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Ist dies für uns Bauträger, Hausver-
walter, Investoren und Makler
nicht schon ein alter Hut? Kennen
wir nicht alle die 4 P’s „Product,
Place, Price und Promotion?“
Leider immer noch nicht. Ein mit
Studenten an der FH Kufstein
durchgeführte Studie lieferte das
überraschende Ergebnis, dass nur
weniger als 40 Prozent ein richti-
ges Verständnis von Immobilien-
marketing haben. Nur knapp 20
Prozent finden Marktanalysen
(Research) wichtig und „Marketing
beginnt mit der Fertigstellung“.

Die Daten zeigen, das Konzept ist
bei uns noch nicht angekommen.
Erst wenn von Beginn an der Kun-
de im Mittelpunkt steht, ist der
Grundstein gelegt;denn der Käufer
kauft nicht Quadratmeter, sondern
ein Zuhause, er bezahlt nicht für
Ziegel und Mörtel, sondern für ein
Lebensgefühl. Ein Arbeitgeber mie-
tet ein Büro, um Arbeitsplätze, Mit-
arbeiterzufriedenheit und Kunden-
akzeptenz zu schaffen. In Summe
vermieten und verkaufen wir Wer-
te. Ein Gedanke zu diesem Thema:
Wenn ein Arbeitgeber im neuen
Büro weniger Krankenstände zu

verzeichnen hat, ist er sicherlich
bereit eine um 50 Cent oder höhe-
re Miete pro Quadratmeter zu
bezahlen. Für einen Eigentümer
bedeutet dies in einem konkreten
Projekt eine Steigerung der Renta-
bilität um 28 Prozent.

Aus dem Konzept können vier Bau-
steine abgeleitet werden, die den

Erfolg garantieren: Alles beginnt
mit Marktforschung. Wir müssen
den Markt,die Kunden,die Konkur-
renz und vor allem unseren Stand-
ort verstehen. Immobilienmar-
keting beginnt beim Bauträger mit
der Projektidee und umfasst alle
Aspekte des Handelns. Zweitens ist
der richtige Kommunikationsmix
der Weg zum Nutzer – gerade die

Kombination aus Internet und der
klassischen Tageszeitung ermög-
licht Kontakte. Verwenden Sie die
Stärke eines jeden Mediums für
Ihren Abschluss. Bauen Sie aber
auch die anderen sechs Instru-
mente ein: Vom Baustellenmar-
keting bis zum Event.Entscheidend
ist die Kombination aus Intensität
und Kontinuität. Weiterer Baustein
ist die Inszenierung Ihrer Immo-
bilie.So wie ein Bild mehr als 1.000
Worte sagt, vermitteln Sie Stim-
mungen und Gefühle mit einer
guten Visualisierung. Dies kostet
Geld, ist jedoch jeden Euro wert.
Eine unmittelbare Idee: Warum
muss die Bau- und Ausstattungsbe-
schreibung ein Text sein, den unse-
re Kunden nicht verstehen? Zeigen
wir doch ein Bild und vermitteln
damit unser Produkt.Dahinter kön-
nen wir technische Spezifikationen
mitliefern, jedoch bleibt das Bild im
Kopf. Der letzte Baustein ist das
Kundenmanagement oder auch
CRM – Wissen ist Macht und den
Kunden richtig zu verstehen, eine
Chance.

Die Umsetzung ist möglich, wenn
Sie auf die richtige IT/EDV setzen.

In der heutigen Zeit können die
Bausteine nur softwareunterstützt
verwirklicht werden:CRM ist dabei
völlig intuitiv möglich, alleine
schon, weil keine Informationen
verloren gehen,und der Einsatz des
Marketing-Mixes spielerisch: sie
haben die Daten Ihrer Immobilie
erfasst und können entscheiden,
wann und wo sie erscheinen – ob
im Internet, in der Tageszeitung
oder auf Ihrer Homepage.

Den Grund für all diese
Bemühungen: der Gewinn und die
Rendite. Wir investieren Geld,
damit wir ein höherer Preis erzie-
len, schneller abschließen oder
einen geringerer Leerstand haben.
Dies liefert die Motivation.

Immobilien. Effizientes Marketing in der Immobilienbranche beginnt mit der Projektidee.

„Richtiges“ Immobilienmarketing
als Schlüssel zum Projekterfolg
Nichts ist als schöner für einen Eigentümer als eine erfolgreiche Vermietung eines leerstehenden Büros. Auch der Verkauf einer Wohnung ist für einen
Makler das Ergebnis harter Arbeit. Immobilienmarketing macht es möglich. Reicht es aus, eine Bautafel zu montieren bzw. Inserate zu schalten? Mitnichten. 
Immobilienmarketing ist als konsequente Ausrichtung des Unternehmens Maxime, Mittel und bietet systematische, moderne Techniken. 

Philipp Kaufmann

Immobilientreuhänder und Mitarbeiter
des Forschungsinstituts für Raum- und
Immobilienwirtschaft an der WU Wien
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Sie suchen nach 
dem Schlüssel, wie 
man Mitarbeiter 
besser motivieren 
kann? Wir haben 
mehrere - in allen 
Größen.

Nutzen Sie unsere individuellen 
Finanzierungslösungen für 
Firmenfahrzeuge und den 
besten Service beim Fuhrpark-
management.
Mehr unter 01 71601-8085 
oder per E-Mail: 
fuhrparkmanagement@rl.co.at

www.raiffeisen-leasing.at
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Erst wenn von Beginn an der Kunde im Mittelpunkt steht, ist der Grundstein gelegt

ULI ist mit 40.000 Mitgliedern
weltweit eine der größten unab-
hängigen internationalen Immobi-
lien Verbände. 1936 in den USA
gegründet, setzt ULI auf den globa-
len Austausch von Wissen und
Ideen. Dazu werden laufend Markt-
analysen und wissenschaftliche
Arbeiten mit starkem Praxisbezug
publiziert. ULI organisert außer-
dem internationale Kongresse und
Seminare auf höchster Ebene.

Dieser internationale Verband legt
großen Wert auf seine Unabhän-
gigkeit und betätigt sich bewusst
nicht im Bereich des Lobbyismus.
Deshalb hat ULI auch eine starke
Verbindung zum öffentlichen Sek-
tor in den 93 Ländern, in denen es
vertreten ist, und wird gerne um
Rat und Expertise gebeten.

In der Organisation von ULI gibt es
61 District Councils, davon 44 in
den Vereinigten Staaten, 15 in 
Eu-ropa, und jeweils einer im Mitt-
leren Osten und Asien. District
Councils können sich in Regionen
ab einer Mitgliederzahl von 
100 bilden.

Nun hat sich in der CEE-Region,
deren Immobilienbereich einen
gewaltigen Sprung in den letzten
Jahren gemacht hat, ein eigenes
District Council konstituiert.

Ein ULI CEE Executive Comitee
wurde am 10. Oktober 2007 am
Rande der Expo Real in München
gewählt.Vorsitzender des Komitees
ist Markus Leininger, Leiter des
Kreditgeschäfts Nord-/Zentral-/
Osteuropa der Eurohypo AG. In
dem Komitee ist jedes Land mit ei-
nem Mitglied vertreten. Weiters
gibt es einen Stab rund um den
Vorsitzenden des Komitees,der ihn
bei seiner Aufgabe unterstützen soll.

Überraschend groß ist der Anteil an
Österreichern in diesem Executive
Comitee, welche die Stabstellen
Programm – Richard Weberberger
von Henderson Global Investor,
Mitglieder – Julia Jedelhauser von
der FH Kufstein und Education –
Philipp Kaufmann von der WU
Wien besetzen. Österreichischer
Delegierter ist Alexander Ghezzo
von Confare.

Erklärtes Ziel des District Councils
wird es sein, die ULI Mitglieder-
basis deutlich zu erhöhen und ULI
in den Ländern von CEE zu veran-
kern. Der Austausch von lokalem
Marktwissen und internationalem
Know How soll gefördert werden.
Dazu werden Marktberichte und
Studien erarbeitet. Weiters sind
Network Events und Meetings
geplant, ua am Rande der MIPIM in
Cannes und der Real Vienna.

Urban Land Institute (ULI) hat 
CEE-District Council unter Vorsitz 
von Markus Leininger gegründet
Am Rande der Expo Real in München trafen sich am 10. Oktober 2007 Mitglieder des Urban Land
Institute (ULI) aus dem gesamten CEE-Bereich, um ein District Council zu konstituieren. 

URBAN LAND INSTITUTE

Das Urban Land Institute ist eine welt-
weite Vereinigung aller mit Immobilien-
entwicklung beschäftigten Fachberei-
che wie Investoren, Projektentwickler,
Planer, Eigentümer usw mit dem Ziel,
durch Austausch von Ideen, Infor-
mationen und Erfahrungen zur Schaf-
fung eines besseren Lebensraumes
beizutragen.

Urban Land Institute Europe

29 Gloucester Place
W1U 8HX London

Großbritannien
Tel.: +44-0-207-487 95 70
Fax: +44-0-207-486 23 59

www.europe.uli.org

KONTAKT




