
IMMOBILIEN- 
VERMARKTUNG 
IN 
DIGITALEN 
ZEITEN



MEGATRENDS









Pure Digital

Digital +

High 
Touch



Was ist für Sie wichtig, wenn Sie einen Makler für die Vermarktung beauftragen? 

Vertrauen / Ehrlichkeit   Gute Betreuung 

Erfolgsgarantie        Seriosität    Reale Markteinschätzung       Gutes Preisleistungsverhältnis 

Fachkompetenz    Klare Absprachen             Sympathie / Freundlichkeit 

Gute Vernetzung mit Interessenten       Kompetenz   Engagement       Marktkenntnisse
Zuverlässigkeit 

Potenzielle Verkäufer

Potenzielle Verkäufer:  
Was ist für Sie wichtig, wenn Sie einen Makler für die 
Vermarktung beauftragen?



Was war der Grund warum Sie sich bei dem Verkauf/ bei der Vermietung Ihrer Immobilie 
für KAMPMEYER entschieden haben? Was war ausschlaggebend?

Erfahrung            Image

Professioneller 
Auftritt  Empfehlung 

Vermieter/ Verkäufer Bauträger

Professionell     Transparent 
Schnell   Kompetent Innovationswillen 

Digital bemerkenswert 

Vermieter/Verkäufer: 
Was war der Grund warum Sie sich bei dem Verkauf/bei der 
Vermietung Ihrer Immobilie für KAMPMEYER 
entschieden haben? Was war ausschlaggebend?



Was ist das Besondere an KAMPMEYER? 
Was haben Sie persönlich als besonders positiv wahrgenommen?

Moderne Medien / Internetauftritt 
Motivierte + freundliche Mitarbeiter 

Kompetenz / 
Professionalität     

Flexibilität           Schnelligkeit/Zuverlässigkeit       

Kommunikation / Freundlichkeit 
Gute Betreuung 

Verkäufer/ Vermieter Käufer

Kompetenz und gute Beratung 

Sehr nett Persönliche Beratung 
Nichts, Unternehmenskonzept sollte geändert werden 

Verkäufer/Vermieter: 
Was ist das Besondere an KAMPMEYER? 
Was haben Sie persönlich als besonders positiv wahrgenommen?



Leistungsfähigkeit 
Spezialisierung 

Expertise 

Engagement

Empathie

Transparenz 
Verbindlichkeit

Zuverlässigkeit Integrität 
Unabhängigkeit

Nachhaltigkeit 
Beständigkeit

Reputation 
Referenzen

Real Estate Customer Confidence Loop





#1
Vielfalt in der digitalen Welt führen zum Verlust von Konzentration und 
Aufmerksamkeit.

#2
Die Wahrnehmung differenzierter Maklerleistungen ist die Grundlage des 
Mehrwerts. Die Preis-Leistungs-Botschaft muss eingängig sein. Online wie 
offline.

#3
Die wertvollsten Informationen lassen sich in der Vermarktung gewinnen. 
Der höchste Nutzen entsteht in Echtzeit.



#4
Was Kunden wirklich wollen und was sie bekommen, wissen wir erst wenn 
wir danach fragen.

#5
Der Confidence Loop steuert vertrauensbildende Prozesse innerhalb der 
gesamten Wertschöpfungskette.

#6
Marken bilden sich virtuell. Digitale Realität braucht Raum für Gestaltung.



@rolandkampmeyer
rk@kampmeyer.com
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www.kampmeyer.com


