eignet
sich als behutsamer Einstieg, dem Sie kurze Zeit spéter einen weiteren Brief folgen
lassen konnen.

Brief 2: Markte andern sich

Dieser Brief macht Immobilienverkdufer darauf aufmerksam, dass der Immobilienmarkt
stetigen Anderungen unterworfen ist und wichtige Konsequenzen fiir alle Markt-
teilnehmer die Folge sind. Damit der Leser das nachvollziehen kann, wird ein ganz
konkretes Problem angesprochen, das er mit hoher Wahrscheinlichkeit schon selbst
bei seinen Besichtigungen erleben musste. AnschlieBend stellt der Brief kurz Ihre Firma
vor und fuhrt 4 handfeste Vorteile auf, die ein Immobilienverkdufer bekommt, wenn er
Ihnen einen Verkaufsauftrag geben sollte.

Fazit: Ein bdrenstarker Brief! Durch die Realitdtsnédhe macht der Brief den Leser beson-
ders nachdenklich und schiirt erste, echte Zweifel, ob ein Verkauf ohne Makler wirklich
eine gute Idee ist.

Brief 3: Individueller Marketingplan

Dieser Brief ndhert sich ganz behutsam den Punkt, dass private Immobilien-
verkaufer riesige Vorteile haben, wenn Sie Ihre Dienste in Anspruch nehmen
und Nachteile bekommen kénnen, wenn sie weiterhin auf die Hilfe eines
Immobilienmaklers verzichten. Die Argumentation holt den Leser dort ab, wo
er steht, indem zunachst daraufhin gewiesen wird, dass man als Laie beim
Immobilienverkauf durchaus zu dem Schluss kommen kann, keinen Immobili-
enmakler zu bendtigen.

Die »Freude« Uber diese Erkenntnis wahrt nicht lange beim Leser, denn wir fiihren aus,
dass man das zwar denken kann, aber ein entscheidendes — und vor allem nachvoll-
ziehbares — Detail Ubersehen wird. Der Brief endet damit, dass Sie eine tiberzeugende
Loésung fir dieses Problem anbieten. Das sollte den Leser neugierig machen. Auch
wenn er Sie vielleicht nicht sofort kontaktieren sollte, so ist er ab sofort auf das an-
gesprochene Problem sensibilisiert. Jede erfolglose Besichtigung bringt ihn naher zu
einer Kontaktaufnahme mit Ihnen.

Fazit: £in unaufdringlicher Brief, der Inmobilienverkdufer anhand von nachvollziehbaren
Fakten fiir Ihre Dienstleistung erwdrmt. So stellt man sich einen Immobilien Profi vor:
unaufdringlich, aber mit professionellem Service zur Stelle, wenn man ihn braucht.

Brief 4: Maklerauftrag lohnt sich

Dieser Brief nimmt eines der Hauptargumente gegen einen Verkauf durch einen Immo-
bilienmakler aufs Korn: die Maklercourtage. So einen Brief sollte jeder Inmobilien-
makler in seinem Arsenal haben. Denn wenn die Kosten das Hauptproblem sind,
sollte man als Profi darauf vorbereitet sein. Dieser Brief zeigt dem Leser, dass ein
Makler zwar Geld kostet, aber am Ende lohnt sich das Investment in der Regel.
Damit nicht genug! Sie legen weitere handfeste Vorteile nach, um sicherzustel-
len, dass genligend Uberzeugungskraft vorhanden ist.

Das Schone an diesem Brief ist, dass er Argumente aus verschiedenen Bereichen
anfuhrt. So erkennt der Leser, wie stark es sich lohnt, einen Immobilienmakler zu
engagieren.

Fazit: Dieser Brief ist ein Plddoyer fiir Immobilienmakler und brennt ein Feuerwerk an
Argumenten fiir einen Maklerauftrag ab. Muss man haben!

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 4

Empfanger: Verkaufer von Immo-
bilien, die ihre Immobilie privat
ohne Immobilienmakler inserieren.

Vornehmlich solche, die noch nicht
so lange am Markt sind. Aller-
dings kann man die Briefe auch an
Immobilienverkdufer schicken, die
schon eine ganze Weile versuchen,
ihre Immobilie zu verkaufen.

Wer diese Gruppe aber speziell an-
schreiben méchte, dem empfehlen
wir unser Spezialpaket »Kaltakqui-
se 3«. Dieses Paket enthalt Briefe
fur Immobilienverkaufer, die schon
eine geraume Zeit am Markt sind.

Ziel: Empfanger soll Sie kontaktie-
ren. Die Briefe sollen den Empfan-
ger fir die Idee erwarmen, dass
ein Verkauf durch einen Immobili-
enmakler vielleicht doch keine so
schlechte Idee ist.

Autor: Dirk Illenberger




Paket »Kaltakquise 2«

Private Immobilienverkaufer kontaktieren

Brief 1: Erfolgsfaktor Preis

Dieser Brief spricht ein Problem an, von dem Sie als Immobilienmakler wissen, dass es
ein ernstes ist: Die Rede ist vom falschen Angebotspreis. Der private Immobilienver-
kaufer ist sich des Problems in der Regel nicht bewusst. Die meisten denken, dass sie
zu gegebener Zeit ja den Preis senken konnen. Mit IThrem Brief sensibilisieren Sie ihn
auf die Folgen, die ein falscher Preis fiir ihn haben kann, ohne oberlehrerhaft zu wirken.

AnschlieBend macht der Brief dem Leser plausibel, dass Sie als professioneller Im-
mobilienmakler sehr wohl in der Lage sind, einen fairen Marktpreis fiir Immobilien zu
ermitteln.

Fazit: Eine runde Sache! Gerade das Thema Preis ist nicht einfach zu behandeln. Sie
verschrecken sich lhre Kunden von morgen nur allzu leicht, wenn Sie unsensibel an das
Thema herangehen. Wenn Sie mit diesem Brief Erfolg haben, sind Sie obendrein in einer
glinstigen Position: Ihr Kunde ist beim Thema Preis schon ,vorbereitet”, so dass es nicht
allzu schwer sein diirfte, mit einem realistischen Preis, den Verkaufsauftrag zu erhalten.

Brief 2: Privat Immobilien verkaufen

Dieser Brief geht einen anderen Weg, um ans Ziel zu kommen. Er bietet dem Leser eine
Checkliste mit 10 Punkten an, die ein Privatverkaufer von Immobilien erfillen sollte.
Diese Punkte sind keineswegs an den Haaren herbei gezogen oder kiinstlich, sondern
auch fur Laien plausibel.

Die Checkliste stoBt den Immobilienverkadufer frmlich mit der Nase auf die Komplexi-
tat eines Immobilienverkaufs hin und was das fiir ihn bedeuten kann. Zur gleichen Zeit
wird klar, dass Sie als Immobilienmakler alle diese Aufgaben und Probleme tiberneh-
men, wenn Sie einen Auftrag erhalten.

Fazit: Grundsolider Brief, der ohne Schnérkel und ohne langes drum herum Reden direkt
die Probleme eines privaten Immobilienverkaufs anspricht.

Brief 3: Vorteile Maklerverkauf

Auch in diesem Brief schildern wir dem Leser, welche Vorteile er hat, wenn er einen
Immobilienmakler — und zwar Sie — beauftragt. Wir nehmen uns aber nicht die tbli-
chen Argumente vor, sondern zwei nicht ganz so gelaufige: die Punkte Objektivitat und
Sicherheit.

Der Brief hat den Vorteil, dass er wenig ausgetretene Pfade beschreitet und daher beim
Leser ziemlich sicher neue Angriffspunkte schafft. Unterschatzen Sie diese Argumente
nicht! Sie sind schlagkréftiger, als Sie vermuten.

Fazit: Ansprechender Brief, der alles hat, was ein Kaltakquisebrief benétigt. Eignet sich
vor allem als Folgebrief, den Sie kurze Zeit spdter abschicken, nachdem Sie einen der
anderen Briefe in Umlauf gebracht haben.

Brief 4: Erfahrung mit Maklern

Da brauchen Sie sich nichts vorzumachen: Immobilienmakler haben mit einem schlech-
ten Image zu kdmpfen. Dieser Brief macht sich das zunutze und geht offensiv dage-
gen an. Er fiihrt kurz und knapp aus, warum ein Immobilienverkaufer sich nicht diese
Sorgen machen muss, wenn er Sie engagiert.

Fazit: Kurzer Brief. der sich vor allem als Folgebrief zu einem der anderen Kaltakquise-
briefe fiir Immobilienmakler eignet.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 4

Empfanger: Verkaufer von Immo-
bilien, die ihre Immobilie privat
ohne Immobilienmakler inserieren.
Dieses Paket erweitert das Kalt-
akquise 1 Paket um weitere vier
Briefe. Diese verfolgen zwar das
gleiche Ziel, setzen aber die Strate-
gien an anderen Punkten an.

Ziel: Der Empfanger soll Sie kon-
taktieren. Die Briefe sollen den
Empfanger fir die Idee erwdrmen,
dass ein Verkauf durch einen
Immobilienmakler vielleicht doch
keine so schlechte Idee ist.

Autor: Dirk Illenberger

Hinweis: Brief 1 eignet sich hervorra-
gend, um unsere Spezialbroschire ,Preis-
strategien fur private Inmobilienverkau-
fer” zu verschicken! Diese Broschire fihrt
das Thema »Falscher Preis« auf 8 Seiten
wunderschon nachvollziehbar aus. Das
Ganze ist leicht leserlich, sowie angerei-
chert mit Diagrammen und Schaubildern.



Paket »Kaltakquise 3«

Private Immobilienverkaufer kontaktieren

Brief 1: Noch nicht verkauft 1

Der Brief féllt nicht mit der Tur ins Haus, sondern er drlickt Ihre Verwunderung aus,
dass die Immobilie noch nicht verkauft ist. Damit schlagt der Brief gleich zwei Fliegen
mit einer Klappe! Zum einen bt er den Schulterschluss mit dem Verkaufer, der sicher-
lich ebenfalls verwundert ist, dass er noch keinen Kaufer gefunden hat. Zum anderen
liest er zwischen den Zeilen heraus, dass Sie den Immobilienmarkt in- und auswendig
kennen missen, wenn Ihnen so etwas aufféllt.

AnschlieBend philosophiert der Brief ein wenig tber die Schwierigkeiten, die Privatver-
kaufer von Immobilien haben und dass Sie im hiesigen Immobilienmarkt eine strate-
gisch glinstige Position haben. Am Ende des Briefes machen Sie ihm ein ganz unver-
bindliches Angebot, das er leicht annehmen kann.

Fazit: Schoner erster Brief flir Immobilienverkdufer, die bislang erfolglos agiert haben.
Nicht aufdringlich, aber er macht dem Leser ein attraktives Angebot. Damit stehen die
Chancen ganz gut, dass der Verkdufer sich bei lhnen meldet.

Brief 2: Noch nicht verkauft 2

Bei diesem Brief stoBen Sie den Immobilienverkaufer mit der Nase darauf, dass Sie ein
Experte in Threm Immobilienmarkt sind. Sie fiihren weiter aus, welche hohen Anspriiche
der Verkaufer sicherlich hat und Sie daher bestens geeignet sind, diese zu erfillen.

Auch das Thema Preis wird angesprochen — aber nicht in der Art, dass sein Preis zu
hoch ist, sondern dass Sie in der Vergangenheit schon hdufig gute Preise erzielt haben.
Merken Sie den Unterschied? Sie schlagen nicht vor, den Preis zu reduzieren, sondern
Sie erklaren, dass Sie das Beste rausholen, was der Markt hergibt. Ein kleiner, aber
feiner Unterschied!

Fazit: Geschickt getexteter Brief, der noch dazu darauf anspielt, wie sehr sich der Kunde
momentan in einer wichtigen Phase seines Lebens befindet und dass Sie ihm helfen
kénnen, diese erfolgreich abzuschlieBen. Alles drin: vom drdngenden Problem bis hin zur
eleganten Losung. Prddikat: Empfehlenswert!

Brief 3: Noch nicht verkauft 3

Der Brief fangt ahnlich an wie Brief 1 des Briefpakets, in dem Sie Ihre Verwunde-

rung darlber ausdriicken, dass der Immobilienverkaufer noch nicht beim Notar war.
AnschlieBend stellen Sie Ihre Immobilien Firma vor, kommen dann aber gleich zum
entscheidenden Punkt: wie Sie in so einer Situation einen Kaufer finden, der einen gu-
ten Preis bezahlt. Denn genau diese Frage interessiert den Verkaufer am meisten! Der
Leser erkennt, welche Vorteile ein Engagement eines Immobilienmaklers hat und wird
neugierig, was Sie alles fiur ihn unternehmen werden.

Fazit: Der Brief demonstriert, wie professionell Sie als Immobilienmakler arbeiten und
legt konkret dar, wie ein solventer Kéufer gefunden werden kann. Appetitmachender
Anfangsbrief, auf dem man weitere folgen lassen kann.

Brief 4: Noch nicht verkauft 4

Bei diesem Brief kann der Verkaufer von Anfang an zwischen den Zeilen erkennen, wie
ernst Sie Ihren Beruf nehmen. Nach diesem gelungenen Start fiihren Sie aus, wie gut
Sie mit Ihrem Unternehmen in der Region aufgestellt sind. Sie deuten an, warum der
Faktor Zeit nicht gerade auf Seiten der Verkaufer ist und man gut beraten ist, wenn
man sich rechtzeitig an einen Immobilienprofi wendet.

Zu guter Letzt bieten Sie eine kostenlose Beratung an und stellen in Aussicht, dass sich
diese in jedem Fall lohnen wird.

Fazit: Dieser Brief ist alleine wegen der Einleitung sein Geld wert. Diese kann natiirlich
auch in den anderen Briefen des Paketes verwendet werden. An diesem Brief kommen
Sie nicht vorbei.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 4

Empfanger: Verkaufer von Immo-
bilien, die ihre Immobilie privat
ohne Immobilienmakler inserieren
und dies schon seit einer gerau-
men Zeit. Die Briefe nutzen die
Tatsache aus, dass der Verkaufer
etliche Wochen erfolglos war.

Ziel: Der Empfanger soll Sie kon-
taktieren. Die Briefe sollen den
Empfanger fir die Idee erwarmen,
dass ein Verkauf durch einen
Immobilienmakler die bessere
Lésung ist.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Open House 1«

Alles rund um Open House Veranstaltungen

Brief 1: Einladung fiir Leute in der Nachbarschaft (Motiv: Leute mitbrin-

Basisinformation zum Paket
gen)

Mit diesem Brief laden Sie Leute zu Ihrer Open House Veranstaltung ein. Der Brief ist Anzahl Briefe: 5

so konzipiert, dass Sie diese Leute vorher nicht kennen missen. Es wird kurz erklart,

was eine Open House Veranstaltung ist und warum der Leser dort hingehen kénnte. Empféanger: Potenzielle Teilneh-
Damit Sie méglichst viele Leute bei Ihrer Open House Veranstaltung haben, schlagt der ~ mer von Open House Veranstal-
Brief vor, weitere Géste mitzubringen. tungen und Besitzer von Immo-

bilien, fiir die Sie Open House
Fazit: Grundsolider Einladungsbrief zu einer Open House Veranstaltung. Veranstaltungen abhalten.

Brief 2: Einladung fiir Leute in der Nachbarschaft (Motiv: Personliche
Einladung + Vorteile der Immobilie)

Dieser Brief ist &hnlich zu Brief 1; auch mit diesem Brief laden Sie unbekannte Leute zu
Threr Open House Veranstaltung ein. Dieses Mal erganzen Sie den Brief noch um ein
paar Details zur Immobilie. Hier sollten Sie sich mehr auf die Vorziige der Immobilie
konzentrieren als auf technische Details.

Ziel: Wenn Sie Open House Ver-
anstaltungen abhalten, brauchen
Sie Briefe fiir verschiedene Anlasse.
Genau diese finden Sie in diesem
Paket.

Fazit: Variante zu Brief 1. Sollte eingesetzt werden, wenn die Immobilie viel zu bieten Autor: Dirk Illenberger
hat, weil dies fiir mehr Interesse und somit mehr Teilnehmer sorgt.

Brief 3: Nachfassbrief an Teilnehmer (falls verkauft)

Diesen Brief schicken Sie an alle Teilnehmer Ihrer Open House Veranstaltung, wenn die
Immobilie in der Zwischenzeit verkauft wurde. Auf diese Weise zeigen Sie, wie pro-
fessionell Sie arbeiten und bereiten das Terrain vor flr weitere Interaktionen mit den
Interessenten.

Fazit: £s gehort einfach zu einer Open House Veranstaltung dazu, dass man Teilneh-
mer informiert, wenn die Immobilie verkauft wurde. Betrachten Sie es als Baustein zur
Imagepflege.

Brief 4: Nachfassbrief an Teilnehmer (falls nicht verkauft)

Diesen Brief schicken Sie an Teilnehmer Ihrer Open House Veranstaltung, wenn die
Immobilie nach wie vor zu kaufen ist. Auf diese Weise zeigen Sie, wie professionell Sie
arbeiten. AuBerdem ist das die ideale Gelegenheit, um nachzuhaken und Feedback zu
erhalten. Falls sich der Teilnehmer nicht melden sollte, haben Sie einen guten Aufhan-
ger, um ihn anzurufen.

Fazit: Unaufdringlicher Brief, der Ihnen die Informationen liefert, die Sie benétigen.

Brief 5: Feedback nach Veranstaltung an Eigentiimer

Diesen Brief schicken Sie nach Abschluss der Open House Veranstaltung an den
Eigentiimer der Immobilie, um ihm mitzuteilen, dass die Veranstaltung ein Erfolg
war. Selbst wenn Sie dem Eigentlimer schon telefonisch Feedback gegeben haben,
mit diesem Brief demonstrieren Sie Ihre Professionalitét.

Der Brief erlautert dem Immobilienbesitzer, welche Schritte Sie als néchstes planen.
Da die Immobilie ja immer noch nicht verkauft ist, wird ihn dies etwas beruhigen.
Es ist sogar ein Absatz vorgesehen, der den Eigentiimer sanft darauf vorbereitet,
dass es auch am Preis liegen kann. Wenn Sie meinen, der Preis sei in Ordnung,
streichen Sie den Passus.

Fazit: Ganz wichtiger Brief, der zu jeder Open House Veranstaltung gehért. Verges-
sen Sie nie, den Eigentiimer bei Laune zu halten. Mit diesem Brief gelingt lhnen das.



Paket »Bitten um Empfehlungen 1«

So werden Sie weiterempfohlen

Brief 1: Nach Bekanntschaft auf einem Treffen

Diesen Brief kdnnen Sie einsetzen, wenn Sie eine neue Bekanntschaft gemacht haben.
Wenn Sie z.B. auf einer Veranstaltung von jemand eine Visitenkarte erhalten und sich
angeregt unterhalten haben, kann der Brief ein richtiger Eisbrecher werden.

Der Brief schlagt dem Empfanger zunéchst etwas vor, von dem Sie beide profitieren
kdnnen, sozusagen eine Art Win-Win-Situation. Auf diese Weise sensibilisieren Sie Thre
neue Bekanntschaft fir das Thema Networking und wer weiB, vielleicht haben Sie mit
Ihrem Brief eine neue fruchtbare Zusammenarbeit gegriindet. Der andere ware viel-
leicht nie auf diese Idee gekommen oder traut sich nicht, Sie darauf anzusprechen.
Fazit: Unaufdringlicher Brief, der der Beginn einer wunderbaren Geschdftsbeziehung sein
kann. Pridikat: Empfehlenswert!

Brief 2: Bekanntenkreis (Person kennt Sie)

Mit diesem Brief richten Sie sich an Personen, mit denen Sie in der Vergangenheit
schon zu tun hatten. Naturlich gibt nicht jeder einfach so eine Weiterempfehlung fir
Sie ab. Der Brief liefert dem Leser Argumente, die flr diesen Schritt sprechen.

Fazit: Sympathisch getexteter Brief, der ganz unverfdnglich nach einer Weiterempfehlung
an Freunde und Bekannte fragt. Durch diesen Brief werden Sie sicherlich die eine oder
andere Empfehlung bekommen. Schicken Sie diesen Brief aber nur, wenn der Empfdnger
auch positiv lber Sie denkt.

Brief 3: Bekanntenkreis (Person kennt Sie nicht)

Dieser Brief zielt darauf ab, dass Sie eine Weiterempfehlung bekommen durch Perso-
nen, die Sie nicht kennen. Das ist natirlich die schwachste Ausgangssituation. Aber
unverhofft kommt oft! Wir empfehlen, diesem Brief unbedingt etwas beizulegen, wie
eine Firmenbroschiire oder einen Flyer. Es passiert namlich 6fters als man denkt, dass
jemand von einem Bekannten oder Arbeitskollegen gehdrt hat, dass eine Immobilie
gesucht oder verkauft werden muss. Wenn Ihr Brief eine Beilage enthélt, dann kann sie
leicht weitergegeben werden. Selbst wenn Sie die Chancen darauf als klein ansehen,
erreichen Sie damit einige Multiplikatoren.

Fazit: Sollte auch nur ein einziger neuer Auftrag aus dem Brief resultieren, hat sich Ihr
Aufwand schon gelohnt. Also, unbedingt ausprobieren!

Brief 4: Synergien mit Steuerberater

Gerade Steuerberater und Immobilienmakler passen geschéftlich hervorragend zu-
sammen; nur wissen das die wenigsten Steuerberater. Dieser Brief macht Steuerbera-
tern auf nette Art und Weise klar, dass eine Zusammenarbeit fir beide Seiten Vorteile
bringt und erlautert, wie so etwas aussehen konnte. Er dient sozusagen als Augenoff-
ner, ohne aufdringlich zu sein.

Fazit: Dieser Brief ist ein Muss, wenn es um Weiterempfehlungen geht. Steuerberater
sind ein groBer Multiplikator fiir Immobilienmakler, den Sie unbedingt nutzen sollten. Mit
diesem Brief haben Sie den Schliissel dazu.

Brief 5: Weiterempfehlung durch Open House Besucher

Auch Open House Veranstaltungen sollten Sie dazu nutzen, um Weiterempfehlungen
zu erhalten. Oftmals denken Besucher nicht an das Naheliegende, ndmlich Sie an ihre
Bekannten weiter zu empfehlen. Dieser Brief gibt den nétigen Anlass dazu.

Wenn Sie Open House Veranstaltungen durchfiihren, sollten Sie sich auch unser Open
House Briefpaket ansehen. Dort finden Sie weitere niitzliche Briefe fiir Open House
Veranstaltungen.

Fazit: Kleiner, aber feiner Brief, der Open House Besucher zu Weiterempfehlungsgebern
werden ldsst. Am besten auch immer etwas Firmenmaterial beilegen wie Ihre Flyer oder
Imagebroschtiren.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 5

Empfinger: Potenzielle Weiter-
empfehlungsgeber

Ziel: Weiterempfehlungen sind
eine effektive und einfache Art, an
neue Verkaufsauftrage fiir Immo-
bilien zu kommen. Viele Immobi-
lienmakler trauen sich nicht, nach
Weiterempfehlungen zu fragen
oder wissen nicht, wie sie es an-
stellen sollen.

Fragen nach Weiterempfehlungen
haben ja immer den Beigeschmack
des Unverschamten, obwohl es
eigentlich nichts Verwerfliches ist.
Dennoch sollte man sich die Worte
genau Uberlegen, mit denen man
nach Weiterempfehlungen fragt.

Dieses Paket enthalt 5 Briefe, mit

denen Sie professionell nach Wei-
terempfehlungen fragen kénnen.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Bitten um Empfehlungen 2«

So werden Sie weiterempfohlen

Brief 1: Weiterempfehlung von ehemaligen Kunden 1

Zufriedene Kunden sind die beste Quelle fiir Weiterempfehlungen und diese sollten

Sie unbedingt nutzen. Mit diesem Brief fragen Sie auf nette Art und Weise nach einer

Weiterempfehlung. Doch bevor der Brief die Frage direkt stellt, wird sie psychologisch Anzahl Briefe: 4
geschickt vorbereitet. Das erhoht die Erfolgsaussichten!

Basisinformation zum Paket

Empfanger: Potenzielle Weiter-

Fazit: Dieser Brief ist ein Muss fiir diejenigen, die Weiterempfehlungen benétigen — also empfehlungsgeber

fiir alle! Wer diese Situationen nicht zu seinem Vorteil nutzt, ist selbst schuld. Mit diesem

Brief haben Sie den Schliissel zu neuen Empfehlungen. : ) B
Ziel: Dieses Paket erganzt das vor-

Brief 2: Weiterempfehlung von ehemaligen Kunden 2 herige um weitere Mdglichkeiten.

Dieser Brief ist grundsatzlich dhnlich zum ersten Brief aufgebaut, nur dass Sie die Es Zielt auf ehemalige Kunden und

entscheidende Frage nach der Weiterempfehlung anders vorbereiten. Sie sollten mit Verkaufer direkt nach dem Notar-

beiden Briefen experimentieren und schauen, welcher Brief in Ihrem Gebiet erfolgrei- termin.

cher ist. Da Sie den Kunden jeweils ganz gut kennen, bekommen Sie nach kurzer Zeit

ein Gespur dafur, welcher Brief zu welchem Kundentyp besser passt. Dieses Paket enthalt 4 Briefe, mit
L L . ) _ denen Sie professionell nach Wei-

Fazit: Wie heil3t es so schén in der SesamstraBe: Wer nicht fragt, bleibt dumm. Auf Wei- terempfehlungen fragen kénnen.

terempfehlungen lbertragen, bedeutet das: Wer nicht nach Weiterempfehlungen fragt,

bekommt auch keine — oder nur wenige. Mit diesem und dem vorherigen Brief haben .

Sie zwei wunderbare Méglichkeiten, um aus Ihren ehemaligen Kunden neue Kunden zu Autor: Dirk Illenberger
generieren. Also unbedingt einsetzen!

Brief 3: Weiterempfehlung durch Multiplikatoren

Multiplikatoren sind Menschen, die mit anderen geschéftlich zu tun haben. Das kann
der Bécker von nebenan sein oder der Friseur oder ein Restaurant. Die Multiplikatoren
kénnen Sie nutzen, um Weiterempfehlungen fir Ihr Immobilienmaklerbiiro zu bekom-
men.

Der Brief erldutert, wie eine Win-Win-Zusammenarbeit zwischen Ihnen als Immobilien-
makler und dem jeweiligen Unternehmen aussehen kann. Denn welches Unternehmen
hat heutzutage schon genitigend Kunden? Neue Kunden hat man nie genug!

Fazit: Multiplikatoren gibt es viele — man muss sie nur identifizieren. Haben Sie diese
erst einmal entdeckt, miissen sie angeschrieben werden. Mit diesem leicht verstindlichen
Brief kénnen Sie jederzeit nach einer Zusammenarbeit fragen. Einfach mal ausprobieren!

Brief 4: Weiterempfehlung direkt nach Protokollierung

Wann ist ein Immobilienverkaufer am glicklichsten? Richtig, direkt nach dem Notar-
termin. Diese Situation sollten Sie ausnutzen und diesen Brief verschicken. Der Brief
gratuliert dem Verk&aufer und bittet ihn hoflich um eine kleine Gegenleistung.

Fazit: Kleiner Brief mit groBBer Wirkung. Wer einen zufriedenen Verkéufer nicht nach
einer Weiterempfehlung fragt, nutzt definitiv nicht sein volles Potenzial. Verwenden Sie
diesen Brief und sichern Sie sich Weiterempfehlungen.




Paket »Anfrageantworten 1«

So antworten Sie Interessenten professionell

Brief 1: Vorteile Maklerauftrag

Am Anfang des Briefes teilen Sie dem Interessenten mit, dass die Suche nach seiner
Wunschimmobilie recht zeitaufwandig sein kann. Wenn er es noch nicht selbst festge-
stellt hat, so wird er es sicherlich in Kiirze merken.

Das reicht als Vorgepléankel, denn jetzt geben Sie ihm 4 starke Argumentean die Hand,
die fur Ihr Unternehmen sprechen. Diese werden nicht einfach per Stichwortliste an-
geboten, sondern ausfihrlich und tberzeugend begriindet. Da der Brief etwas langer
ausfallt, ist er optisch etwas aufbereitet, damit der LesespalB erhalten bleibt.

Fazit: Toller Brief mit (iberzeugenden Griinden. Gehért in jedes Maklerbiro.

Brief 2: Giinstige Zeit zum Kaufen

Dieser Brief teilt dem Interessenten mit, dass es momentan eine gute Zeit ist, um eine
Immobilie zu erwerben und dass man diese nutzen sollte, bevor es wieder anders
aussieht. Der Brief empfiehlt, zu diesem Zweck auf die Hilfe eines Immobilienmaklers
zurilickzugreifen. AnschlieBend wird Thr Maklerbiiro vorgestellt und erklart, warum Sie
die Immobiliensuche so hervorragend bewerkstelligen kénnen.

Jetzt kommt's: Der Leser wird mit einem wichtigen Fakt konfrontiert, der ihm sicherlich
noch nicht bekannt war. In dem Fakt erfahrt er einen Zusammenhang, an dem er als
Privatverkaufer einer Immobilie nichts dndern kann. Sie als Immobilienmakler haben da
andere Moglichkeiten und deshalb wird Thre Dienstleistung wieder interessanter.

Fazit: Brillante Idee, die iiberzeugend umgesetzt wird. Durch den Fakt bekommt der Brief
etwas Nachvollziehbares und unterscheidet sich von Briefen anderer Inmobilienmakler,
die nur schreiben, dass sie die Besten sind

Brief 3: Warum Sie besser sind als die anderen Makler

Immobilienmakler gibt es viele und wenn man die Auswahl hat, méchte man sich fur
den richtigen entscheiden. Dieser Brief hilft dem Leser zu erkennen, warum Sie in sei-
ner engeren Auswabhl sind.

Der Brief erlautert dem Leser haarklein, wie Sie sich positiv vom Durchschnitt abheben
und spricht die typischen Klischees an, unter denen Immobilienmakler zu leiden haben.
Gerade diese Sachen sind es doch, die viele davon abhalt, zu einem Immobilienmakler
zu gehen. An dieser Stelle kdnnen Sie es zwar noch nicht beweisen, aber die Art und
Weise, wie der Brief diese Punkte aufgreift, ist sehr beruhigend.

Fazit: Gerade weil der Brief die typischen Vorurteile anspricht, gehért er in jedes Mak-
lerbiiro. Dadurch sind Sie fiir den Fall gewappnet, dass Sie einem Interessenten diese
Sorgen nehmen mdéchten.

Brief 4: Die fiir Sie richtige Inmobilie finden

Mit diesem Brief fragen Sie die Anforderungen eines Kaufinteressenten ab. Anhand der
Formulierungen merkt der Leser, dass Sie ein Immobilienprofi sind, dem die Anforde-
rungen seiner Kunden sehr wichtig sind. Dieser Brief ist naturlich nur dann sinnvoll,
wenn Sie die Anforderungen noch nicht anderweitig (am Telefon) erfragt haben.

Fazit: Nur einsetzen, wenn Infos noch nicht bekannt. Ansonsten professionell gehaltener
Text zur Erfrage von Anforderungen.

Brief 5: Rund-um-sorglos-Paket durch Sie

Dieser Brief ist fiir Leute gedacht, die meinen, zum Kauf einer Immobilie brauche

man nicht unbedingt einen Immobilienmakler. Der Brief informiert den Leser dariber,
welche immensen Vorteile ein Immobilienkdufer durch einen Immobilienmakler hat. Er
lasst dabei auch nicht die Vermeidung von Problemen auBen vor.

Der Leser erkennt dadurch zweierlei: er kann durch einen Makler Fallstricke vermeiden
und auBerdem gestaltet sich seine Suche angenehmer und schneller.

Fazit: Offnet Kaufinteressenten von Immobilien die Augen fiir die Vorteile einer Suche
durch einen Immobilienmakler. Gehen Sie nicht davon aus, dass Interessenten das alles
schon wissen, sondern setzen Sie diesen schén geschriebenen Brief ein.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 5

Empfanger: Kaufinteressenten,
die sich auf eine Ihrer Anzeigen
melden

Ziel: Sollen Leser auf die Vorteile
hinweisen, die man hat, wenn man
einen Immobilienmakler seine
Wunschimmobilie suchen lasst.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Verschiedenes 1«

Allerlei Nutzliches

Brief 1: Bestdtigung Suchwunsch

Attraktiver und zugleich motivierender Brief, der einem Kaufinteressenten bestatigt,
dass Sie fir ihn eine Immobilie suchen. Der Brief nutzt die Chance, mit ein paar Vor-
urteilen Uber Immobilienmakler aufzurdumen. So werden etwaige Bedenken gleich im
Vorfeld ausgeraumt.

Brief 2: Kontaktierung des Verkaufers auf Empfehlung einer anderen
Person

Wenn Sie von jemanden einen Tipp bekommen, dass Sie einen Verkaufer kontaktieren
sollen, den Sie bislang nicht kennen, kdnnen Sie diesen Brief verwenden. In diesem
stellen Sie sich vor und erwédhnen, von wem Sie die Adresse haben.

Der Brief nutzt die Gelegenheit zu zeigen, wie professionell Sie arbeiten und erldutert

die Vorteile, die Verkaufer von Immobilien von einer Zusammenarbeit mit Ihnen haben.

Brief 3: Kontaktierung des Kaufers auf Empfehlung einer anderen Person
Wenn Sie von jemanden einen Tipp bekommen, dass Sie einen Kdufer kontaktieren
sollen, den Sie bislang nicht kennen, kénnen Sie diesen Brief verwenden. In diesem
stellen Sie sich vor und erwédhnen, von wem Sie die Adresse haben.

Der Brief nutzt die Gelegenheit zu zeigen, wie professionell Sie arbeiten und erldutert
die Vorteile, die Kdufer von Immobilien von einer Zusammenarbeit mit Ihnen haben.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 3

Empfanger: Kaufinteressenten
und Immobilienverkaufer

Ziel: In diesem Paket finden Sie
nitzliche Briefe zu allem mdgli-
chen, was nicht zu den anderen
Paketen passt.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Verkauferbriefe 1«

Halten Sie Ihre Auftraggeber bei Laune

Brief 1: Motivationsbrief nach Durststrecke (z.B. in der Ferienzeit)

Fur Immobilienverkaufer kann es eigentlich nie schnell genug gehen, bis ein zah-
lungskraftiger Kaufer gefunden wird. Nervése Verkdufer sind aber das Letzte, was Sie
gebrauchen kénnen.

Mit diesem Brief erklaren Sie Immobilienverkaufern z.B. in der Ferienzeit, warum mo-
mentan nicht viel los ist. Es macht immer einen besseren Eindruck, wenn Sie von sich
aus die Initiative ergreifen, als wenn der Verkaufer nachfragen muss.

Der Brief appelliert mit netten Worten an die Geduld des Verkdufers. Dies reicht haufig
schon aus, um wieder ein bisschen Zeit zu gewinnen.

Fazit: Ferien kommen immer wieder aufs Neue und fiir diese Zeit brauchen Sie diesen
Brief. Das ist gut angelegtes Geld.

Brief 2: Motivationsbrief nach Durststrecke (z.B. landliche Lage)

Dieser Brief eignet sich fiir Inmobilien, die in einer ldndlichen Gegend verkauft werden
sollen. Er erklart dem Verkaufer, warum die Nachfrage nach Immobilien auf dem Land
fur eine Weile deutlich sinken kann.

Auch hier ist es wichtig, dass die Initiative von Ihnen ausgeht. Das spricht fiir einen
Profi. Diesen Brief kdnnen Sie aber durchaus auch eingesetzt, um einen Verkaufer zu
besédnftigen, wenn dieser sich bei Ihnen gemeldet hat und mit der aktuellen Situation
unzufrieden ist.

Fazit: Wenn Sie auf dem Land makeln, werden Sie diesen Brief regelmdBig bendétigen.
Gut, wenn man ihn hat.

Brief 3: Motivationsbrief nach Durststrecke (z.B. nach Feiertagen)

Dieser Brief ist im Grunde ahnlich aufgebaut wie Brief Nr. 1, nur dass dieses Mal nicht
die Ferien als Begriindung herangezogen werden, sondern etwaige Feiertage.

Fazit: Auch Feiertage kommen immer wieder und daher werden Sie diesen Brief auch
regelmdBig brauchen.

Brief 4: Motivationsbrief nach Durststrecke (z.B. Preis)

Wenn sich eine Immobilie nicht verkauft, liegt es oftmals am Preis. Sie als Inmobilien-
makler wissen das, aber Verkaufer tun sich in der Regel schwer mit dieser Erkenntnis.
Wenn Sie das Geflihl haben, der Preis der Immobilie kbnnte falsch sein, missen Sie
friher oder spéater diesen Punkt ansprechen.

Dieser Brief bereitet den Immobilienverkdufer behutsam darauf vor, dass man sich
demnéchst nochmal der Preisfrage widmen miisste. Machen wir uns nichts vor: Dies ist
fur Verkaufer das Horrorszenario und deshalb stehen die Chancen gut, dass er Ihnen
momentan keinen weiteren Stress bereitet — Hauptsache der Preis muss nicht ange-
passt werden.

Wenn nach einer Weile immer noch kein Kaufer gefunden werden konnte, hat sich der
Verkaufer schon mit dem Thema Preissenkung auseinander setzen kénnen, und es trifft
ihn nicht mehr ganz so unvorbereitet.

Fazit: £in auBergewéhnlicher Brief, den jeder Inmobilienmakler friiher oder spdter brau-
chen wird. Diesen und den ndichsten Brief miissen Sie haben!

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 7

Empfanger: Inmobilienverkaufer

Ziel: Wenn Sie einen Verkaufs-
auftrag fur eine Immobilie haben,
sollten Sie mit dem Eigentimer
regelmaBig kommunizieren. Dies
macht einen professionellen Ein-
druck. Hierfir gibt es angenehme
Anlasse, aber auch unangenehme.
Gerade zu letzterem enthalt dieses
Paket einige Briefe, die den Ver-
kaufer weiter motivieren soll, auch
wenn die Immobilie noch nicht
verkauft wurde.

Die Briefe dieses Paketes gene-
rieren zwar keine neuen Kunden,
aber zeigen, wie professionell

Sie arbeiten. Zusammen mit den
Weiterempfehlungsbriefen kann es
letztlich doch zu neuen Verkaufs-
auftragen fir Sie fuihren.

Autor: Dirk Illenberger



Brief 5: Brief, der vorsichtig eine Preisanderung vorschlagt

Irgendwann kommt der Zeitpunkt, an dem Sie Ihrem Auftraggeber empfehlen miissen,
den Preis zu senken. Das hort naturlich kein Verkaufer gerne, weshalb Sie sehr ge-
schickt vorgehen miissen.

Der Brief erlautert dem Verkaufer ausfuhrlich und nachvollziehbar, warum eine Preis-
anderung eine gute Idee ist. Sie argumentieren zweigleisig und stellen zum einen die
Vorteile dieser Aktion klar heraus. Zum anderen fassen Sie aber auch die negativen
Folgen dramatisch zusammen.

Alles in allem ist der Brief so formuliert, dass sich dieser Vorschlag wohliberlegt anhort
und keinesfalls eine einfallslose Bauchentscheidung.

Fazit: Auch diesen Brief brauchen Sie, denn Sie werden friiher oder spdter in die Situati-
on kommen, eine Preisdnderung vorschlagen zu miissen.

Brief 6: Dankesbrief

Kurzer und knapper Brief, mit dem Sie dem Verkaufer fiir die tolle Zusammenarbeit
danken, nachdem Sie das Projekt erfolgreich abgeschlossen haben. Als professioneller
Immobilienmakler gehort sich es einfach, seinem Auftraggeber noch einmal schriftlich
zu danken.

Der Brief bietet dem Verkaufer auch noch etwas an, das Sie nicht wirklich etwas kostet,
aber dennoch einen guten Eindruck macht. Kombinieren Sie diesen Brief mit einem
Weiterempfehlungsbrief und Sie kénnen vielleicht schon bald einen neuen Kunden
zum Nulltarif bekommen.

Fazit: Nett formulierter Abschlussbrief. Gehért einfach dazu.

Brief 7: Gliickwunschbrief

Dieser Brief ist dhnlich zu Brief 6. Sie bedanken sich fur die tolle Zusammenarbeit und
beglickwiinschen den Verkédufer zu dem tollen Abschluss.

Fazit: Alternative zu Brief 6. Setzen Sie den Brief ein, der lhnen besser gefdllt und mit
dem Sie sich besser identifizieren.




Paket »Terminbriefe 1«

Jeden Tag einen guten Eindruck machen

Brief 1: Terminbestédtigung Erstbesichtigung Haus

Terminbestatigungen sind an und fiir sich nichts Spannendes. Dennoch kdnnen Sie es
schaffen, mit geschickten Texten auch hier Ihre Professionalitdt zu zeigen. Bei diesem
Brief bestatigen Sie einen Termin zur Erstbesichtigung eines Hauses. Anhand der For-
mulierungen merkt der Leser schnell, dass er es mit einem Immobilienprofi zu tun hat.

Der Brief listet auBerdem Sachen auf, um die sich der Eigentiimer noch kiimmern soll,
weil Sie diese bei der Besichtigung bendtigen.

Fazit: Einfache Terminbestdtigung, die geschickt mit Zusatzinformationen angereichert
ist. So sollten Sie Termine in Zukunft bestdtigen.

Brief 2: Terminbestitigung: Erstbesichtigung Wohnung

Wie Brief 1, nur dass Sie in diesem Brief Sachen auflisten, die fur eine Besichtigung
einer Wohnung bereitgehalten werden sollen.

Brief 3: Terminbestétigung: Erstbesichtigung Grundstiick

Wie Brief 1, nur dass Sie in diesem Brief Sachen auflisten, die fiir eine Besichtigung
eines Grundstiicks bereitgehalten werden sollen.

Brief 4: Terminerinnerung: Interessent

Einfache Terminbestatigung fiir eine Besichtigung mit einem Interessenten. Nichts
Weltbewegendes, aber so einen Brief brauchen Sie eben auch.

Brief 5: Terminverschiebung

Friher oder spater werden Sie mal einen Termin verschieben missen. Hierfir ist dieser
Brief gedacht.

Brief 6: Terminabsage weil verkauft

Manchmal kann es passieren, dass Sie eine Reihe von Besichtigungstermin anberaumt
haben, die Immobilie aber in der Zwischenzeit schon verkauft wurde. Mit diesem Brief
teilen Sie Interessenten mit, dass der besagte Termin nicht stattfinden wird.

Brief 7: Entschuldigungsbrief fiir Verspatung

Es sollte nicht passieren, aber es wird der Tag kommen, an dem Sie sich zu einem
Threr Termine verspaten werden. Mit diesem Brief kdnnen Sie aus der Not eine Tugend
machen. Der Brief ist eine geschickt formulierte Entschuldigung, die gleichzeitig Ihre
professionelle Einstellung demonstriert. Gut, wenn man so einen Brief hat, um eine
Verstimmung beim Interessenten wieder korrigieren kann.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 9

Empfanger: Inmobilienverkaufer

Ziel: Termine gehoren fir einen
Immobilienmakler zum Tagesge-
schéft. Daher sollten die Briefe
einen professionellen Eindruck
hinterlassen.

Dieses Paket enthalt Briefe, die sich
mit dem Thema »Termin« beschaf-
tigen.

Autor: Dirk Illenberger




Brief 8: Nachfassbrief nach Besichtigung (Immobilie gefillt nicht)

Nach einer Besichtigung schicken Sie diesen Brief an einen Interessenten, wenn ihm die Immobilie nicht gefallen haben sollte. Der
Brief enthalt noch ein paar motivierende Worte und die Bitte, dass man Ihnen Bescheid geben soll, wenn der Interessent nicht mehr
nach einer Immobilie sucht.

Brief 9: Nachfassbrief nach Besichtigung (Immobilie kommt in Frage)

Diesen Brief schicken Sie, wenn Sie nach einer Inmobilienbesichtigung das Gefiihl haben, die Immobilie kommt fur den Interes-
senten in Frage. Der Brief demonstriert, dass Sie Ihr Geschéft verstehen, aber dennoch auf die Belange des Interessenten Riicksicht
nehmen.



Vorwort zu den Farming-Paketen

Was Sie Uber unsere Farming-Pakete wissen sollten

Wer eine reiche Ernte einfahren méchte, muss gut sden

Wir verraten Ihnen sicher kein Geheimnis, wenn wir sagen, dass die Immobilienakqui-
se keine leichte Aufgabe ist. Durch die zunehmende Transparenz durch das Internet
haben es Immobilienmakler immer schwerer, neue Auftrage zu erhalten. Vielleicht ist
Thnen auch schon aufgefallen, dass manche Makler deutlich leichter akquirieren als
andere und obendrein schaffen sie es auch noch, hauptsachlich attraktive Immobilien
zu vermarkten. Doch wie machen diese Makler das?

Immer mehr setzen konsequent auf das sogenannte Farming. Darunter versteht man
das systematische und konsequente »Beackern« eines nicht zu groBen Bereiches. Da-
mit ist gemeint, dass Sie in einem definierten Bereich praktisch jeden Haushalt kennen
und jeder Haushalt kennt Sie und Ihre Maklerdienstleistung. Die Idee dabei: Wenn
jemand eine Immobilie zu verkaufen oder zu vermieten hat, soll er automatisch an Sie
denken und Sie kontaktieren.

Heute schon an morgen denken

Diesen Idealzustand erreichen Sie natirlich nicht von heute auf morgen, und es erfor-
dert auch einen gewissen Einsatz von Ihnen. Aber mit den richtigen Werkzeugen ist
es moglich und im Vergleich zur herkdémmlichen Akquise haben Sie zwar am Anfang
etwas mehr Aufwand, aber in Summe dirften Sie deutlich besser fahren.

Welche Pakete gibt es?

Wir bieten zur Zeit drei Pakete an. Mit den Vorstellungsbriefen teilen Sie den Einwoh-
nern Ihrer Farm mit, dass es Sie und Ihre Dienstleistung gibt, was Sie machen und
warum Sie eine gute Wahl sind, wenn es um Immobilien geht.

Das zweite Paket »Immobilie in Nachbarschaft verkauft« setzt die Vorstellungsbriefe
fort und fuhrt den Bewohnern Ihrer Farm vor Augen, dass Sie regelmaBig Immobilien
verkaufen und das auch sehr erfolgreich. Die Briefe nutzen selbstverstandlich die »Ge-
legenheit«, um Ihre Vorziige weiter auszufiihren. Jeder Brief setzt an einem anderen
Punkt an, so dass Sie jedes Mal etwas Neues mitteilen kénnen und damit die Wahrneh-
mung Ihres Unternehmens bei den Bewohnern erhéhen.

Das dritte Paket »Verkaufen Sie Ihre Immobilie« enthalt Briefe, mit denen Sie genau
diejenigen Bewohner ansprechen, die vielleicht mit dem Gedanken spielen, demnéachst
eine Immobilie zu verkaufen. Das Ziel ist, dass diese Leute sich an Sie wenden, bevor
sie sie in der Zeitung inserieren.

Unterschied zu anderen Paketen

Die Briefe der Farming-Pakete dienen der Vorbereitung und nicht dem Abschluss. Sie
zielen — anders als z.B. die Briefe der Kaltakquise-Pakete — nicht auf den direkten Ab-
schluss eines Auftrags, obwohl auch dies durchaus passieren kann. Die Farming-Briefe
sollen Ihnen dabei helfen, in Ihrer Farm bekannt zu werden und sich von Ihrer Konkur-
renz abzuheben.

Fazit: Wenn Sie Farming betreiben mdchten, schauen Sie sich unsere speziellen Farming-
Pakete an. Mit diesen Briefen bekommen Sie eine solide Grundlage, mit der Sie einen
guten Start fiir lhre Farm hinlegen.



Farming-Paket »Vorstellungsbriefe 1«

Wer Farming betreiben will, muss sich sympathisch vorstellen

Brief 1: Allgemeine Vorstellung

Grundsolider Vorstellungsbrief, der dem Leser grob erklart, welche Vorteile Kunden ha-
ben, die mit Ihnen zusammenarbeiten. Durch die geschickt gewahlten Formulierungen
wird Ihre Professionalitdt herausgestellt, ohne jedoch zu dick aufzutragen.

Fazit: Zeigt dem Leser, dass es Sie und lhre Firma gibt. Legt den Grundstein fiir Folge-
briefe.

Brief 2: Allgemeine Vorstellung — mit Firmeninfo

Wie Brief 1, nur dass Sie den Empfénger zusatzlich auf Thre Firmenbroschire oder -un-
terlagen hinweisen, die man anfordern kann. Die Firmenbroschire und den Text dafir
sind nicht Teil dieses Pakets und missen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie diesen Brief
einsetzen mochten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, kdnnen Sie Brief 1 verwenden.

Brief 3: Exzellenter Kenner des Immobilienmarkts

Auch mit diesem Brief stellen Sie dem Empfanger sich und Ihre Firma vor oder bringen
sich wieder in Erinnerung. Das zentrale Thema dieses Briefes ist: Einen Immobilienmak-
ler zu engagieren, zahlt sich immer aus. Eine solche These muss man naturlich begriin-
den, und das macht der Brief in Giberzeugender Art und Weise auf zwei Seiten.

Fazit: Einen solchen Universalbrief sollte man im Repertoire haben. Die Texte eignen sich
auch gut, um sie auf lhrer Homepage zu integrieren.

Brief 4: Exzellenter Kenner des Immobilienmarkts — mit Firmeninfo

Wie Brief 3, nur dass Sie den Empfanger zusatzlich auf Thre Firmenbroschire oder -un-
terlagen hinweisen, die man anfordern kann. Die Firmenbroschire und den Text dafiir
sind nicht Teil dieses Pakets und missen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie diesen Brief
einsetzen mdchten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, kdnnen Sie Brief 3 verwenden.

Brief 5: Individueller Service

Mit diesem Brief bringen Sie sich bei dem Empféanger in Erinnerung bzw. stellen sich
vor. Als Grund der Kontaktaufnahme geben Sie an, dass es von Vorteil ist, wenn man
einen professionellen Immobilienmakler kennt, auch wenn man aktuell keinen braucht.
Der Brief fihrt diesen Gedanken weiter aus und erldutert, welche Vorziige eine Beauf-
tragung Ihres Maklerbiros hat.

Fazit: Elegant getexteter Brief, der ohne aufdringlich zu sein, Dinge anspricht, die man
sich als Kunde eines Immobilienmaklers sehnlichst wiinscht.

Brief 6: Individueller Service — mit Firmeninfo

Wie Brief 5, nur dass Sie den Empfanger zusétzlich auf Ihre Firmenbroschiire oder -un-
terlagen hinweisen, die man anfordern kann. Die Firmenbroschiire und den Text dafiir
sind nicht Teil dieses Pakets und missen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie diesen Brief
einsetzen mdchten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, kdnnen Sie Brief 5 verwenden.

Brief 7: Moderne Methoden

Geradliniger Brief, der dem Empfanger ganz klar mitteilt, dass er mit Ihnen einen Mak-
ler bekommt, der immer auf dem aktuellen Stand ist. Denn nur so ist gewahrleistet,
dass Ihre Kunden optimal betreut und beraten werden.

Brief 8: Moderne Methoden — mit Firmenhomepage

Wie Brief 7, nur dass Sie den Empfanger zusatzlich auf Thre Firmenhomepage hinwei-
sen. Die Firmenbroschire und den Text dafir sind nicht Teil dieses Pakets und mussen
bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie diesen Brief einsetzen méchten. Wenn das nicht der
Fall sein sollte, kbnnen Sie Brief 8 verwenden.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 8

Empfanger: Einwohner in Threm
Geschaftsgebiet (Farm)

Ziel: Wenn Sie eine Farm betreiben
wollen, missen sie sich bei den
Einwohnern geschickt vorstellen.
Mit diesen Briefen gelingt Ihnen
das auf eine sympathische und
professionelle Weise.

Autor: Dirk Illenberger



Farming-Paket »Immobilie in Nachbarschaft verkauft«

Systematisch zur Nr. 1 in seiner Farm werden

Brief 1: Das konnen wir auch fiir Sie tun

Zunachst stellen Sie sich vor und teilen dem Leser mit, dass Sie kirzlich in der Gegend
eine oder mehrere Immobilien verkauft haben. Dies nehmen Sie als Aufhdnger, um die
Vorzlige einer Zusammenarbeit mit Ihnen zu erldutern. Auf sympathische Weise wird
dem Leser klar, dass durch Ihre persdnliche Betreuung der Immobilienverkauf deutlich
vereinfacht wird.

Fazit: Grundsolider Brief, der unaufdringlich Ihre Vorziige verstdndlich erléutert.

Brief 2: Das konnen wir auch fiir Sie tun — mit Firmeninfo

Wie Brief 1, nur dass Sie den Empfénger zusatzlich auf Thre Firmenbroschire oder -un-
terlagen hinweisen, die man anfordern kann. Die Firmenbroschure und den Text dafir
sind nicht Teil dieses Pakets und missen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie diesen Brief
einsetzen mochten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, kdnnen Sie Brief 1 verwenden.

Brief 3: Personliche Betreuung

Auch in diesem Brief teilen Sie dem Empfanger mit, dass Sie kirzlich eine Immobilie in
seiner Region verkauft haben. Sie fihren das Thema weiter aus und nehmen sich der
Vorurteile an, die dem Beruf des Immobilienmaklers anhaften. Sie erklaren, warum Ihre
Auftraggeber keine Angst haben brauchen, dass es bei Ihnen auch so negativ lauft wie
in dem aufgezeigten Beispiel.

Fazit: Sympathisch wirkender Brief, der auf ein Thema eingeht, das vielen Verkdufern in
der heutigen anonymen Welt wichtiger denn je ist: personliche Betreuung. So einen Brief
sollte bei keinem Makler fehlen.

Brief 4: Personliche Betreuung — mit Firmenhomepage

Wie Brief 3, nur dass Sie den Empfanger zusatzlich auf Ihre Firmenhomepage hinwei-
sen, auf der man weitere Informationen erhalten kann. Die Firmenbroschiire und den
Text daflir sind nicht Teil dieses Pakets und miissen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie
diesen Brief einsetzen mdchten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, kdnnen Sie Brief 3
verwenden.

Brief 5: Wir kennen die lokalen Besonderheiten

Der Aufhénger fiir diesen Brief ist wiederum, dass Sie eine Immobilie in der Nahe ver-
kauft haben. AnschlieBend widmen Sie sich dem Thema, das alle Verkaufer interessiert:
»Wieviel ist Ihre Immobilie wert?«. Sie erldutern nicht nur, dass Sie bei der Wertermitt-
lung wertvolle Dienste leisten konnen, sondern dass es eine Reihe weiterer Vorteile
gibt, die daflr sprechen, Sie zu beauftragen. Das Ganze wird nicht als langweilige
Stichpunktliste abgehandelt, sondern in schén ausformulierten Satzen.

Fazit: Mit diesem Brief punkten Sie bei den Verkéufern, die keine genaue Vorstellung
haben, was ein Immobilienmakler iiberhaupt macht. Er legt den Grundstein fiir weitere
Briefe, die den Uberzeugungsprozess konsequent fortsetzen.

Brief 6: Wir kennen die lokalen Besonderheiten — mit Firmenhomepage

Wie Brief 5, nur dass Sie den Empfanger zusétzlich auf Ihre Firmenhomepage hinwei-
sen, auf der man weitere Informationen erhalten kann. Die Firmenbroschiire und den
Text daflir sind nicht Teil dieses Pakets und mussen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie
diesen Brief einsetzen mochten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, kénnen Sie Brief 5
verwenden.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 6

Empfanger: Einwohner in Threm
Geschaftsgebiet (Farm)

Ziel: Ihren Bekanntheitsgrad erho-
hen. Ins Bewusstsein der Einwoh-
ner kommen, damit Sie angespro-
chen werden, noch bevor eine
Immobilie 6ffentlich zum Verkauf
steht.
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Vorteile: Mit diesen Briefen haben
Sie jedes Mal etwas Neues zu be-
richten, das systematisch Ihr Image
aufbaut. Somit erhohen Sie die
Chance, einen Treffer zu landen,
da nicht alle Leute mit denselben
Argumenten empfanglich sind.

Keine Langeweile: Darliber hinaus
heben Sie sich angenehm von

der Konkurrenz ab, die immer das
Gleiche schreibt und somit lang-
weilig ist.



Farming-Paket »Verkaufen Sie Ihre Immobilie?«

Kontakt zu Verkaufern aufbauen, bevor sie das erste Mal inserieren

Brief 1: Tragen Sie sich mit dem Gedanken, IThre Inmobilie zu verkaufen 1

Dieser Brief tastet sich ganz behutsam vor und fragt vorsichtig an, ob sich der Eigen-
timer mit dem Gedanken trégt, seine Immobilie zu verkaufen. Sie lassen durchblicken,
dass Sie in diesem Fall eine gute Wahl waren, um ihn bei dem Verkauf zu unterstitzen.

Fazit: Schoner Farmingbrief fiir den Erstkontakt, der das Terrain fiir weitere Briefe ebnet.

Brief 2: Tragen Sie sich mit dem Gedanken, IThre Inmobilie zu verkaufen
1 - mit Firmeninfo

Wie Brief 1, nur dass Sie den Empfanger zuséatzlich auf Ihre Firmenbroschiire oder -un-
terlagen hinweisen, die man anfordern kann. Die Firmenbroschiire und den Text dafiir

sind nicht Teil dieses Pakets und missen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie diesen Brief
einsetzen mochten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, kdnnen Sie Brief 1 verwenden.

Brief 3: Tragen Sie sich mit dem Gedanken, Ihre Inmobilie zu verkaufen 2
Dieser Brief ist ahnlich zu den Briefen 1 bzw. 2, jedoch fiihrt er die Strategie sinnvoll
fort. Beim Farming mussen Sie regelmaBig die Einwohner Ihrer Farm kontaktieren.
Diesen Brief kdnnen Sie z.B. ein paar Monate nach dem ersten verschicken und so die
Wahrnehmung Ihrer Dienstleistung verstarken.

Fazit: Setzt den ersten Brief sinnvoll fort und fiihrt neue Argumente fiir Sie ins Feld.

Brief 4: Tragen Sie sich mit dem Gedanken, Ihre Immobilie zu verkaufen
2 - mit Firmenhomepage

Wie Brief 3, nur dass Sie den Empfanger zusatzlich auf Thre Firmenhomepage hinwei-
sen, auf der man weitere Informationen erhalten kann. Die Firmenbroschiire und den
Text daflr sind nicht Teil dieses Pakets und miissen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie
diesen Brief einsetzen mdchten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, kdnnen Sie Brief 3
verwenden.

Brief 5: Tragen Sie sich mit dem Gedanken, Ihre Inmobilie zu verkaufen 3

Dieser Brief setzt die Briefe 3 bzw. 4 logisch fort, nur dass in diesem Brief wieder ein
neuer Aspekt beleuchtet wird, der ganz stark fir Sie als Makler spricht.

Fazit: Gut aufgebauter Folgebrief, mit dem Sie die ersten beiden Kontaktaufnahmen
groBartig abrunden.

Brief 6: Tragen Sie sich mit dem Gedanken, Ihre Immobilie zu verkaufen

3 — mit Firmeninfo

Wie Brief 5, nur dass Sie den Empfanger zuséatzlich auf Ihre Firmenbroschiire oder -un-
terlagen hinweisen, die man anfordern kann. Die Firmenbroschiire und den Text dafiir
sind nicht Teil dieses Pakets und mussen bei Ihnen vorhanden sein, falls Sie diesen Brief
einsetzen mochten. Wenn das nicht der Fall sein sollte, konnen Sie Brief 5 verwenden.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 6

Empfanger: Einwohner in Threm
Geschaftsgebiet (Farm)

Ziel: Am wenigsten Aufwand bei
der Akquise haben Sie, wenn die
Verkaufer Sie kontaktieren, be-

vor die Immobilie das erste Mal
inseriert wurde. Da Sie nicht wissen
konnen, wann ein Immobilienbe-
sitzer seine Immobilie verkaufen
mochte, missen Sie Vorarbeit
leisten. Die Briefe aus diesem Paket
helfen Ihnen dabei.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Spezialsituationen 1«

Kritische Situationen mit den richtigen Argumenten meistern

Brief 1: Braucht keinen Makler

Diesen Brief kdnnen Sie einsetzen, wenn Thnen ein Immobilienverkdufer mitteilt, dass
er Ihre Dienste als Makler nicht benétigt. In dem Brief widersprechen Sie dem Verkau-
fer nicht einfach, denn dieses Vorgehen, wére nicht besonders aussichtsreich. Stattdes-
sen sprechen Sie zwei, drei Punkte an, die mit Maklern besser und risikodrmer laufen
als ohne Makler. Sie 6ffnen ihm sozusagen sanft die Augen fir Begebenheiten, die ihm
wahrscheinlich gar nicht so bewusst sind.

Der Brief wird es in der Regel nicht auf Anhieb schaffen, den Verkaufer umzustimmen;
nichtsdestotrotz erreichen Sie ein Teilziel: Sie haben den Verkaufer fiir das Thema
Maklerverkauf sensibilisiert. Sollte er alleine weiterhin erfolglos agieren, wird er sich
vermutlich an Sie und Ihre Informationen erinnern. Sollte er sich fiur einen Verkauf
durch einen Makler weiter erwarmen kénnen, werden Sie sicherlich auf seiner Kandida-
tenliste stehen.

Fazit: Unverzichtbarer Brief, der in keinem Maklerbliro fehlen sollte. Bereitet das Terrain
bei ,schwierigen” Verkdufern gut vor.

Brief 2: Verkaufer mochte Courtagesenkung 1

Welcher Makler kennt das nicht: Der Verkaufer jammert tber Ihre Courtage und bittet
Sie, diese zu senken, um seine Immobilie attraktiver fir Kaufer zu machen. Jetzt heiBt
es, den Verkdufer nicht verargern und trotzdem die Courtage beibehalten. Der Brief
setzt dieses Ziel vorzlglich um, indem er erklart, warum die Hohe der Courtage gut fur
beide Seiten ist.

Fazit: Wer hdufig in dieser Situation ist und sie als unangenehm empfindet, sollte in
Zukunft mit diesem Brief arbeiten.

Brief 3: Verkdufer méchte Courtagesenkung 2

Ahnlicher Brief wie Brief 2, doch wird hier anders argumentiert. Auch mit diesem Brief
zeigen Sie Verstandnis fir das Anliegen des Verkaufers und erklaren sachlich und tGber-
zeugend, warum eine Courtagesenkung keine gute Idee ist.

Fazit: Variante zu Brief 2, mit der Sie auch hartndckige Verkdufer von lhrer Professionali-
tdt Uberzeugen kénnen.

Brief 4: Verkdufer mochte keine Courtage zahlen (Konkurrenz ist giinsti-
ger)

Auch diese Situation dirfte den meisten Maklern bekannt vorkommen: Der Ver-
kaufer berichtet von der Konkurrenz, die eine angeblich niedrigere Courtage fordert
oder sogar ganz darauf verzichtet. Jetzt ist guter Rat teuer, denn die Aussicht, Geld zu
sparen, wirkt bei vielen Verkaufern. Mit diesem Brief unternehmen Sie einen Versuch zu
erklaren, warum es keine gute Idee ist, sich auf Makler einzulassen, die mit niedrigen
Provisionen werben.

Fazit: Wenn Sie professionell arbeiten und lhnen unseriése Makler ein Dorn im Auge
sind, dann brauchen Sie diesen Brief.

Brief 5: Verkdufer mochte nicht im Preis runter gehen

Sie bieten eine Immobilie schon eine ganze Weile an und keiner ist bereit, den gefor-
derten Kaufpreis zu bezahlen. Ihrer Meinung nach ware die Immobilie schon langst
verkauft, wenn nur der Verkaufer nicht auf seiner utopischen Kaufpreisvorstellung be-
stehen wirde. Dieser Brief hilft Innen, dass sich der Verkdufer an den Gedanken einer
Preissenkung gewohnt und diese als realistische Option in Erwagung zieht.

Fazit: Uber den Preis zu verhandeln, ist immer schwierig. Da helfen meist nur Geduld
und gute Argumente. Letztere liefert Ihnen dieser Brief zu Hauf.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 5

Empfanger: Verkaufer von Immo-
bilien

Ziel: Die Briefe sind fiir spezielle
Situationen im Makleralltag konzi-
piert, in denen Fingerspitzengefihl
erforderlich ist. Die Briefe sollen
Maklern helfen, besser in typischen
Situationen mit Verkdufern umzu-
gehen.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Weihnachtsbriefe 1«

Sich zu Feiertagen sympathisch in Erinnerung bringen

Jede Firma, die etwas auf sich halt, schickt zu Weihnachten an ihre Kunden Briefe mit
ein paar Gluckwilnschen. Leider lassen sich nur wenige etwas Besonderes einfallen. Un-
sere Briefe heben sich davon erfrischend ab, indem Sie nicht nur sympathisch getextet
sind, sondern dem Empfénger mit einer zum Anlass wie die Faust aufs Auge passenden
Beigabe Uberrascht.

Manche Immobilienmakler schicken zu Weihnachten schon gar keine Briefe mehr an
ihre Kunden, weil sie der Meinung sind, dass es doch jedes Jahr immer das Gleiche ist
und die Empfanger die Briefe sowieso nur tberfliegen.

Das kann sogar stimmen! Meistens liegt es aber daran, dass in den Briefen nichts Inter-
essantes drin steht. Mit unseren Briefen Gberraschen Sie Ihre Kunden positiv. Nicht nur,
weil die Briefe sympathisch getextet sind, sondern weil auf der Riickseite etwas steht,
das Ihre Kunden zu Weihnachten sehr gut verwenden kénnen und was nicht alltaglich
ist. Auf diese Weise bleiben Sie Ihren Kunden noch lange in Erinnerung.

Fazit: Heben Sie sich aus der Masse der Standard Weihnachtsbriefe erfreulich ab und
tiberraschen Sie Ihre Kunden mit einer netten Dreingabe, die lhren Sinn fiirs Besondere
beweist.

Hinweis: Die drei Briefe sind unterschiedlich getextet, haben aber dieselbe Uberra-
schung. Die Uberraschung ist ebenfalls getextet. Es handelt sich dabei nicht um ein
Gedicht oder dergleichen, sondern um etwas, das jeder kennt, aber die wenigsten
haben das schon einmal gemacht.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 3

Empfanger: Ihre Kunden

Ziel: Viele Kunden erwarten,

dass man an Weihnachten von
Geschéaftspartnern einen Brief
bekommt. Leider sind die meisten
dieser Briefe einfallslos getextet.

In diesem Paket bekommen Sie

3 Briefe, mit denen Sie sich erfri-
schend von Weihnachts-Standard-
briefen absetzen konnen.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »After Sales 1«

Spielend Weiterempfehlungen bekommen — nach dem Verkauf

Diese Musterbriefe sind fiir die sogenannte After-Sales Phase entwickelt. Sie dienen
dazu, dass ehemalige Kunden Sie nicht aus dem Gedachtnis verlieren und Sie aktiv
weiterempfehlen. Die After-Sales wird von vielen Immobilienmaklern leichtsinniger-
weise vernachlassigt, obwohl man sie sehr gut zum leichten Akquirieren von neuen
Auftragen benutzen kann.

Brief 1: Einfiihrung in After Sales

Einfacher Informationsbrief, den Sie kurz nach dem Verkauf an den Kunden schicken
sollen. Er erklart dem Empfanger, dass Sie ihm in unregelméBigen Abstanden immer
mal wieder einen Brief mit niutzlichen Informationen zukommen lassen. Diesen Brief
mussen Sie nicht unbedingt schicken; er bereitet die After Sales Serie aber ganz gut
VOr.

Brief 2: Haus Friihjahrscheck — mit Hinweis auf Checkliste

Diesen Brief sollten Sie nach dem Winter an ehemalige Kunden schicken, die bei Ihnen
ein Haus gekauft haben. Er gibt niitzliche Tipps, was man sinnvollerweise am Haus
Uberprifen sollte, um etwaige Winterschaden auszubessern. Der Musterbrief konzent-
riert sich auf ein paar einzelne Aspekte und fuhrt diese aus.

Er endet mit einem Hinweis auf eine spezielle Checkliste, die aber nicht Teil des Pakets
ist. Wenn Sie diesen Brief verwenden wollen, sollten Sie auch das entsprechende
Checklistenpaket erwerben. Falls Sie ohne Checkliste arbeiten wollen, versenden Sie
stattdessen Brief Nr. 3.

Fazit: Sehr schéner, starker Brief der dem Empfdnger demonstriert, wie gut Sie mit-
denken. Den Friihjahrscheck hat man schnell mal vergessen, vor allem wenn man zum
ersten Mal eine Immobilie gekauft hat. Ihr ehemaliger Kunde wird sicherlich positiv
liberrascht sein.

Brief 3: Haus Friihjahrscheck
Wie Brief 2, nur ohne Hinweis auf eine Checkliste.

Brief 4: Tipps zum Umzug

Diesen Brief sollten Sie sehr rasch nach dem Notartermin verschicken. Er enthalt wich-
tige Informationen, mit denen der Empfanger seinen Umzug gut planen kann. Auch
hier wird der Empféanger positiv Giberrascht sein, wie gut Sie flr ihn mitdenken.

Fazit: Solider Brief ohne viele Schnérkel, der dafiir sorgt, dass der Umzug reibungslos und
kostenglinstig tber die Biihne geht.

Brief 5: Tipps zur Rasenpflege

Diesen Brief sollten Sie nur an Immobilienbesitzer schicken, die auch einen Garten ha-
ben. Als Jahreszeit eignen sich Frithjahr und Sommer am besten. Der Musterbrief gibt
ein paar nutzliche Tipps, wie der Kunde seinen Rasen auf Vordermann bringen kann.
Gerade fiir Leute, die SpafB an ihrem Garten haben, kdnnen Sie damit beeindrucken.

Fazit: Auf den Punkt getexteter Brief, der ohne zu bevormunden niitzliche Tipps gibt.
Sollte auf keinen Fall in der Sammlung fehlen.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 5

Empfanger: Ehemalige Kunden
von Ihnen, die bei IThnen eine Im-
mobilie gekauft haben

Ziel: Die Briefe sollen Sie wieder
ins Gedachtnis bringen und Sie
von anderen Immobilienmaklern
abheben, die sich nach dem Ge-
schaft nicht mehr um Sie kiim-
mern.

Die Briefe geben dem Empfanger
nutzliche Tipps und sollen ein Aha-
Effekt auslosen mit der Idee, dass
sie weiterempfohlen werden.
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Paket »After Sales 2«

Spielend Weiterempfehlungen bekommen — nach dem Verkauf

Das After-Sales 2 Paket greift andere Themen auf als das erste Paket und ist somit eine
schone Ergadnzung.

Brief 1: Hypotheken friiher kiindigen

Starker Brief zum Thema Finanzen. Erldutert dem Empfanger, was er beachten muss,
wenn er sein finanziertes Haus verkaufen misste, bevor sein Darlehensvertrag zurlick-
bezahlt ist. Erlautert einen wichtigen Zusammenhang, der nur wenigen bekannt ist.
Auch wenn der Empféanger vielleicht gerade erst seine Inmobilie gekauft hat, wird ihn
diese Information brennend interessieren.

Fazit: Diesen Brief kann man sehr schén verwenden, um sich bei Kunden wieder ins
Gesprdich zu bringen, bei denen der Kauf schon sehr lange her ist.

Brief 2: Stromanbieter wechseln

Die Kosten fiir Energie steigen und steigen. Viele Menschen haben schon an einen
Wechsel des Energieversorgers nachgedacht, wissen aber nicht so recht, ob sie es
machen sollen.

Mit diesem Brief erldutern Sie wichtige Zusammenhange, die dem Empfanger wahr-
scheinlich nicht bekannt sind. Wenn er durch einen Wechsel Geld sparen kann, wird er
Thnen sicherlich dankbar sein.

Fazit: Grundsolider Informationsbrief, der Potenzial fiir viele Weiterempfehlungen hat.
Sollten Sie unbedingt einsetzen.

Brief 3: Wie Sie Ihren Rasen richtig wassern

Ein perfekter Brief fir Gartenliebhaber! Welcher Hausbesitzer mit Garten traumt nicht
von einem saftigen Rasen? Mit diesem Brief geben Sie fachlich hochwertige Tipps, wie
man mit geringen Mitteln seinen Rasen auf Vordermann bringen kann.

Brief 4: Wie Sie Vogel in Ihren Garten locken

Noch ein Gartenbrief. Viele Hausbesitzer hatten gerne, dass Vogel bei ihnen nisten.
Dieser Brief erlautert, wie man ganz leicht die Voraussetzungen dafir im eigenen Gar-
ten schaffen kann.

Fazit: Wenn Sie jemandem ein Haus verkauft haben, sollten Sie ihm diesen Brief schi-
cken.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 4

Empfanger: Ehemalige Kunden
von Ihnen, die bei IThnen eine Im-
mobilie gekauft haben

Ziel: Die Briefe sollen Sie wieder
ins Gedachtnis bringen und Sie
von anderen Immobilienmaklern
abheben, die sich nach dem Ge-
schaft nicht mehr um Sie kiim-
mern.

Die Briefe geben dem Empfanger
nutzliche Tipps und sollen ein Aha-
Effekt auslosen mit der Idee, dass
sie weiterempfohlen werden.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Kaltakquise-Sequenz 1«

Aufeinander aufbauende Akquisebriefe

Kaltakquise ist eines der wichtigsten Themen fiir Inmobilienmakler, wenn nicht DAS
wichtigste. In diesem Paket erhalten Sie 4 aufeinander aufbauende Akquisebriefe, die
systematisch immer neue Argumente fiir eine Zusammenarbeit mit Ihnen kommunizie-
ren.

Brief 1: Vorteile Immobilienmakler

Schéner, solider Grundlagenbrief, der dem Empfénger die 5 wichtigsten Vorteile einer
Zusammenarbeit mit einem Immobilienmakler erklért. Es wird KEINE Stichpunktliste
gewabhlt, weil wir keinen Interpretationsspielraum lassen wollen. Stattdessen fiihren wir
jeden Punkt kurz aus, damit glasklar ist, warum der Verkaufer Sie engagieren sollte.

Fazit: Starker Initialbrief, der die Grundlage fiir die folgenden Briefe bereitet.

Brief 2: Konkurrenz belebt das Geschaft

Greift zunéchst dieselben Punkte aus Brief Nr. 1 nochmal auf, um dem Verk&ufer klar zu
machen, dass Sie es erneut sind. Durch die Wiederholung wird er sich an Sie erinnern,
Dieses Mal gehen wir zusatzlich auf Punkte ein, die Immobilienverkaufer sich sehnlichst
bei Immobilienmaklern wiinschen.

Fazit: Nach diesem Brief sollten Sie im Geddchtnis der Verkdufers sein und er nimmt Sie
wahrscheinlich auf die Liste der Makler, die er anruft, wenn er weiterhin erfolglos bleibt.

Brief 3: Frustration und Lésung

Mittlerweile ist der Verkaufer schon eine ganze Weile erfolglos und wahrscheinlich
enttduscht. Genau hier setzt der Brief an und fihrt dieses Thema weiter aus. Der Brief
schlieBt damit, dass der Verkaufer schon bald seine Sorgen los sein kdnnte, wenn er
auf Sie setzt.

Brief 4: Wie es doch noch klappt

Bei dem letzten Brief der Kaltakquise Sequenz setzen Sie alles auf eine Karte. Sie flihren
Thren letzten Trumpf ins Feld und sprechen eine Begebenheit an, die er mit Sicherheit
am eigenen Leib erfahren hat und die er am liebsten andern mochte.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 4

Empfanger: Private Immobili-
enverkaufer, die Sie iberzeugen
wollen, Ihnen einen Verkaufsauf-
trag zu geben

Ziel: Die Briefe sind logisch aufein-
ander aufgebaut und abgestimmt.
Sie heben sich deutlich von dem
ab, was Immobilienmakler norma-
lerweise schreiben, weil sie gezielt
auf die Bediirfnisse, Angste und
Sorgen der Verkdufer eingehen.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Uberzeugungsbriefe an Privatverkaufer 1«

Mit klugen Argumenten lGberzeugen

Wenn Sie private Inmobilienverkaufer regelmaBig von sich Gberzeugen kénnen, wird
Thr Immobilienmakler Biiro boomen. Mit den Briefen aus diesem Paket bekommen Sie
ein Sammelsurium an Inspirationen, wie das funktionieren kann.

Brief 1: Eigentlich miisste Immobilie schon verkauft sein

Dieser starke Brief nimmt sich des heiklen Themas Verkaufspreis an. Er stellt dem
Immobilienverkaufer in Aussicht, dass er vielleicht doch seinen Preis durchsetzen kann
und flihrt aus, welche weiteren Vorteile eine Zusammenarbeit mit Ihnen als Immobili-
enmakler hat.

Fazit: Endlich ein solider Brief, der sich dem Thema Verkaufspreis sinnvoll widmet.

Brief 2: Erfahrung fiihrt zum Verkauf

Dieser Brief spielt mit der allgemein anerkannten Erkenntnis, dass man bei einem
Immobilienverkauf nichts dem Zufall Gberlassen sollte. Er macht dem Leser mit 3
nachvollziehbaren Eigenschaften der Immobilienvermarktung klar, wie man erfolgreich
Immobilien verkauft.

In der Folge zeigen Sie dem Verkaufer, dass er selbst diese Punkte nur marginal um-
setzen kann, wahrend Sie als Immobilienmakler praktisch 100% abdecken. Auf diese
Weise hat er eine vollstandige und nachvollziehbare Argumentationskette.

Fazit: Super starker Brief, gegen den man nicht argumentieren kann, da alles logisch
ineinander passt.

Brief 3: Spezielles Marketing

Dieser Brief 6ffnet dem Immobilienverkaufer die Augen, in dem er ihm klar macht,
dass man auch die falschen Leute anlocken kann und dann niitzen einem die vielen
Besichtigungen letztlich auch nichts. Abgerundet wird der Brief dadurch, dass Sie ihm
andeuten, wie Sie die Immobilie richtig vermarkten wirden.

Brief 4: Wir kénnen Ihnen weiterhelfen

Relativ kompakter Brief, der privaten Immobilienverkaufern klar macht, dass ein Verkauf
nicht mit ein paar Inseraten getan ist.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 4

Empfanger: Private Immobili-
enverkaufer, die Sie iberzeugen
wollen, Ihnen einen Verkaufsauf-
trag zu geben

Ziel: Die Briefe nehmen sich je-
weils eine spezielles Argument vor
und arbeiten dieses aus. Auf diese
Weise haben Sie einen Fundus an
Inspirationen, mit denen Sie eige-
ne Briefe konstruieren kdnnen. Die
Briefe sind aber auch ohne Anpas-
sung verwendbar.

Autor: Dirk Illenberger



Paket »Homestaging 1«

Praktische Briefe rund um das Thema Homestaging

Homestaging ist bei Immobilienmaklern in aller Munde. Wenn ein Immobilienmakler
schon Homestaging betreibt, sollte er auch kraftig die Werbetrommel dafir rihren.
Aus diesem Grund haben wir fir Sie entsprechende Musterbriefe flir Homestaging
entwickelt.

Brief 1: Diifte konnen Wunder wirken

Schéner, solider Grundlagenbrief, der dem Empfanger kurz erklart, welche Vorteile
Home-Staging fiir Inmobilienverkaufer hat. Sie geben dem Empfanger ein paar Home-
Staging Tipps und konzentrieren sich auch das Thema »Dufte«.

Sie lassen nicht unerwahnt, dass Sie als professionelle Inmobilienmakler noch wesent-
lich mehr Moglichkeiten fiir das Home-Staging haben und dass Sie auch schon gute
Erfahrungen damit gemacht haben.

Fazit: Starker Home-Staging Brief. die Vorteile von Home-Staging fiir einen Immobilien-
verkauf herausstellt und Sie als professionellen Home-Stager vorstellt.

Brief 2: Diifte kbnnen Wunder wirken — mit Hinweis auf Beilage

Wie Brief Nr. 1, nur dass in diesem ein Hinweis auf Ihre Home-Staging Broschiire bei-
liegt.

ACHTUNG: die Broschiire ist nicht Teil des Briefpakets und muss von Ihnen selbst bei-
gelegt werden.

Brief 3: Erster Eindruck entscheidet

Dieser Brief beschreibt kurz die Vorteile von Homestaging. AnschlieBend lenkt er die
Aufmerksamkeit auf das duBBere Erscheinungsbild der Immobilie und fiihrt aus, dass
diese ebenfalls nicht vernachlassigt werden und auf was der Immobilienverkaufer
achten sollte.

Der Brief endet mit dem Hinweis, dass Sie als Home-Staging Experte noch weitere
Tipps haben und Sie als Ansprechpartner zur Verfligung stehen.

Brief 4: Erster Eindruck entscheidet — mit Hinweis auf Beilage

Wie Brief Nr. 3, nur dass in diesem ein Hinweis auf Ihre Home-Staging Broschiire bei-
liegt.

ACHTUNG: die Broschiire ist nicht Teil des Briefpakets und muss von Ihnen selbst bei-
gelegt werden.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 9

Empfanger: Private Immobili-
enverkaufer, die Sie iberzeugen
wollen, Ihnen einen Verkaufsauf-
trag zu geben

Ziel: Die Briefe zielen darauf

ab, private Immobilienverkaufer
fur das Thema Homestaging zu
sensibilisieren und zu zeigen, dass
Sie durch professionelles Homesta-
ging bessere Mdglichkeiten haben,
einen Kaufer fir die Immobilie zu
finden.
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Brief 5: Homestaging Tipps

Dieser Brief ist randvoll mit Homestaging Tipps, die private Immobilienverkaufer selbst
durchfiihren kénnen. Er soll die Vorteile von Home-Staging aufzeigen und gleichzeitig
Sie als professionellen Homestaging-Experten positionieren.

Fazit: Auf den Punkt getexteter Brief, der ganz klar Sie von anderen Immobilienmaklern
abgrenzt, die kein Homestaging betreiben.

Brief 6: Homestaging Tipps — mit Hinweis auf Beilage

Wie Brief Nr. 5, nur dass in diesem ein Hinweis auf Ihre Home-Staging Broschiire bei-
liegt.

ACHTUNG: die Broschure ist nicht Teil des Briefpakets und muss von Ihnen selbst bei-
gelegt werden.

Brief 7: Was Verkdufe verhindert

Dieser Brief erlautert einem Immobilienverkaufer, dass haufig Verkaufe nur daran
scheitern, weil die Immobilie nicht gut genug hergerichtet wurde. Sie als professionel-
ler Immobilien Staging Experte beheben fiir Ihre Kunden diesen Mangel und sorgen so
fur einen besseren und schnelleren Verkauf.

Brief 8: Was Verkaufe verhindert — mit Hinweis auf Beilage

Dieser Nachfassbrief kommt zum Einsatz, nach dem Sie einen der Briefe 1 bis 8 ver-
schickt haben. Er ist sozusagen der logische Nachfolgebrief und hakt nochmal beim
Verkaufer nach.

Brief 9: Nachfassbrief

Bei dem letzten Brief der Kaltakquise Sequenz setzen Sie alles auf eine Karte. Sie flihren
Thren letzten Trumpf ins Feld und sprechen eine Begebenheit an, die er mit Sicherheit
am eigenen Leib erfahren hat und die er am liebsten andern mochte.

Fazit: Ein Brief ist kein Brief! Daher sollten Sie unbedingt diesen Nachfolgebrief einset-
zen, um den Verkdufer glasklar zu machen, welche Vorteile eine Zusammenarbeit mit
lhnen hat.



Paket »Ereignisbriefe 1«

Briefe fur gesellschaftliche Anlasse

Wer kennt das nicht? Ein gesellschaftliches Ereignis naht und es wird von Ihnen erwar-
tet, dass Sie sich zumindest in Form eines Briefes melden. In der Regel sitzt man vor
einem leeren Blatt Papier und weil nicht, was man Sinnvolles zu dem Ereignis schrei-
ben kdénnte, was nicht total abgedroschen klingt.

In diesem Paket finden Sie Inspirationshilfe fiir einige gesellschaftliche Anlasse.

Brief 1: Beforderung

Sie kennen jemand, der kirzlich beférdert wurde. Mit diesem Brief zeigen Sie, dass Sie
sich fur ihn freuen.

Brief 2: Bestandene Priifung

Jemand aus Ihrem Bekanntenkreis hat eine Priifung bestanden. Mit diesem Brief Gber-
mitteln Sie Ihre persénlichen Glickwiinsche.

Brief 3: Geburt

Eine Geburt ist immer ein ganz besonderes Ereignis. Mit diesem Brief beglickwiin-
schen Sie die neuen Eltern auf originelle Weise.

Brief 4: Geburtstag von Freund

Ein Freund von Ihnen hat Geburtstag. Mit diesem Brief Gbermitteln Sie Ihre personli-
chen Glickwiinsche.

Brief 5: Geburtstag von Geschiftspartner

Ein Geschéftspartner von Thnen hat Geburtstag. Mit diesem Brief Gibermitteln Sie Ihre
personlichen Glickwiinsche.

Brief 6: Geburtstag von Kunde, der kiirzlich Immobilie bei Ihnen gekauft
hat

Ein Kunde, der kiirzlich bei Ihnen eine Immobilie gekauft hat, feiert Geburtstag. Mit
diesem Brief (ibermitteln Sie Ihre personlichen Glickwinsche.

Brief 7: Geschaftseroffnung

Jemand, den Sie kennen, hat sich selbstdndig gemacht und ein neues Geschaft eroff-
net. Mit diesem Brief gratulieren Sie ihm und wiinschen viel Erfolg.

Brief 8: Hochzeit

Jemand, den Sie kennen, hat geheiratet. Mit diesem Brief gratulieren Sie dem Braut-
paar und wiinschen ihnen alles Gute.

Brief 9: Urlaubszeit

Winscht einem Kunden von Ihnen einen schénen Urlaub. Gleichzeitig bedanken Sie
sich nochmals fir die Zusammenarbeit.

Basisinformation zum Paket

Anzahl Briefe: 9

Empféanger: Leute, bei denen ein
gesellschaftliches Ereignis stattge-
funden hat

Ziel: Jemand hat z.B. Geburtstag
oder ein Jubildum und Sie moch-
ten einen Gliickwunsch schreiben.

Es soll aber nicht 08/15 sein, son-
dern zumindest ein bisschen sinn-
voll oder originell. Dann kénnen
die Briefe in diesem Paket Ihnen
weiterhelfen.

Autor: Dirk Illenberger






Musterbrief

Damit Sie sich ein besseres Bild machen konnen

Musterbrief zur Kaltakquise fiir Immobilienmakler

Damit Sie sich ein Bild machen kdnnen, wie die Briefe in etwa getextet sind, stellen wir Ihnen einen Musterbrief zur
Verfiigung.

Wichtiger Hinweis

Dieser Musterbrief ist urheberrechtlich geschiitzt und dient nur Demonstrationszwecken. Sie dlirfen diesen
Brief nicht verwenden! Auch keine Ausziige oder den Text marginal anpassen. Kunden, die eines der Kaltakqui-
se Briefpakete erworben haben, erhalten die Nutzungsrechte fiir diesen Brief kostenlos mit dazu. Im Interesse
unserer Kunden werden wir bei Zuwiderhandlung rechtliche Schritte einleiten.

Max Mustermann
SchillerstraBe 988

12345 Musterstadt
Bad Vilbel, 21.02.2011

Makler haben den Blick fiirs Wesentliche
[ANREDE],

mein Name ist [NAME] und ich bin Geschaftsfihrer von [FIRMA_NAME]. Bei unserer regelmaBigen Markt-
recherche haben wir entdeckt, dass Sie Ihre Immobilie verkaufen mdchten. Sie kennen Ihr Objekt besser als
jeder andere und deshalb denken Sie sicherlich, dass Sie auch der Beste sind, um es zu verkaufen. Es wird Sie
vielleicht Gberraschen, dass es eher ein Nachteil ist, wenn man tagein und tagaus in der Immobilie wohnt, die
man verkaufen mochte. Wenn Sie weiterlesen, dann erklare ich Ihnen auch, warum dem so ist und weshalb
man diesen Punkt sehr ernst nehmen sollte.

Der Hauptgrund ist, dass Sie als Eigentimer Ihre Immobilie in einem ganz anderen Licht sehen als jemand, der
zum ersten Mal einen Blick auf sie wirft. Kbnnen Sie mit Sicherheit sagen, was aus Sicht der Interessenten der
alles entscheidende Vorteil Ihrer Immobilie ist und wie Sie diesen am besten vermarkten, damit ein hiibsches
Suimmchen dabei herausspringt? Da Sie Ihre Immobilie sozusagen ,zu gut” kennen, entgehen Ihnen magli-
cherweise die besten Kaufargumente. Diese gehoren namlich mittlerweile zu sehr zu Ihrem Alltag, als dass sie
Thnen noch besonders auffallen wiirden.

Oder nehmen wir die Nachteile; Sie werden (iberrascht sein, was alles jemand als Makel wahrnimmt, das Ihnen
nach all den Jahren nicht einmal mehr auffallt. Und das Schlimmste: Sie kdnnen diese Mangel auch nicht be-
heben, denn dazu missten Sie sich deren bewusst sein!

Es gibt sicherlich viele Argumente, die fir den Einsatz eines professionellen Inmobilienmaklerbiros wie das
unsere sprechen. Eines davon ist die Fahigkeit, dass wir Ihre Inmobilie mit den Augen eines potenziellen Kauf-
interessenten sehen. Durch unsere tagliche Arbeit Giber all die Jahre wissen wir, wonach Interessenten in Ihrer
Region suchen und worauf sie achten. Und genau das ermdglicht es uns, die Vorteile Ihrer Inmobilie tber die
MaBen herauszuheben und gleichzeitig etwaige Nachteile als unwichtig und irrelevant erscheinen zu lassen.

Falls Sie dennoch den Wunsch haben, Ihre Inmobilie ohne die Hilfe eines professionellen Immobilienmaklers
zu vermarkten, respektieren wir dies natirlich. Sollten Sie aber zu irgendeiner Zeit Zweifel hegen, ob Sie mit
Threr Strategie wirklich den besten Kaufpreis erzielen kdnnen, dann zdgern Sie bitte nicht, uns anzurufen. Sie
werden sehen, dass unser Maklerbiiro sehr viel mehr Vorteile bietet, als Sie vielleicht vermuten. Wir erlautern
Ihnen gerne unverbindlich unser Konzept. Besuchen Sie auch unsere Homepage [URL], auf der Sie mehr tiber
unsere besondere Art erfahren, wie wir Immobilien verkaufen.

Mit freundlichen GruBen




Haufige Fragen

Was Sie noch wissen sollten

Kann ich mir die Briefe vor dem Kauf durchlesen?

Nein. Wenn wir die Briefe zur Ansicht verschicken wiirden, wére die Gefahr groB, dass diese abgeschrieben wiirden
oder zumindest als Inspirationshilfe dienen. Die Briefe sind geistiges Eigentum der Firma Niftybits GmbH und stehen
nur Kunden zur Verfiigung, die den Wert der Briefe schatzen und dafiir bezahlen.

Wenn mir die Briefe nicht gefallen, kann ich dann vom Kauf zuriicktreten?

Nein. Sonst kdnnten wir die Briefe auch zur Ansicht verschicken. Die Briefe sind alle von einem Profi-Texter geschrieben
worden, so dass Sie nur ein kleines theoretisches Restrisiko haben, dass Ihnen die Briefe nicht gefallen. Selbst wenn
Thnen die Briefe nicht gefallen, kdnnten Sie Ihnen als Inspirationshilfe dienen. Aber auch das ist eine geistige Leistung,
die zu honorieren ist.

Muss ich mir die Briefe vorher durchlesen oder kann ich sie einfach so rausschicken?

Mit dem Kauf der Briefe bestatigen Sie, dass Sie den Inhalt Gberprift haben und die Briefe guten Gewissens unter
Threm Namen verschicken kdnnen. Im Wesentlichen geht es darum, dass Sie in den Briefen nichts behaupten, was Sie
nicht leisten. Daher ist es unerlasslich, dass Sie die Briefe vorher lesen.

Kann ich auch nur einzelne Briefe aus verschiedenen Paketen kaufen?
Nein. Man kann nur paketweise kaufen.

Wer haftet, falls Schiden durch das Verschicken der Briefe entstehen?

Die Briefe flir Immobilienmakler verstehen sich als Inspirationshilfe. Sie verwenden die Briefe unter Ihrem eigenen
Namen und auf Ihre Verantwortung. Die Firma Niftybits GmbH Gbernimmt daher keinerlei Haftung fiir etwaige entste-
hende Schaden.

Welches Textprogramm bendtige ich?

Die Briefe sind als Rich Text Format (RTF) gespeichert. Diese kénnen z.B. mit Word Pad (ist bei Windows kostenlos da-
bei) oder mit Microsoft Word gedffnet und bearbeitet werden.

Kann ich die Briefe anpassen?

Selbstverstandlich. Mit Word Pad oder Microsoft Word oder jedem anderen Programm, das Rich Text Dateien (RTF)
6ffnen kann. Sie sollten die Briefe auch bearbeiten, da sie ja noch nicht Ihren Briefkopf haben.

Brauche ich eine Maklersoftware, um die Briefe zu nutzen?

Nein. Die Briefe sind einfache Rich Text Dateien (RTF) und kénnen mit Word Pad oder Microsoft Word bearbeitet und
ausgedruckt werden.

Brauche ich MaxXMedien, um die Briefe zu nutzen?

Nein. Sie kdnnen die Briefe aber in MaxXMedien auf ideale Weise in einen Workflow integrieren. Fligen Sie die ent-
sprechenden Serienbrieffelder hinzu und Sie haben es in Zukunft sehr einfach, den richtigen Brief in der richtigen
Situation zu verschicken.

Gibt es einen Gebietsschutz?
Nein. Jeder kann die Briefe erwerben.

Ich habe mehrere Filialen; kann ich die Briefe iiberall einsetzen?

Dies geht nur, falls Sie auch der Eigentiimer der Filialen sind. Franchisegeber kénnen die Briefe zwar kaufen, aber nicht
kostenfrei ihre Franchisenehmer weitergeben. Jeder Franchisenehmer muss die Rechte eigenstandig erwerben.

Sind die Briefe urheberrechtlich geschiitzt?

Ja, daher drfen Sie die Briefe nur fiir Ihre eigene Immobilienfirma einsetzen und nicht an andere weitergeben. Zum
Schutz unserer Kunden wird jede Zuwiderhandlung rechtlich verfolgt.



Preise

Unglaublich guinstige Konditionen

Preise

Vergleichsweise giinstig

Wenn Sie einen professionellen Texter damit beauftragen, Briefe zu entwer-
fen, sind Sie schnell 150 - 200 Euro pro Brief los - und Sie missen noch dazu
selbst die Ideen fir die Texte liefern. Denn in der Regel kennt sich der Texter
nicht im Immobiliengeschaft aus und die Hauptarbeit bleibt immer noch bei
Thnen.

Bei uns ist das anders!

Wir beschaftigen uns ausschlieBlich mit dem Immobiliengeschaft und Sie
mussen nur ein Bruchteil an Geld anlegen. In unserem besten Paket belaufen
sich die Kosten auf z.B. rechnerisch weniger als 10 Euro pro Brief!

Was Sie kaufen konnen

Sie kénnen Pakete einzeln erwerben oder gebiindelt in einzelnen Sets. Mo-
mentan sind die folgenden 2 Sets erhaltlich Die Preise entnehmen Sie der
folgenden Tabelle.

Briefpaket Set 1 Briefe | Netto-Preis in €
Interessenten - Verschiedenes 1 3 39,-
Kaltakquise 1 4 49, -
Kaltakquise 2 4 49, -
Kaltakquise 3 4 49, -
Interessentenbriefe - Anfrageantworten 1 5 49,-

Rabattstaffel: »

Bitten um Weiterempfehlungen 1 5 49,- 2 Pakete 5%
3 Pakete 10%

4 und 5 Pakete 15%

Verkauferbriefe 1 7 49,- 6 und 7 Pakete 20%

8 und 9 Pakete 30%

Bitten um Weiterempfehlungen 2 4 49, -

Terminbriefe 1 9 49,-
ab 10 Pakete 40%
Open House Briefe 1 5 49,- 1 Rabatt nur anwendbar, wenn nicht alle Pakete
bestellt werden und es zéhlen nur die Summe
Spezialsituationen 5 49,- aus den Paketen, die pro Bestellung erzielt
] werden (keine friheren Bestellungen).

Farming: Vorstellungsbriefe 1 8 49, -

Farming: Immobilie verkauft 6 49, -

Farming: Mochten Sie verkaufen 6 49, -

Weihnachten 1 3 29,-

15 Pakete mit insgesamt 78 Briefen 78 | 765~ 390,-




Rabattstaffel: v

2 Pakete 5%

3 Pakete 10%

4 und 5 Pakete 15%

6 und 7 Pakete 20%

8 und 9 Pakete 30%
ab 10 Pakete 40%

Briefpakete aus Set 2 Briefe | Preisin €
After Sales 1 5 49,-
After Sales 2 4 49,-
Ereignisbriefe 1 9 49,-
Home-Staging 1 9 49,-
Kaltakquise-Sequenz 1 4 49,-
Uberzeugungsbriefe an Privatverkaufer 4 49,-

6 Pakete mit insgesamt 35 Briefen 35 199,-
Alle 21 Pakete aus beiden Sets mit insgesamt 113 499,-

113 Briefen

! Rabatt nur anwendbar, wenn nicht alle Pakete
bestellt werden und es zéhlen nur die Summe
aus den Paketen, die pro Bestellung erzielt
werden (keine friiheren Bestellungen).
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