


Gern erläutern wir Ihnen vor Ort ihre massgeschneiderte 
Gesamtlösung für die erfolgreiche Online-Vermarktung 
von Wohnprojekten über ImmobilienScout24. Dieser 
neue Service umfasst ein ganzheitliches Konzept aus 
Online-Marketing, Consulting und Controlling.
Die einzelnen Marketingmaßnahmen werden auf-
einander abgestimmt, denn erst die gezielte Verknüp-
fung der Einzelmaßnahmen durch die Online-Marketing-
experten von ImmobilienScout24 sichert Ihnen erhöhte 
Resonanz von qualifi zierten Anfragen und verkürzt die 
Verkaufszeiten.
Für weitere Informationen steht Ihnen 
Andreas Backady, ImmobilienScout24 Business Unit 
Bauträger, gern zur Verfügung:
E-Mail: bautraeger@ImmobilienScout24.de
Telefon: 030-24301-1269.

Ihr Ansprechpartner für Bauträger:

verkauft. Von der Nutzung des Bauträger-Vermark-
tungskonzepts von ImmobilienScout24 profi tierte 
das Gesamtprojekt deutlich“, betont Birgit Freitag, 
kaufmännische Leiterin der Baywobau Berlin.   

bereits umfassend informiert. Sie haben Grundris-
se geprüft, Bilder des Objekts begutachtet, die Pro-
jektbeschreibung gelesen oder sogar die Preise mit 
anderen Online-Exposés verglichen. Die Kontakt-

Interessenkontakt bei Immobilien-
Scout24 bei rund 40 Euro. Das ist ein 
Bruchteil dessen, was die Kontaktge-
nerierung über eine Zeitungsanzeige 
kostet“, erklärt Birgit Freitag. 

In besonders strukturstarken Bal-
lungszentren fallen die Kostensen-
kungen sogar noch positiver aus. 
So verursachte jeder qualifi zierte 
Interessent, der über ImmobilienS-
cout24 auf die Westend Collier Höfe 
in München aufmerksam wurde, 
bei der DEMOS Wohnbau GmbH 
nur 30 Euro. Ein Ergebnis, das für 
Zufriedenheit sorgt: „Das Angebot 
von Immobilien Scout24 ist insofern 
einzigartig, als dass es die speziellen 
Anforderungen an die Vermarktung 
von Wohnbauprojekten detailliert 
abdeckt. Hier wurde eine maßge-
schneiderte Lösung entwickelt, die 
wirklich praxisnah und wirtschaft-
lich für Bauträger eingesetzt werden 
kann“, sagt Christian Grabinger, Pro-
kurist der DEMOS Wohnbau GmbH. 

Positive Bilanz: Über 150 
Projekt-Präsentationen 
Seit dem Start des neuen Vermark-
tungskonzepts im November 2007 
haben über 150 Bauträger-Projekte 
das neue Vermarktungs-Konzept 
genutzt – der überwiegende Teil 
mit sehr großem Erfolg. „Es gibt 
sicherlich auch Projekte, die an 
der tatsächlichen Marktnachfrage 
vorbei konzipiert worden sind. Da 
hilft dann auch die beste Vermark-
tungsstrategie nichts“, erklärt And-
reas Backady. „Wir können aber mit 
gutem Gewissen sagen, dass über 
90 Prozent aller Projekte, die über 
das neue Vermarktungskonzept von 
ImmobilienScout24 vermarktet wer-
den, profi tabel und höchst erfolg-
reich sind. Da bekommen wir von 
unseren Kunden ein äußerst positi-
ves Feedback.“  

Die Rückmeldung der Kunden ist für 
das neue Vermarktungs-Konzept der 
wichtigste Gradmesser, schließlich 
geht es auch darum, das Produkt 
weiter zu verbessern. „Es ist unser 
Ziel, unsere Kunden aus dem Bau-
trägersegment bestmöglich zu unter-
stützen. Wir optimieren unser Pro-
dukt deshalb ständig, um unseren 
Kunden alle Vorteile zu bieten, die 
das Internet bei der Vermarktung von 
Immobilien bietet“, betont Backady. 
„Aktuell prüfen wir die Implemen-
tierung einer 3-D-Technologie in das 
Bauträger-Produkt. Hierdurch könn-
te der Interessent das noch unfertige 
Bauprojekt in einer 3-D-Umgebung 
bereits virtuell begehen und so einen 

sehr realistischen Eindruck des Objekts gewinnen“, 
so Backady weiter. Auf Kundenseite stößt die Idee 
bereits auf sehr großes Interesse.

Internetvertrieb sorgt für messbare Erfolge
bei der Vermarktung von Bauträger-Projekten 
Immobilien werden heutzutage verstärkt im Internet gesucht. Während sich Bestandsimmobilien durch Online-Exposés schon sehr gut 
präsentieren lassen, haben Bauträger-Projekte noch Nachteile: Oft gibt es kein begehbares Vorzeigeobjekt und die spezifi schen Beson-
derheiten des Projekts, die über ein Exposé nur schwer vermittelbar sind, sind mitunter verkaufsentscheidend. Mit dieser Problematik 
vor Augen hat ImmobilienScout24 im November 2007 ein spezielles Vermarktungskonzept für Bauträger gestartet. Mit Erfolg: Über 150 
Projekte erhalten auf diesem Wege bereits einen bedeutenden Teil ihrer Kundenanfragen. 

„Die Online-Vermarktung spielt bei 
uns mittlerweile eine tragende Rolle 
und nimmt etwa 70 Prozent
aller Aktivitäten ein.“
Oliver Uecker, Leiter Projektentwicklung & Verkauf 
bei Wohnbau Metzger + Co KG

„Hier wurde eine maßge-
schneiderte Lösung 
entwickelt, die wirklich
praxisnah und wirtschaft-
lich für Bauträger 
eingesetzt werden kann.“
Christian Grabinger, 
Prokurist der DEMOS Wohnbau GmbH

* Quelle: Statistisches Bundesamt
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Die Projektseite des Wohnprojekts „Brauhofgarten - Leben in der Wohnbrauerei von 
Berlin“ liefert Interessenten ausführliche Informationen und attraktives Bildmaterial.

Das neue Vermarktungskonzept von ImmobilienScout24 im Überblick.

„Die Resonanz der 
Interessenten hat uns 
sehr positiv überrascht. 
Für das Projekt Selectio 
haben wir einen Großteil 
unserer Anfragen - mehr 
als 45 Prozent - über 
ImmobilienScout24 
erhalten“
Silke Stielow, Online-Marketing, 
JK Wohnbau GmbH

„Die hohe Qualität der Interessen-
tenkontakte über ImmobilienScout24 
ist überzeugend. Im Projekt Preciosa 
in Düsseldorf-Angermund führten die 
Anfragen über ImmobilienScout24 zu 
doppelt so vielen Vertragsabschlüssen 
wie die Zeitungskontakte“
Ralph Dominick, Leitung Vertrieb, 
DORNIEDEN Generalbau GmbH

aufnahme erfolgt in der Regel erst nach Prüfung 
wichtiger Ausschlusskriterien. Bei der DORNIEDEN 
Generalbau GmbH, die in Düsseldorf die Preciosa-
Häuser baut und vermarktet, spürt man den Unter-
schied zwischen herkömmlicher Tageszeitung und 
Online-Vermarktung deutlich: „Die hohe Qualität 
der Interessentenkontakte über Immobilien Scout24 
ist überzeugend. Im Projekt Preciosa in Düsseldorf-
Angermund führten die Anfragen über Immobilien-
Scout24 zu doppelt so vielen Vertragsabschlüssen wie 
die Zeitungskontakte“, betont Ralph Dominick, Lei-
tung Vertrieb der DORNIEDEN Generalbau GmbH.

Was dies in Zahlen bedeutet, kann die Baywobau 
in Berlin verdeutlichen: Im Ergebnis der Zusammen-
arbeit mit ImmobilienScout24 konnte diese deutlich 
mehr Anfragen mit hoher Qualität verzeichnen. 
Hierdurch konnten die Kosten pro Kontakt spürbar 
gesenkt werden. „In den vergangenen Monaten la-
gen für das Projekt Brauhofgarten die Kosten pro 

Massiver Bedarf an Wohnungen
Mangelware Wohnung: Eine aktuelle Studie des 
ISP Eduard-Pestel-Instituts für Systemforschung in 
Hannover bescheinigt strukturstarken Regionen in 
Deutschland zukünftig einen massiven Bedarf an 
neuen Wohnungen. Pro Jahr würden bundesweit 
rund 200.000 Wohnungen zu wenig errichtet, so 
die Studie. In Zeiten anhaltender Krisenmeldun-
gen sind dies für Bauträger gute Nachrichten. Doch 
gerade Bauträger müssen sich auch mit den nega-
tiven Begleiterscheinungen der Wirtschaftskrise 
auseinandersetzen: zurückhaltende Banken, strenge 
Finanzierungsaufl agen und eine steigende Arbeits-
losenquote.

Damit Bauprojekte nicht durch ein plötzliches Weg-
brechen der Nachfrage gefährdet werden, ist ein 
schneller und effektiver Vertrieb das A&O. Wird 
nicht mit eigenem Geld gebaut, ist es sehr wichtig, 
dass Bauprojekte bereits in der Entwicklungsphase 
die Kundschaft überzeugen. Denn nur so kann die 
Finanzierung des Projekts sichergestellt werden. Für 
die Vermarktung gilt es, möglichst viele Kunden in 
kurzer Zeit zu interessieren und diese im Idealfall 
zur Vertragsunterzeichnung zu bewegen. Eine nicht 
ganz einfache Aufgabe, schließlich existiert kein be-
gehbares Vorzeigeobjekt, bestenfalls kann der Bau-
träger durch ähnliche Referenzprojekte punkten.   

Leitmedium Internet bietet Reichweite 
und Informationsfülle
Bauträger müssen in kurzer Zeit möglichst viele 
potentielle Kunden von ihrer Vision überzeugen. 
Dazu ist ein Medium nötig, das eine Vielzahl von 
Menschen erreicht und umfangreiche Informationen 

transportiert. Dies kann vor allem das Internet leis-
ten, denn inzwischen verfügen über drei Viertel aller 
deutschen Haushalte über einen Internetanschluss*. 
Hinzu kommt die Möglichkeit, vielfältige Medien 
wie z.B. Bilder, Videos oder Grundrissdateien in das 
Online-Exposé der Immobilie zu integrieren. Dies 
sind zwei entscheidende Argumente dafür, warum 
das Internet die klassische Immobilien-Anzeige in 
der Tageszeitung in den letzten Jahren immer mehr 
verdrängt hat. Inzwischen hat sich das Netz als kla-
res Leitmedium für die erfolgreiche Vermarktung 
von Immobilien behaupten können. 

Über 70 Prozent aller umziehenden Haushalte nutzen 
bereits das Internet zur Immobiliensuche. Das zeigt 
die aktuelle Studie „WWW-Benutzer-Analyse W3B“ 
des Hamburger Beratungshauses Fittkau & Maaß. 
Von den dabei befragten Immobilienkäufern haben 
über 41 Prozent ihre Immobilie im Internet gefun-
den, Tendenz steigend. Neben der enormen Reich-
weite überzeugt das Internet jedoch auch mit einem 
defi nitiven Kostenvorteil: „Das Preis-Leistungs-Ver-
hältnis ist bei der Online-Vermarktung besser als im 
Printbereich“, betont Oliver Obermann, Geschäfts-
führer des Leipziger Beratungshauses Immo Media 
Consult. Dementsprechend steht das Internet bei 
Immobilien-Unternehmen hoch im Kurs. Die Esslin-
ger Wohnbau Metzger + Co. KG setzt bereits gezielt 
auf die Vorteile des Webs: „Die Online-Vermarktung 
spielt bei uns mittlerweile eine tragende Rolle und 
nimmt etwa 70 Prozent aller Aktivitäten ein“, sagt 
Oliver Uecker, Leiter Projektentwicklung & Verkauf 
bei Wohnbau Metzger + Co KG.     

Vor allem Bestandsimmobilien 
können in den Exposés von 
Immobilienportalen inzwi-
schen optimal präsentiert 
werden. Allerdings müssen 
diese den Interessenten auch 
nur so weit bringen, die Im-
mobilie zu besichtigen. Die 
Entscheidung für oder gegen 
das Objekt fällt dann vor 
Ort. Bauträger haben es da 
bedeutend schwerer. Da eine 
Immobilie oft noch gar nicht 
existiert, ist es in der Re-
gel das Projekt an sich, das 
durch sein Konzept oder die 
Vision des Bauträgers seine 
Überzeugungskraft entfaltet. 
Eine besonders nachhaltige 
Bauweise, ein sehr zentraler 
Standort oder die Symbiose 
von historischer Bauweise 
mit neuer Architektur wer-
den so zu einem zentralen 
Verkaufsargument, das best-
möglich kommuniziert wer-
den muss. 

Weit mehr als nur ein Exposé: 
Online-Vermarktung für Bauträger
Vor diesem Hintergrund hat ImmobilienScout24 
Ende 2007 damit begonnen, ein ganzheitliches Ver-
marktungskonzept für Bauträger zu entwickeln. 
Um größtmögliche Nachfrage zu wecken, geht die 
Bauträger-Präsentation beim Marktführer weit über 
ein reines Online-Exposé hinaus. Das Gesamtpaket 
für Bauträger beinhaltet unter anderem die Erstel-
lung einer ausführlichen Projektpage. Auf dieser 
wird das gesamte Bauvorhaben mit allen für den 
Verkaufserfolg entscheidenden Fakten präsentiert. 
Dazu zählen Informationen zur Lage und weiteren 
infrastrukturellen Besonderheiten, eine detaillierte 
Beschreibung des Projekts, ein Zeitplan sowie Anga-
ben zu den verfügbaren Wohneinheiten. Ein großer 
Vorteil der Projektpage sind die umfassenden Mög-

lichkeiten das Projekt zu visualisieren. Der Interes-
sent soll sich mit Hilfe von emotionalem Bildmateri-
al, Grundrissen und informativen Illustrationen ein 
Bild machen können – und sich so letztlich für das 
Projekt entscheiden. 

Ein weiterer Bestandteil der Bauträger-Präsentation 
sind klassische Online-Exposés. Jedoch achtet Im-
mobilienScout24 bereits bei der Erstellung darauf, 
diese so zu gestalten, um eine möglichst hohe Auf-
merksamkeit zu wecken. Hierzu analysiert das Team 
der Business Unit Bauträger bei ImmobilienScout24 
die spezifi sche Nachfrage in der Region und passt 
die Exposés dementsprechend an. Sind etwa 3-Zim-
mer-Objekte in einer Region besonders gefragt, er-
stellt das Team ebensolche Beispiel-Exposés zur 
Insertion in den Internet-Immobilienportalen. Diese 
optimierten Exposés werden kontinuierlich in ihrer 
Wirksamkeit kontrolliert und weiter verbessert.  

Hinzu kommt das aufwendige, für 
den Verkaufserfolg jedoch wichtige, 
Online-Marketing für die Projektpa-
ge. Hierdurch werden neben Immo-
bilienScout24-Nutzern auch poten-
tielle Interessenten, die über eine 
Suchmaschine nach einer Immo-
bilie recherchieren, auf das Projekt 
aufmerksam gemacht. „Viele Bau-
träger haben intern überhaupt nicht 
die Ressourcen für ein umfassendes 
Online-Marketing. Wir sorgen mit 
unseren erfahrenen Spezialisten für 
schnelle spürbare Ergebnisse, die 
sich in einer deutlichen Steigerung 
der Nachfrage niederschlagen“, be-
tont Andreas Backady, Leiter der 
Business Unit Bauträger bei Immo-
bilienScout24. 

Messbare Erfolge: 
Nachfrage zieht deutlich 
an 
Nach mehr als einem Jahr im Ein-
satz sind die Erfolge des neuen Bau-
träger-Konzepts deutlich messbar: 
Beispiel JK Wohnbau GmbH aus 
München. Deren Wohnprojekt Selec-
tio wird neben herkömmlichen Ver-
triebsmaßnahmen seit Januar 2008 
über das neue Bauträgerkonzept 
von ImmobilienScout24 vermarktet. 
„Die Resonanz der Interessenten 

hat uns sehr positiv überrascht. Für 
das Projekt Selectio haben wir einen 
Großteil unserer Anfragen – mehr 
als 45 Prozent – über Immobilien-
Scout24 erhalten“, 
erklärt 

Silke Stielow, aus dem Online-Marketing bei der 
JK Wohnbau GmbH.

Ähnliche Erfahrungen macht man derzeit in Berlin. 
Die Baywobau GmbH realisiert dort das Großprojekt 
Brauhofgarten im historischen Viktoria Quartier in 
Berlin-Kreuzberg. „In den vergangenen Monaten ha-
ben wir viele qualitativ hochwertige Interessenten-
anfragen über ImmobilienScout24 erhalten und auf 
diesem Wege bereits einige Objekte im Brauhofgarten 

Kosten pro Kontakt sinken
Um den Vermarktungserfolg kontinuierlich zu ver-
bessern, erhält der Bauträger eine regelmäßige aus-
führliche Auswertung aller Maßnahmen. Hierzu er-
stellt ImmobilienScout24 ein monatliches Reporting. 
Dieses listet sämtliche Kennzahlen wie z.B. Exposé-
aufrufe sowie alle Kontaktanfragen auf. Dabei wer-
den nicht nur E-Mail-Anfragen gelistet, auch sämt-
liche Telefonanfragen, die über Immobilien Scout24 
kommen, werden dokumentiert – eine wichtige 
Maßnahme zur Erfolgskontrolle, schließlich erfol-
gen in der Immobilienwirtschaft noch immer sehr 
viele Anfragen per Telefon. Der Bauträger kann so-
mit punktgenau messen, wie hoch seine Kosten pro 
Kontakt sind. In Zeiten knapper Marketingbudgets 
hat der Bauträger somit stets seine Kosten im Griff. 
Mehr noch: Er kann sie nachhaltig senken.
Dies liegt an der hohen Qualität der Anfragen: Denn 
die Interessenten haben sich auf Immobilien Scout24 

„Von der Nutzung des Bauträger-
Vermarktungskonzepts von 
ImmobilienScout24 profi tierte das 
Gesamtprojekt deutlich“ 
Birgit Freitag, kaufmännische Leiterin 
der Baywobau Berlin
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