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Aktuelle Marktsituation – Überblick 

Seit 2014 verfolge ich den Immobilienmarkt durch meine Aktivitäten, indem ich Anzeigen 

für Immobilienmakler, Immobilienunternehmer und Investoren schalte.  

Nach einem intensiven Jahr 2020 mit den höchsten Umsätzen, die der Markt je hatte, 

begann das Jahr 2021 für zahlreiche Immobilienmakler langsamer.  

Einige haben von Veränderungen berichtet, aber sie konnten die Ursache nicht genau 

benennen.  

In diesem Bericht möchte ich Ihnen zeigen, dass sich die Zeiten geändert haben und man 

aktiv etwas tun muss, um den Umsatz zu steigern und den Zulauf an Immobilienobjekten 

zu erhalten.  

Ich werde Ihnen zeigen, dass die Ursache für schlechte Leads in den Veränderungen des 

Marktes liegt, aber auch, dass Immobilienmakler ihre Werbebudgets nicht optimal nutzen 

konnten, weil ihre Marketing- und Objektakquisitions-Teams schlecht miteinander 

verbunden waren.  

Aber noch wichtiger ist, wie man mit Software diesen Veränderungen entgegenwirken und 

gleichzeitig die Anzahl der Ergebnisse aus seinen Leads verbessern kann. Da ich ein 

Zahlenmensch bin, habe ich mich entschlossen, einen Blick auf einige Marktzahlen zu 

werfen. 

Die Zahlen, die Sie in diesem Bericht finden, stammen von Google. Google ist die 

beliebteste Suchmaschine in Deutschland und wird von 90% der Bevölkerung genutzt.  

Indem man vergleicht, wie oft Menschen bei Google nach etwas suchen, kann man 

feststellen, wie die Menschen den Markt betrachten. Man kann auch Veränderungen 

erkennen, wie sie von Monat zu Monat stattfinden. 

  



Vorstellung 

Ich bin ist auf den Immobilienmarkt spezialisiert und hat daher eine lange Geschichte darin, 

Immobilienmaklern zu helfen, mehr Geschäft online zu bekommen.  

Mein Unternehmen ist ein dezentrales Unternehmen mit Mitarbeitern in und um 

Deutschland.  

Wir nutzen Tools wie Google und Facebook, um Eigentümer auf die Geschäftswebseiten 

unserer Kunden zu locken, und wir verwenden eine proprietäre Software, um eingehende 

Anfragen von Eigentümern zu sammeln, zu verfolgen und zu bearbeiten.  

Wir glauben fest daran, die Marke unserer Kunden zu stärken. Wir machen ihr Geschäft 

bekannt, im Gegensatz zu anderen Lead-Spezialisten, die nur die Leads verkaufen, nachdem 

sie ihre Tools beworben haben 

 

  



Wie komme ich an begehrte Objekte? 

Das haben alle Immobilienmakler gemeinsam. Wenn man Häuser verkaufen will, braucht 

man zunächst Objekte, die man verkaufen kann. Die Herausforderung besteht darin, 

Eigentümer zu erreichen und sie davon zu überzeugen, dass Sie der richtige 

Immobilienmakler sind. Es gibt genügend Käufer und Mieter, die kaufen oder mieten 

wollen. 

Wo und wie findet man Menschen, die ihr Haus verkaufen wollen. 

 

Immobilienbesitzer findet man online 

Personen, die Ihre Immobilie verkaufen möchten, suchen online nach Informationen bzgl. 

des Verkaufes und haben Fragen:  

 “Lohnt sich der Verkauf”,  

 “Was können wir jetzt bekommen”,  

 “Vermieten oder verkaufen”  

 usw…  

Sie durchforsten z.B. das Internet nach ähnlichen Immobilien, die bereits verkauft wurden 

und Grundstückspreisen, um zu sehen, ob sich ein Verkauf lohnt.  

Hier müssen Sie bereits Präsenz zeigen. Ihre Werbeanzeigen und Ihre Webseite müssen den 

Immobilienbesitzer davon überzeugen, dass es die richtige Zeit ist die Immobilie zu 

verkaufen. Und noch viel wichtiger, dass Sie der richtige Makler für den Verkauf sind. 

Dazu gehörte auch das Angebot einer kostenlosen Immobilienbewertung wie: 



 

Dies ist nur eine Methode von vielen, um potenzielle Kunden zu gewinnen, aber es ist 

wahrscheinlich die am häufigsten verwendete.  

 

Immobilien-Bewertungstools werden nicht verschwinden 

Ich habe mit mehreren Maklern gesprochen, die mir gesagt haben, dass sie diese Tools 

nicht mehr sehen wollen, sie haben genug davon.  

Obwohl ich mit ihrer Einschätzung übereinstimme, dass wir schon genug Formulare 

gesehen haben, werden diese Formulare bleiben.  

Jeden Monat kommen neue Verkäufer auf den Markt. Sei es durch das Erben einer 

Immobilie, einen Umzug, eine Scheidung, neue Bedürfnisse oder ähnliches.  

Eine ihrer ersten Fragen ist: "Was ist die Immobilie wert?" 

Ein Tool zur Schätzung des Wertes ihrer Immobilie anzubieten, wird also stets ihren 

Bedürfnissen entsprechen. 

  



 

 

Das Problem mit den Tools für die Immobilienbewertung 

Das Sammeln von Leads und deren Verkauf an Immobilienmakler ist mittlerweile recht 

profitabel. Einige große Unternehmen haben in dieses Geschäft investiert, da sie alle ein 

Stück vom Kuchen abhaben wollen.  

Mit immer mehr Unternehmen, die genau diese Art von kostenlosen Tools anbieten, ist es 

möglich, dass der Markt übersättigt ist und sogar Leute, die in Wirklichkeit keine 

Verkaufsabsicht haben, Schätzungen anfragen.  

Aber führt das dazu, dass mehr Leute ihre Wohnungen verkaufen oder teilen sich nur mehr 

Leute den gleichen Kuchen?  

Meine Vermutung ist, dass die Anzahl der gesammelten Leads im Laufe der Jahre gestiegen 

ist, aber die Anzahl der verkauften Immobilien ist nur geringfügig gestiegen und viel 

niedriger als die Anzahl der Leads.  

  



Lohnt es sich, Leads zu kaufen?  

Im Rahmen meiner Gespräche mit Immobilienmaklern habe ich gehört, dass die Qualität 

der Leads von diesen Unternehmen immer schlechter wird. 

Ich habe oft gehört,  

 dass die Leute jetzt eigentlich nicht verkaufen wollen,  

 dass die Telefonnummern falsch sind,  

 dass sie kaufen und nicht verkaufen wollen, oder  

 dass sie nur eine Einschätzung über ihre Immobilie haben wollen, weil es kostenlos 

ist.  

Die meisten Leute sagen, dass es mit der wachsenden Konkurrenz zu tun hat.  

Aus diesem Grund haben einige Immobilienmakler aufgehört, Leads zu kaufen. Andere 

haben mit Vermittlern von Leads Verträge über eine Umsatzbeteiligung von bis zu 45% 

vereinbart.  

Aber das eigentliche Problem mit dem Kauf von Leads ist eine andere Sache. 

 

Den Wettbewerb finanzieren 

Indem Sie ein anderes Unternehmen dafür bezahlen, für Ihr Geschäft zu werben und Leads 

für Sie zu sammeln, finanzieren Sie effektiv ein anderes Unternehmen, das Ihrem Geschäft 

den Rang abläuft.  

Potenzielle Verkäufer nutzen jeden Tag das Internet und sehen dabei Werbung.  

Das Problem ist, dass Eigentümer die Werbung Ihres Leadvermittlers sehen. Sie bezahlen für 

die Anzeigen.  

Theoretisch werden diese Leadvermittler in ein paar Jahren Ihr Unternehmen nicht mehr 

brauchen. Werfen Sie einen Blick auf diese Statistik.  

  



 

Sie zeigt die Anzahl der Suchanfragen bei Google. These are people who search directly for 

your competitor brands. Ich wette; Ihr Firmenname wird kaum mehr als 100 Suchanfragen 

bei Google im Monat erhalten. Beachten Sie, dass diese Zahlen seit 2017 um 1.000 % 

gestiegen sind.  

Das sind Leute, die in der Vergangenheit auf Google nach einem bestimmten 

Immobilienmakler gesucht hätten, aber jetzt stattdessen nach diesen Unternehmen 

suchen.  

Einige Unternehmen agieren sogar als Immobilienmakler und beauftragen ihre ehemaligen 

Kunden, die Immobilien vor Ort durch Umsatzbeteiligung zu verkaufen. 

 

 

Es ist richtig, Ihre Marke zu werben 

Wenn Sie also langfristig auf dem Markt bleiben wollen, müssen Sie Ihr eigenes 

Unternehmen bewerben. Potenzielle Käufer müssen Ihren Firmennamen sehen. Sie müssen 

Bilder und Videos von Ihrer Marke sehen.  

Was bedeutet das?  
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 Es bedeutet, dass Sie eine eigene Website haben müssen,  

 Gute Bilder 

 Hohe Reichweite bei potenziellen Verkäufern 

Können Sie es sich leisten? Die Frage ist, können Sie es sich leisten, es nicht zu tun. 

Tipp: Verfolgen Sie die Anzahl der Suchanfragen nach Ihrer Firma, um die Stärke Ihrer Marke 

einzuschätzen. 

 

Wie Sie bei Ihrem Branding Geld sparen können 

Der Aufwand für die Erstellung von Werbemitteln und deren Bewerbung ist hoch. 

Unglücklicherweise für Sie haben viele Unternehmen schon vor vielen Jahren damit 

begonnen und haben einen großen Vorsprung im Vergleich zu Ihrem Unternehmen.  

Es könnte bis zu einigen Hunderttausend kosten, um auf deren Niveau zu kommen.  

In meinen Augen können Sie nur dann schnell genug profitabel werden, wenn Sie Leute 

engagieren, die genügend Erfahrung haben und schnell Ergebnisse liefern können, ohne 

dabei die gleichen Fehler zu machen, die Ihre Konkurrenten gemacht haben, um ihren 

Wettbewerbsvorteil zu erlangen.  

Ich habe mich in den letzten Jahren auf den Immobilienmarkt konzentriert und kann daher 

schnellere Ergebnisse liefern als andere, die keine Erfahrung haben.  

Außerdem ist das Erstellen von Websites mit guten Formularen und den richtigen 

Verbindungen zu Ihrer Immobiliensoftware teuer. Es ist besser, einen Service zu nutzen, bei 

dem Sie das kostenlos bekommen. 

  



Enorme Veränderung im Markt  

Um eine der zuvor gestellten Fragen zu beantworten: "Hat sich die Lead-Qualität 

verschlechtert?", müssen wir einen Blick auf einige Statistiken werfen.  

Als ich 2014 anfing, Anzeigen für Immobilienmakler zu schalten, erinnere ich mich, dass die 

Menge der Suchanfragen nach Immobilienpreisen nicht relevant war - sie war nicht einmal 

Teil meiner Werbestrategie.  

Interesse an Preisen um 516 % seit 2017 gestiegen 

Dies hat sich jedoch deutlich geändert. Allein seit 2017 hat sich die Anzahl der Suchanfragen 

auf Google verfünffacht. Das ist eine große Veränderung.  

 

(der rote Pfeil ist der Beginn der Covid-Krise) 

Anhand der Zahlen kann man erkennen, dass es eine starke Veränderung in der Suche nach 

Immobilienpreisdaten gibt. Der stetige Anstieg ist mit Sicherheit darauf zurückzuführen, 

dass immer mehr Firmen Online-Bewertungen anbieten.  

Die größte Veränderung gibt es aber zu Beginn der Covid-Krise, wo Investoren und 

Eigentümer wahrscheinlich regelmäßig zu diesen Zahlen recherchiert haben.  

Seitdem sind die Zahlen konstant hoch. Es könnte auch sein, dass der Markt gewachsen ist, 

und dass das Interesse am Verkauf von Immobilien gestiegen ist.  
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Woher kommt dieser Anstieg? 

Ich nahm an, dass es daran liegt, dass immer mehr Menschen ihre Häuser und Wohnungen 

verkaufen wollen. Also habe ich mir die Zahlen genauer angeschaut.  

Wenn Sie das mit Leuten vergleichen, die auf Google nach Immobilienmaklern suchen, 

erhalten Sie ganz andere Zahlen. 

 

Immobilienmakler steigt nur um 47% 

 

 

(der rote Pfeil ist der Beginn der Covid-Krise) 

 

Ein Anstieg von 49 % innerhalb von fast 4 Jahren ist für Märkte auf Google nicht 

ungewöhnlich, da immer mehr Menschen das Internet nutzen und ihre Smartphones 

ständig bei sich tragen.  

Das gestiegene Interesse an Immobilienmaklern hat sich nicht wesentlich verändert. Das 

bedeutet, dass der Anstieg bei den Suchanfragen nicht dazu führt, dass mehr Menschen 

nach Immobilienmaklern suchen, um ihre Immobilien zu verkaufen.  

Mit anderen Worten: Es werden nicht unbedingt mehr Immobilien verkauft. 
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Die Hausverkäufe sind seit 2017 um 50% gestiegen 

Eine weitere interessante Suchanfrage ist die Anzahl der Personen, die nach Informationen 

über den Verkauf ihres Hauses suchen.  

 

Zwei Dinge sind interessant, erstens ist der Anstieg nur 50 % seit 2017 und die Anzahl an 

Suchanfragen ist viel niedriger als die von Menschen, die nach Immobilienpreisen suchen.  

Was höchstwahrscheinlich bedeutet, dass die tatsächliche Anzahl der Personen, die wirklich 

am Verkauf interessiert sind, nicht wächst und der Anteil geringer ist als früher. 

Die Covid-Krise hat bei den Leuten nicht den Effekt gehabt, dass sie jetzt verkaufen müssen 

- zumindest hat es sich bei Google nicht gezeigt.  

 

Wohnungen verkaufen - Anstieg um 123 %, jetzt rückläufig 

Eine weitere Statistik, von der man erwarten würde, dass sie im Verhältnis zu den Menschen, 

die nach Immobilienpreisen suchen, ansteigt, wäre die Anzahl der Suchanfragen zum 

Verkauf der eigenen Wohnung.  

Auch hier beträgt der Anstieg „nur“ 123 % und ist in letzter Zeit rückläufig.  
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Fazit - Immobilienpreise 

Diese Zahlen zeigen, dass sich der Markt so entwickelt hat, wie man es erwarten würde, 

außer bei den Immobilienpreisen und Wettbewerbern.  

Diese Zahlen zeigen eine deutliche Veränderung im Denkverhalten in der Hinsicht, aktuelle 

Preise zu erhalten - ohne jetzt verkaufen zu wollen.     

Da sie aber nicht wirklich mehr daran interessiert sind, sofort zu verkaufen, könnte man 

annehmen, dass die Leute an der Wertentwicklung interessiert sind, sowie Aktienbesitzer 

regelmäßig auf die Aktienkurse schauen.  

Diese Art der Suche ist für Immobilienmakler nicht interessant - zumindest nicht auf kurze 

Sicht.  

Darüber hinaus sollte es besorgniserregend sein, dass die Marken dieser großen 

Unternehmen so stark wachsen, wie man an der Anzahl der Menschen sieht, die direkt nach 

diesen Marken suchen.  

Wir haben auch einen kleinen Trend beobachtet, der ein wenig "beweist", dass es 

Änderungen in der Einstellung zum Erhalten von Immobilienpreisen gibt.  
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Ok, 50 - 70 Suchanfragen pro Monat sind nicht genug, um etwas zu bedeuten. Es ist etwas, 

worauf man ein Auge haben sollte.  Aber wir haben festgestellt, dass Leute versuchen, 

Immobilienpreise zu bekommen und gefälschte Daten hinterlassen, da sie nicht kontaktiert 

werden wollen. 
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Schlupflöcher in der Akquise 

In Zeiten wie diesen, ist es nicht immer einfach die Werbebudgets mal so zu verdoppeln. 

Und Werbung muss gemacht werden – immer!  

Die Effektivität der Werbung lässt sich aber immer verbessern. Wir bei RUESCH MEDIA 

liefern profitable Anzeigen. Sie sind nur dann profitabel, wenn entsprechende Umsätze 

gemacht werden. Deshalb betrachten wir mit unseren Kunden auch das, was nachher auf 

der Website passiert. 

Es geht darum, wie Sie zuerst die Qualität von Bestehendem verbessern, statt nur die 

Investitionen zu erhöhen.  

Die folgenden Tipps sind aus dem von mir geschriebenen Artikel "11 Schlupflöcher in der 

Akquise stopfen".  

Dies sind die, die für Immobilienmakler am relevantesten sind. In den folgenden 

Schlupflöchern stecken sehr viele Chancen! 

 

Schnell und qualifiziert die Spreu vom Weizen trennen 

Wenn Sie Anzeigen auf großen Portalen wie Facebook oder YouTube schalten, bekommen 

Sie womöglich häufig Kontaktanfragen, die sich als unqualifiziert herausstellen.  

Ich selbst hatte 100 Kontaktanfragen im Monat und fand es sehr ärgerlich, wenn viele dieser 

Anfragen, nach viel Zeitinvestition, nachher ins Leere liefen.  

Trennen Sie daher früh die qualifizierten Anfragen von den unqualifizierten! Das kann ein 

Computer sein, oder ein Telefonist, der entscheidende Fragen ganz am Anfang stellt. So 

investieren Sie Ihre Zeit nur in die Menschen im Akquiseprozess, die Potenzial haben. 

 

Stellen Sie sicher, dass Sie keinen Anruf verpassen 

40% aller eingehenden Anrufe werden laut einer Studie nicht angenommen. Über die 

Hälfte der Anrufer rufen kein zweites Mal an. Bei der Arbeit mit Immobilienmaklern war das 

nie so hoch, aber ich habe immer wieder Fälle gefunden, wo eingehende Anrufe verloren 

gingen. 



Das Problem bei Immobilienmaklern ist, dass sie häufig viele Anrufe erhalten - allerdings 

meist von uninteressanten Käufern und potenziellen Mietern.  

Wir verwenden Systeme, die Sie via SMS oder E-Mail benachrichtigen, wenn eine 

qualifizierte Kontaktanfrage gekommen oder verpasst worden ist. Mit unserer Lead-

Dashboard können Sie sogar später die verpassten Anrufe einsehen und prüfen, was bereits 

bearbeitet wurde. 

 

Seien Sie schnell  

Wenn Sie also eine Anfrage eines Interessenten bekommen, kann es passieren, dass dieser 

auch bei der Konkurrenz nachfragt. 

Seien Sie also schnell und überraschen Sie den potenziellen Kunden! Wenn Sie die erste 

Firma sind, die innerhalb von Minuten nach der Anfrage direkt Feedback und Infos gibt, ist 

die Chance groß, dass Sie vertrauensvoll und kompetent wirken und den Auftrag 

bekommen. 

Wir arbeiten mit einem Kunden, dessen Firma innerhalb kurzer Zeit auf 4 Millionen EUR 

Umsatz gewachsen ist. Eines ihrer Geheimnisse ist, dass sie innerhalb von 25 Sekunden auf 

schriftliche Anfragen reagieren. 

Wir nutzen Software, um auf eingehende Anfragen sofort per SMS, E-Mail oder telefonisch 

zu reagieren. 

 

Messen Sie, was Sie messen können 

Eine der größten Schwächen, die wir bei der Arbeit mit Immobilienmaklern festgestellt 

haben, war, dass wir nicht in der Lage waren, zu identifizieren, welche Aktivität welchen 

Umsatz brachte.  

Wir konnten zwar messen, welche Aktivität Leads brachte, aber es wäre besser, wenn wir 

wüssten, welche Aktivität qualifizierte Leads und auch Umsatz brachte.  

Um dem entgegenzuwirken, haben wir eine Software entwickelt, die alle eingehenden 

Leads und deren Quelle auflistet. Unsere Kunden erhalten ein einfaches Werkzeug, um zu 



kennzeichnen, ob die Leads qualifiziert sind und wir können die Daten nutzen, um unsere 

Werbesysteme zu verbessern. 

Man sollte wissen, welche Webseite und welche Anzeigen welchen Umsatz gebracht haben. 

 

Einzigartige Seiten anbieten 

In einer Werbeanzeige beschreiben Sie den Mehrwert, den Sie dem Kunden bieten können.  

Wenn dieser auf die Anzeige klickt, ist es sinnvoll, dass er ganz genau und nur solchen Inhalt 

findet, der zur Werbeanzeige passt.  

Heißt also: Wenn Sie viele verschiedene Anzeigen schalten, sollten Sie auch viele 

maßgeschneiderte Unterseiten auf Ihrer Webseite haben. Bei nur einer Unterseite für 

verschiedene Themen gehen Sie immer Kompromisse ein und laufen Gefahr, dass der 

Interessent nicht auf Anhieb das findet, was er sucht und erwartet hat und woanders 

hingeht.  

 

 

Was bedeuten diese Änderungen für Immobilienmakler 

1. Menschen, die sich für die Preise ihrer Immobilien interessieren, sind nicht unbedingt 

mögliche Verkäufer 

2. Tatsächliche Verkäufer zu finden ist etwas schwieriger geworden - mehr Leute sind 

nur an Daten interessiert 

3. Eigentümer von Immobilien sind besorgt, dass ihre Investitionen schlecht laufen 

könnten 

4. Das Anbieten von kostenlosen Preisschätzungen wird mehr Geld kosten und 

weniger Umsatz bringen 

5. Aktuelle Werbestrategien, um Leads von Leuten zu sammeln, die aktuelle Preise 

wollen, funktionieren möglicherweise nicht so effektiv 



6. Die Konkurrenz wächst schneller als erwartet - und wird zu einer ernsthaften 

Alternative zu Immobilienmaklern 

Wie kann man dies umgehen? 

1. Bauen Sie Ihre eigene Marke auf - machen Sie alles, was die großen Unternehmen 

nicht können. Personen Marketing ist der Weg dorthin. 

2. Fokussieren Sie auf Eigentümer, die planen, irgendwann zu verkaufen 

3. Automatisieren Sie den Prozess der Preiskalkulation. Es wird nicht verschwinden, nur 

weil wir denken, dass es langweilig ist. 

4. Nutzen Sie Technologie, um mögliche Verkäufer von Käufern und 

Zeitverschwendern zu filtern.  

5. Erstellen Sie ein kostengünstiges Follow-Up-System. Es ist zu teuer, Menschen dafür 

einzusetzen. 

6. Vermeiden Sie die Verschwendung von Geld bei dem Versuch, mit Konkurrenten 

gleichzuziehen, die mehrere Hunderttausende von EUR voraus sind, indem Sie ganz 

neu und ohne Erfahrung anfangen. 

 

Meine Lösung 

Ich kann Ihnen ein System liefern, das Daten von Interessenten sammelt, automatisch Preise 

berechnet und an die Person sendet.  

Gleichzeitig würde es Personen herausfiltern, die qualifizierter sind und von jemandem aus 

Ihrer Firma direkt kontaktiert werden sollten.  

Dieses System gibt Ihnen ein einfaches Werkzeug an die Hand, mit dem Sie kontrollieren 

können, wie viele Leads in Ihrem Unternehmen ankommen und welche davon zu Verkäufen 

führen. Gleichzeitig füttert es unsere Algorithmen mit diesen Daten, so dass wir uns auf 

geldbringende Bemühungen konzentrieren können.   

Als Teil meiner Lösungen bewerben wir Sie als Immobilienmakler in Ihrer lokalen Region. 

Sie profitieren von unserer Erfahrung und Marktforschung.  



Seit 2014 schalte ich Anzeigen für Kunden, um Immobilieneigentümer zu kontaktieren. Das 

hat mir geholfen, profitable Anzeigen zu produzieren.   

Interessiert? Wenn Sie bis hierher gelesen haben, denke ich, dass es eine gute Idee ist, 

miteinander zu sprechen. 

Ich wünsche Ihnen viel Erfolg. 

 

 

Steven Ruesch 

München 

 

 

PS: Dieser Bericht ist etwa 12 Seiten länger, als ich ursprünglich schreiben wollte, aber ich 

musste mehr Informationen aufnehmen, um meine Gedanken zu ergänzen und meine 

Aussagen zu untermauern.  


