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Website Route Speichern Anruf

5,0 40 Google-Rezensionen

CONTROL

Seit 2010

Seit 2013

SelibES

www.pixellovers.at
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www.alexstadler.at
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Google

BUSINESS PHOTOS

ZERTIFIZIERTER
FOTOGRAF

Streét View
trusted

Alex Stadler | Oberndorf bei Salzburg, AT

Online-Marketing Agentur pixellovers
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Einer der Hauptgrunde warum Start-Ups scheitern ist,
das ihnen Kunden fehlen!

Meine Aussage dazu:

Im ersten Schritt fehlen Interessenten!

Im zweiten Schritt fehlt das notwendige Verkaufs Know-How.

www.immo-marketing.click
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Good News!

Du musst in der heutigen Zeit
 Nicht der / die Erste sein
 Nicht der / die Beste sein

« Sondern einfach nur der / die Bekannteste

www.immo-marketing.click
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wonsscirne ) Website = Zentrales Marketing-Medium

Print-Material Portale
. S

Unternehmens-Website

/' \ >~ Backlinks
Social Media el
0066 O Newsletter ..-
P00 DO Suche (1 “::ﬁ"a
Google
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Website

* Inhalt

« Technik

« SEO

« DSGVO

« Landingpages
« Lead Magneten

Portale

Titelbild
Kurzbeschreibung
Zahlen, Daten Fakten
Bilder

Videos

360°

Google

Google Suche
Google Places /
Maps

Google Ads /
Werbeanzeigen
Google AdSense
Google Bilder
Google Shopping

Social Media

Facebook

 Fanpage

« Profil

* Gruppen

* Produkte

« Organische Beitrage
« Ads

Instagram

« Profil

« Hashtags
« Beitrage

« Stories

* Reels

« IGTV

YouTube
LinkedIn
Xing
TikTok

Newsletter

« Betreff
 Pre-Header
e |nhalt

 _News"“ Newsletter
« Automatisierte Newsletter

Print

* QR Codes
« Augmented Reality
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Worauf es wirklich ankommt

www.immo-marketing.click






Q Tipp des Tages

Online Marketing ist Distanz Marketing.
Hier musst Du Leute Ubers Internet

dazu bringen, das zu tun, was Du
von ihnen willst.
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Verkaufen bedeutet
Kunden motivieren
eine (Kauf-)Entscheidung zu treffen.

www.immo-marketing.click
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Verkaufen bedeutet
Kunden motivieren
eine (Kauf-)Entscheidung zu treffen.
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Q Marketing Tipp des Tages

,Wir wollen dem Kunden nichts
verkaufen. Der Kunde soll von sich
aus bei uns kaufen wollen.”

- Alex Stadler

A

Immobilien- & Online-Marketing
Alex Stadler | @immobilien.fotograf

o___

www.immo-marketing.click
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woee)  Grundbedurfnisse = Motive

Selbstverwirklichung

Anerkennung und Wertschatzung

Sozialbedurfnisse

Sicherheitshedlrfnisse

Physiologische Bedirfnisse

Grafik: https://www.harmonyandyou.de/die-5-grundbeduerfnisse-des-menschen/

www.immo-marketing.click
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Schritt 1:
Zielgruppe definieren

Demografisch
Soziookonomisch
Psychografisch
Kaufverhalten




Gesamter Markt

L
e

Zielgruppen

R
R

Segment #1
[

)

Segment #2

™

Segment #3

Personas

Sophia ist in Segment #1

f

Sascha ist in Segment #2

i

Chris gehort zu Segmenten
#3 und #2

© netspirits.




Schritt 2:
Probleme der Zielgruppe kennen

Immobilien werden zu Ladenhiitern
Verkaufer erzielen nicht den Wunschpreis
Makler verlieren ihren Auftrag
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Schritt 3:
Losung fiir die Zielgruppe entwickeln

Home Staging!
= besseres Verstandnis der Raume / Wohnraumgefiihl
= schnellerer Verkauf
= teurerer Verkauf
= besserer ,Einkauf” neuer begeisterter Abgeber
= Mobel werden direkt mitverkauft




Schritt 4:
Losung der Zielgruppe anbieten

1. Problem der Zielgruppe bewusst machen
2. Losung der Zielgruppe anbieten




Schritt 1: Zielgruppe definieren

Schritt 2: Probleme der Zielgruppe kennen

Schritt 3: Losung fiir die Zielgruppe entwickeln

Schritt 4: Losung der Zielgruppe anbieten
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Needs/Aktivitaten

- Event besuchen
- Weiterbildung

Needs/Aktivitdaten

- Recherche

- Vertrauen aufbauen

- Kontakt mit
Referenzkunden

Needs/Aktivitaten

Eigenen Bedarf zum
Ausdruck bringen
diirfen

Nicht offensiv
beworben werden

Retention > Befiirwortung

Needs/Aktivititen | Needs/Aktivitdten

Nutzen des Produkts - Weiterempfehlen an
Effizientes Arbeiten Bekannte

Individuelle

Nachfragen

Spezieller Support
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‘ Rezensionen . Gastartikel social Media Chat :
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SEO . Social Media  Website Community Media _
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1. Vor-Vormarkt = Besitzer, kiinftige Erben
2. Vormarkt = Informierende

3. Markt = aktiv Tatige

© seotify
Immobilien-Verkaufs- und Vertriebstraining mit Georg
Ortner

Nov. 2021 -
®  Der Immobilien Marketing Podcast | Wissen zur Vermarktung deiner Immobilie...

https.//www.immo-marketing.click/42

www.immo-marketing.click
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7 Kontakte Regel
1. Horen
o Lacon 1-2% Verkaufe beim ersten Kontakt
3. Sprechen 3-4% Verkaufe beim zweiten Kontakt
4. Interagieren 5-6% Verkaufe beim dritten Kontakt
5. . 10-12% Verkaufe beim vierten Kontakt
2, 75-80% der Verkaufe zwischen 5 und 12. Kontakt
7. Kaufen

www.immo-marketing.click
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Phasen der Customer Touchpoints
1. Aktivierung / Aufmerksamkeitsphase 1. A 1. Hook
2. Informationsbeschaffung i 2. Story
1. Information
2. Emotion 3%l 3. Offer
3. Aktion AN

www.immo-marketing.click
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IMMO MARKETING Funnel = T“Chter

100.000 Interessenten in der Zielgruppe

AWARENESS 10.000 Impressionen der Werbeanzeige

1.000 Besucher auf der Website

100 Leads / Anfragen

EVALUATION 10 Erstgesprache mit Interessenten

PURCHASE 1 Vertragsabschluss

www.immo-marketing.click
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Besucher pro Monat

Rezensionen . 1 Gastartikel social Media Chat :
“ ® - A _ social
SEO . 7 socialMedia  Website Community Media _
- 3 * e
. » ] mmm |
Online Ads . 2  Podcast Remarketing 10 FRGS F‘E”‘“"‘““"H.
- Y o L
Bewusstsein Uberlegung Kauf > Retention

. Website/ , Urnfragen
. = o . =
o
Affilicite Ladenbesuch promotions . Blog
o L Word of Mouth _ -
o ® e o
» D"Ektm‘“”ﬁg 10 E-Mail Hundenhindungs-
* s e Marketing Programm ' _ Newsletter E [
. RadiofTV
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IMMO

Impressionen 100.000
CTR - Click Through Rate 5%
"Website" Besucher 5.000
Conversion Rate Besucher zu Lead / Kontaktdaten 5%
Kontaktdaten 250
Conversion Rate Kontaktdaten zu Termin 15%
Termin: Gesprache & Angebote ars
Erfolgsquote der Angebote / Verkauf 20%
Kunden 18,8
Endergebnis monetar 112.500 00 €

www.immo-marketing.click
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Was thr nun fiir euch haben solltet

1. Website

NOCKUP

* Muss optisch schon sein
e Muss technisch funktionieren

« Muss vor allem iiberzeugen(!)

www.immo-marketing.click
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Was thr nun fiir euch haben solltet

2. Landingpage

 Muss 1 Thema =1 Problem behandeln
« Braucht einen gut durchdachten Landingpage Aufbau

« Braucht 1 Angebot, 1 Call-to-Action Element

www.immo-marketing.click



A

— —
IMMO MARKETING

Was ithr nun fiir euch haben solltet

3. Lead Magnet

Was ist es?

Mehrwert-Information zur Lead = Kontaktdaten Generierung

Formen von Lead Magneten:

Fallstudien

E-Books / Whitepaper
Hacks

Checklisten

Tests

Webinar
7-Tage-Challenge
Leseprobe

Minikurs

Statistiken, Trends, Prognosen,

www.immo-marketing.click



Was thr nun fiir euch haben solltet

3 M‘plxe overs IIMMOMARK[T]NGI

in love with pixels www.immo-marketing.click

MIT ALEX STADLER

Geschaftsfiihrer
Online-Marketing
Agentur pixellovers

Marketing-Erfolg

inder

Branche

Gratis Marketing-Report herunterladen ﬁ

Lead Magnet

Was ist es?

Mehrwert-Information zur Lead = Kontaktdaten Generierung

Formen von Lead Magneten:

«  Fallstudien
E-Books / Whitepaper

. Hacks
Checklisten
. Tests

*  Webinar

»  7-Tage-Challenge
* Leseprobe

*  Minikurs

«  Statistiken, Trends, Prognosen,

www.immo-marketing.click
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Was thr nun fiir euch haben solltet

4. Newsletter / CRM Tool

ny

www.immo-marketing.click
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Was thr nun fiir euch haben solltet

5. Zlelgerichtete Marketing Aktivitaten

SEO
Social Media Account(s)
Bezahlte Werbeanzeigen
Flyer

Z1elgerichtet, im Sinne von
Mit den richtigen Inhalten!

www.immo-marketing.click
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Was thr nun fiir euch haben solltet

1. Website

2. Landingpage = Kampagnen-Seite (fiir Conversion)
3. Lead Magnet

4. Newsletter Tool / CRM System

5. Marketing-Aktivitaten zur Bewerbung

SEO
Social Media Account(s)
Bezahlte Werbeanzeigen

Flyer

www.immo-marketing.click



Katharina Hagg
4 Rezensionen

vor 7 Monaten

Dieser Kurs zahlt sich auf jeden Fall aus, die Inhalte sind parfekt abgestimmt fir wunderschine Fotos
von Immobilien. Noch dazu wird alles sehr genau, gut und einfach erklart. Ich bin sehr froh, den Kurs

gemacht zu haben, die Ergebnisse sprechen dafir /&

Stay Architekturfotografie
T Rezensionen - 3 Fotos

vor & Monaten
Alex bringt unser Berlinar Unternshmen auf den neusten Stand zum Thema Social Media. Wir haben ihn
ausgesucht, weil er selber Fotograf ist, daher unsere Arbeit kennt und weil er gin absoluter Guru im
Thema Marketing-Malnahmen ist. Es ist ein bisschen wie in der Schule: erst kammt der Unterricht,
dann die Hausaufgabe und zwischen durch wir alles kontrolliert - alles natiirlich mit positiver Bestarkung.
Wir sind mehr als begeistert und konnen ihn in allen Bersichen weiterempfehlen.

Ruth Riedl
1 Rezension

vor 2 Jahren
Herr Stadler Alex hat von Anfang an unser neues Apartment Haus begleitet.
Mit den Randerings von der Baustelle beginnend bis hin zu den schinen Fotos und das beeindruckends
Video hat alles super unkompliziert und sehr fachmé&nnisch nach unseren Vorstellungen entsprochen.
Wir sind super zufrieden und kénnen Herm Stadler sehr empfehlen. Preis - Leistung 1A, Wir werden
auch in Zukunft weiter mit Herrn Stadler zusammen arbeiten.
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Auch Home Stager:innen schaffen es, sich und ihr Angebot erfolgreich zu vermarkten!

"“
L

www.immo-marketing.click
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Werde erfolgreich mit Deinem Business,
Indem Du Dein Business erfolgreich vermarktest!

l IMMO MARKETING '
-

Lerne welches Marketing-Potenzial
in deiner Immobilie steckt

N ?
Immoblllen & Online-Marketing Experte
Alex Stadler

Buche Dir ein kostenfreies Gesprach mit mir.

https://alexstadler.at/immobilien-marketing-coaching

www.immo-marketing.click
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Alex Stadler im Social Web
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