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Sehr geehrter Herr Wolf,

die soziopolitischen Entwicklungen im deutschen Immobilienmarkt gehen gegenwartig mit wesentlichen Veranderungen fiir
die Immobilienunternehmen einher. Zuzugs- und Abwanderungsbewegungen — weg von landlicher Peripherie hin zu
prosperierenden Zentren — und die Einfiihrung des Bestellerprinzips und der Mietpreisbremse bewegen Emotionen. Hinzu
kommt eine weiterhin ungebrochene und vom Zinstief beeinflusste starke Nachfrage bei Anlageobjekten.

Diese Entwicklungen verdndern die Bediirfnisse unserer Kunden und Nutzer. Als Immobilienportal tragen wir diesen
unterschiedlichen Bediirfnissen Rechnung. Wie konnen wir lhnen als Immobilienunternehmen helfen, neue Auftrage zu
generieren und sich im besten Licht darzustellen? Wie werden Ihr Know-how, Ihre Dienstleistungsqualitdt und lhre
Professionalitat fiir jeden sichtbar?

Mit einer umfangreichen Darstellung im Branchenbuch, der Méglichkeit zur Anbieterbewertung und nicht zuletzt der
Starkung des VIA-Prinzips (Vermarktung, Image und Akquise) durch die Einfiihrung der neuen Ergebnisliste, haben Sie alle
Maglichkeiten, um sich und lhre Marke auch zukiinftig Eigentiimern und Wohnungssuchenden hochwertig zu prasentieren.

Dieser HalbjahresReport zeigt Ihnen lhre wichtigsten VIA-Kennzahlen auf einen Blick. Sie finden weiterhin eine
Detailanalyse Ihrer Aktivitaten im Zeitraum Januar bis Juni 2014 in lhrem Vermarktungsschwerpunkt im Vergleich zum
Wettbewerb. Individuelle Handlungsempfehlungen und Tipps helfen Ihnen auch in Zukunft lhren Erfolg dauerhaft zu
sichern.

Mit freundlichen GriiBen

René Blanke

Teamlead Sales Makler Business
Immobilien Scout GmbH

Tel.: 030 - 24 301 13 00

E-Mail: rene.blanke@immobilienscout24.de

PS: Verwenden Sie den HalbjahresReport gerne fiir Ihre Zwecke. Veroffentlichen Sie Ausziige, um
Kunden Ihre Starken und lhre Professionalitdt aufzuzeigen.

lhr Zertifikat

Sie kénnen Ihr Zertifikat in lhrem ScoutManager unter dem Reiter ,Statistiken auswerten” als
PDF ansehen und herunterladen.
http://www.immobilienscout24.de/halbjahresreport
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IHRE PERSONLICHE ERFOLGSANALYSE

Punkten Sie mit optimaler Vermarktung

Ihr Geschaft steht und fallt mit der optimalen Vermarktung lhrer Immobilien. In diesem Teil des HalbjahresReports erfahren Sie, wie

gut lhre Objekte im ersten Halbjahr 2014 auf ImmobilienScout24 gefunden wurden, wie erfolgreich Ihre Exposés waren und wie viele
Kontaktanfragen Sie erhalten haben. Gerade die Exposés sind entscheidend fiir Ihren Erfolg, sind sie doch lhre Online-Visitenkarte — auch
fiir die Akquise.

Wir wollen lhnen auf den folgenden Seiten zeigen, wie gut Sie im Vergleich mit Ihren Kollegen abschneiden. Dazu betrachten wir lhre
Vermarktungsschwerpunkte, also die Regionen, in denen Sie die meisten Objekte eines Immobilientyps veroffentlicht haben.

Insgesamt haben Sie auf ImmobilienScout24 im letzten Halbjahr 8 Objekte prasentiert, Ihre Exposés wurden 33.115-mal aufgerufen
und Sie haben 269 Kontaktanfragen per E-Mail erhalten.

Unter lhren Vermarktungsschwerpunkten nimmt der Immobilientyp Wohnung/Kauf in Miinchen die Spitzenposition ein. Hier haben Sie
die meisten Objekte vermarktet.

Immobilientyp lhre Vermarktungsschwerpunkte (VS) Anzahl inserierter Objekte

Wohnung/Kauf Miinchen (M)

Haus/Kauf Ebersberg (Kreis) (EBE) 2
Wohnung/Miete Dachau (Kreis) (DAH) 1
Grundstiick Ebersberg (Kreis) (EBE)
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Ubersicht lhrer VIA-Kennzahlen

VERMARKTUNGS-PERFORMANCE

»IN ERGEBNISLISTE ANGEZEIGT“ IM VERGLEICH
ZUM WETTBEWERB

+30%

Details auf Seite 8.

EXPOSEAUFRUFE IM VERGLEICH ZUM
WETTBEWERB

o DURCHSCHNITTLICHE KLICKRATE!
+ 3 9 /o IHRER OBJEKTE IM VERGLEICH ZU
1068 WETTBEWERBERN

KONTAKTANFRAGEN IM VERGLEICH ZUM
WETTBEWERB

+4%

Details auf Seite 12.

IMAGE/SICHTBARKEIT

WIE IHRE KUNDEN SIE BEWERTEN IM
VERGLEICH ZU ALLEN ANBIETERN
GUT (3,20)

-1%

Details auf Seite 16.

AKQUISE-PERFORMANCE

ANZAHL OBJEKTE IM
VERGLEICH ZUM
WETTBEWERB

ANTEIL NEUER OBJEKTE IM ANTEIL NEUER OBJEKTE IM
VERGLEICH ZUM VERGLEICH ZU 1068
WETTBEWERB WETTBEWERBERN

-65% | +44%

Details auf Seite 20. Details auf Seite 21.

1 Klickrate zeigt die Anzahl der Klicks auf ein Objekt im Verhiltnis zu der Anzahl der Darstellungen in der Ergebnisliste auf.
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ANALYSE IHRER VERMARKTUNGSAKTIVITATEN

Wie haufig werden Ihre Objekte gefunden?

An den folgenden Grafiken konnen Sie pro Vermarktungsschwerpunkt ablesen, wie oft Ihre Objekte durchschnittlich an einem Tag in der
Ergebnisliste enthalten waren. Zum Vergleich haben wir die durchschnittlichen Werte aller Objekte Ihrer Wettbewerber in der
entsprechenden Region angegeben.

In hrem Vermarktungsschwerpunkt waren lhre Objekte im Immobilientyp Wohnung/Kauf im Durchschnitt 5.407-mal pro
verdffentlichten Tag in der Ergebnisliste enthalten. Die Objekte Ihrer Wettbewerber waren im Durchschnitt 4.711-mal in der
Ergebnisliste enthalten. Somit haben Sie in diesem Vermarktungsschwerpunkt Rang 318 von 950 Wettbewerbern belegt.

VON 950 VON 126 VON 129 VON 55
WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M) (EBE) (DAH) (EBE)

Anzahl ,In Ergebnisliste enthalten” pro Objekt/Tag
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= Corell & Wolf Consulting GmbH M Ihre Wettbewerber im regionalen Vermarktungsschwerpunkt

Prozentualer Vergleich ,In Ergebnisliste enthalten”
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— Durchschnittliche Leistung der Wettbewerber — Ihr gewichteter Durchschnitt 117 % @ lhre Leistung im Vergleich zu anderen Wettbewerbern im VS
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Tipps fur eine optimale Sichtbarkeit

Gemessen an allen Objekten lhrer Wettbewerber waren lhre Objekte im Durchschnitt 17% hdufiger in der
Ergebnisliste enthalten als die anderer Inmobilienanbieter. Ihre Angebote erscheinen regelmaBig in der Ergebnisliste,
d.h., sie entsprechen den Suchkriterien der Suchenden. Weiter so!

T1PP 1

Der ScoutReport zeigt Ihnen den Erfolg jedes einzelnen Objekts in einem bestimmten ScoutReport im ScoutManager nutzen unter:
Zeitraum bei den Suchenden. www.immobilienscout24.de/scoutreport
Besuchen Sie das Immobilien-Forum in einer von 8 Stadten und seien Sie beim groB- Entdecken Sie schon jetzt unser Programm:
ten Branchentreff in Ihrer Region dabei. http:/forum.immobilienscout24.de

T1PP 3/

Nutzen Sie fiir die Vermarktung lhrer Objekte auch soziale Netzwerke wie z.B. Face-
book.

Jetzt Facebook-Profil anlegen, Objekte und

Bewertungen verdffentlichen lassen:
www.immobilienscout24.de/facebook

° lhre Performance ist besser im o lhre Performance ist genauso ° lhre Performance ist schlechter
Vergleich zum Wettbewerb gut wie die des Wettbewerbs im Vergleich zum Wettbewerb
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Wie haufig werden Ihre Objekte gesehen?

Jetzt ist hochste Aufmerksamkeit geboten: Wichtige Voraussetzung fiir eine Kontaktaufnahme ist, wie oft Ihre Objekte im Durchschnitt an
einem Tag in der Ergebnisliste gesehen wurden. Das zeigen wir Ihnen in den unten stehenden Grafiken, aufgeschliisselt nach lhrem
Vermarktungsschwerpunkt. Fiir einen besseren Vergleich sind die durchschnittlichen Werte aller Objekte in Ihrer entsprechenden Region
angegeben.

In Ihrem Vermarktungsschwerpunkt wurden lhre Objekte im Immobilientyp Wohnung/Kauf im Durchschnitt 1.204-mal pro Tag in der
Ergebnisliste angezeigt. Die Objekte Ihrer Wetthewerber wurden im Durchschnitt 1.019-mal in der Ergebnisliste angezeigt.

VON 950 VON 126 VON 129 VON 55
WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M) (EBE) (DAH) (EBE)

Anzahl ,In Ergebnisliste angezeigt” pro Objekt/Tag
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Prozentualer Vergleich ,In Ergebnisliste angezeigt”

250 %

204 %

X 0
z 200 % ® 149 %
2 150 % 118 % 106 % L4
2 ®
% 100 % [ )
3
[
= 50%

0 % "

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(Mg (EBE) (DAH) (EBE)

— Durchschnittliche Leistung der Wettbewerber — Ihr gewichteter Durchschnitt 130 % @ lhre Leistung im Vergleich zu anderen Wettbewerbern im VS
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Die optimale Vermarktungslosung fiir jedes Ihrer Objekte

Gemessen an allen Objekten in der Ergebnisliste Ihrer Region waren Ihre Objekte im Durchschnitt 30% haufiger in der
Ergebnisliste angezeigt, d.h., sie wurden ofter gesehen als die Objekte anderer Inmobilienanbieter. Damit lhre Objekte

noch besser wahrgenommen werden, ist es wichtig, dass sie auf der ersten Seite der Ergebnisliste stehen, am besten ganz

oben.

Der Marktfiihrer: Die Nr. 1 rund um die Immobilien

Wohnen Gewerbe Anbieten

Suche Gesuche Baufinanzierung LETVELETT Renovieren Umzug Markt & Preise Branchenbuch

Sie sind hier: Wohnen > Miete > Ergebnisliste

342 Wohnungen in Frankfurt am Main »Ihre Suche speichern

Q Suche anpassen passende Angebote in: b Offenbach am Main (13) | » H a9 | » (32)
I Exklusive Luxuswohnung mit Blick auf den Main und groBer Terrasse

ustermann

immobilien

Q Innenstadt, Frankfurt am Main

Kaltmiete
2.350 €
Wohnfldche
105 m?

Zimmer

4

Terrasse | Einbaukiiche

mit Grundriss.

Ihr Ansprechpartner:
Max Mustermann
S Mustermann Immobilien
99 Kundenbewertung

I Stylisches Wohnen in ehemaliger Industrielandschaft X
Q Bad Homburg vor der Héhe, Hochtaunuskreis

Zimmer
3

Wohnflache
112 m2

Kaltmiete

1250 €

mit Grundriss

,—‘M Thr Ansprechpartner: 78 Kundenbewertung
Mustermann il S

Loftwohnung mit Altbauflair X

@ Sachsenhausen-Nord, Frankfurt am Main

Zimmer
5

Kaltmiete Wohnflache

4.300€ | 248 m?

Einbaukiiche | Balkon

mit Grundriss
’—‘ Ihr Ansprechpartner:
MI Mustermann It
3-Zi. Whg. mit Balkon X

Q Ostend, Frankfurt am Main

99 Kundenbewertung

Kaltmiete Wohnflache

680 € 65 m2

Zimmer

3

stormann | r Ansprechpartner: 14 Kundenbewertung
i imilic T )
immopiien | Maximilian Mustermann % %

Mustermann

Schaufenster-Platzierung

Die beste Art Ihr Angebot und Ihr Unter-
nehmen zu prasentieren! Beeindrucken Sie
mit der hochwertigsten Objektprasentation.

v Beste Platzierung auf der Ergebnisliste

v GroBte Prasentationsfliache

v Maximale Sichtbarkeit auf allen
Endgerdten

Premium-Platzierung

Garantiert auf den vordersten Platzen
der Ergebnisliste. Ihr Objekt erscheint vor
allen Top- und Standard-Platzierungen.

v Hervorhebung durch farbige
Eckmarkierung und Hintergrundfarbe

v GroBere Bilder fiir mehr
Aufmerksamkeit

Top-Platzierung

Mit der Top-Platzierung positionieren Sie
sich vor allen Standard-Platzierungen und
beschleunigen Ihre Vermarktung.

v Hervorhebung durch farbige Banderole
v Interaktive Bildvorschau fiir mehr
Aufmerksamkeit

Mehr Infos erhalten Sie hier:
www.immobilienscout24.de/erlebnisliste
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Wie haufig werden lhre Exposés aufgerufen?

Gesehen, geklickt, gelesen: Wie begehrt sind lhre Exposés? Wir haben pro Vermarktungsschwerpunkt zusammengestellt, wie oft Ihre
Exposés im Durchschnitt pro verdffentlichten Tag angeklickt und gelesen wurden. Zum Vergleich ziehen wir die durchschnittlichen Werte
aller Objekte in der entsprechenden Region heran. Das gibt Ihnen Auskunft dariiber, wie stark Ihre Uberschrift, Ihr Titelbild und Ihre
Objektkriterien Interesse bei Ihren Kunden wecken.

In lhrem Vermarktungsschwerpunkt wurden lhre Objekte im Immobilientyp Wohnung/Kauf im Durchschnitt 69-mal pro Tag angeklickt
und gelesen. Die Objekte lhrer Wettbewerber wurden im Durchschnitt 68-mal aufgerufen.

VON 950
WETTBEWERBERN

Wohnung/Kauf
(M)

Anzahl ,Exposéaufrufe” pro Objekt/Tag

700,00
600,00
500,00
400,00
300,00
200,00
100,00

000 NN

Wohnung/Kauf
b

Anzahl

69,32
67,86

VON 126
WETTBEWERBERN

VON 129 VON 55
WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN

Haus/Kauf
(EBE)

Wohnung/Miete Grundstiick
(DAH) (EBE)

49,79
60,87

Haus/Kauf
(EBE)

29,82
27,57

Wohnung/Miete Grundstiick
(DAH) (EBE)

= Corell & Wolf Consulting GmbH M Ihre Wettbewerber im regionalen Vermarktungsschwerpunkt

Prozentualer Vergleich ,Exposéaufrufe”

500 %
400 %
300 %

200 % 102 %

82 %

431 %
[ J

108 %

100 % L

lhre Leistung in %

0 %
Wohnung/Kauf
i

— Durchschnittliche Leistung der Wettbewerber

[
Haus/Kauf
(EBE)

— Ihr gewichteter Durchschnitt 139 %

Wohnung/Miete Grundstiick
(DAH) (EBE)

© lhre Leistung im Vergleich zu anderen Wettbewerbern im VS
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Tipps fir eine erfolgreiche Exposégestaltung

Gemessen an allen Objekten in der Ergebnisliste Ihrer Region wurden lhre Exposés im Durchschnitt 39% haufiger
aufgerufen als die anderer Immobilienanbieter. Ihre Objekte werden nachgefragt und vor allem aufgerufen und gelesen.
Damit lhre Exposés noch hdufiger aufgerufen werden, miissen sie richtig auffallen.

T1PP 1

Mit der Nutzung von VIA-Power Produkten erhdhen Sie Ihre Sichtbarkeit in der Ergeb-
nisliste. Nutzen Sie weiterhin diesen Vorsprung.

Ihr gebuchtes Produkt beinhaltet eine
Video-Integration bereits in der Ergebnisliste.
Zeigen Sie mit einem Video Eigentiimern und
Nachfragern lhre Kompetenz:
www.immobilienscout24.de/videoerstellung

T1PP 2

Mit einer Gruppennummer erscheinen alle gruppierten Angebote als Verweis unter Vergeben Sie bei dhnlichen Objekten immer
jedem Exposé. Interessenten werden direkt zu lhren anderen Objekten geleitet. Gruppennummern.

T1PP 3/

Mit den Online-Trainings zu Optimierung & Analyse, Objektfotografie und Internet-
Recht sichern Sie sich den Wissensvorsprung.

TIPP &/

Ein Firmenlogo vermittelt Professionalitidt und sorgt fiir Wiedererkennung. Nutzen
Sie diesen Vorteil!

Besuchen Sie unsere Online-Trainings, sie sind
eine Inklusivleistung Ihres Pakets.
www.immobilienscout24.de/onlinetraining

Buchen Sie das Logo in der Ergebnisliste, um sich
vom Wettbewerb abzuheben unter:
www.immobilienscout24.de/logo

° lhre Performance ist besser im o lhre Performance ist genauso ° lhre Performance ist schlechter
Vergleich zum Wettbewerb gut wie die des Wettbewerbs im Vergleich zum Wettbewerb
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Wie viele Kontaktanfragen haben Sie erhalten?

Nach dem Aufruf zeigt sich, ob lhre Exposés auch Interesse an lhren Objekten wecken. Ablesen kdnnen Sie das an der Zahl lhrer
Kontaktanfragen. Unser Tipp, um Ihren Vermarktungserfolg 100%jig genau zu messen: Notieren Sie sich zusétzlich zu Ihren E-Mail-
Anfragen auch lhre telefonischen Anfragen pro Objekt oder nutzen Sie die kostenfreie Telefon-Statistik, um Ihre Anrufe gezielt auszuwerten.
Wie viele Kontaktanfragen pro Immobilientyp Sie per E-Mail pro Objekt und Tag im Durchschnitt erhalten haben, zeigen Ihnen die Grafiken.
Im Vergleich: die durchschnittlichen Werte pro Objekt in der entsprechenden Region.

In lhrem Vermarktungsschwerpunkt haben Sie im Immobilientyp Wohnung/Kauf im Durchschnitt 0,47 Kontaktanfragen per E-Mail pro
Tag erhalten. Ihre Wettbewerber haben 1,07 Anfragen erhalten.

VON 950 VON 126 VON 129 VON 55
WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(W) (EBE) (DAH) (EBE)

Anzahl ,E-Mail-Kontaktanfragen” pro Objekt/Tag

20,00
18,00
16,00
14,00
12,00
10,00
8,00
6,00 0
4,00 Y
2,00 =id
0,00 ——
Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(MS)J (EBE) (DAH) (EBE)

Anzahl

7
1,07

A m <
S i o 0
=) =) (=) o

= Corell & Wolf Consulting GmbH M lhre Wettbewerber im regionalen Vermarktungsschwerpunkt

Prozentualer Vergleich ,E-Mail-Kontaktanfragen®

600 % 507 %
< 500 % ®
=
é 400 %
2 300 %
o) 200 % 116 %
[
£ 100 % S J Y -~
0% @ e i
Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M? (EBE) (DAH) (EBE)

— Durchschnittliche Leistung der Wettbewerber — lhr gewichteter Durchschnitt 104 % @ lhre Leistung im Vergleich zu anderen Wettbewerbern im VS
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Tipps fur eine optimale Erreichbarkeit

Gemessen an allen Objekten in der Ergebnisliste Ihrer Region erhalten lhre Objekte im Durchschnitt 4% mehr
Kontaktanfragen als die anderer Inmobilienanbieter. Optimieren Sie lhre Onlineprdsenz und Erreichbarkeit weiter, damit
Sie weiterhin so erfolgreich vermarkten.

T1PP 1

Mit unserer Objektdatenbank werden lhre Objekte ganz einfach automatisch in lhre
eigene Homepage iibernommen.

T1PP 2/

Mit der Facebook-App , Meine Immobilien” werden alle eingestellten Objekte auto-
matisch auch auf Facebook verdffentlicht.

Binden Sie lhre Objekte unkompliziert und
einfach auf der eigenen Website ein:
www.immobilienscout24.de/objektdatenbank

Prasentieren Sie sich mit lhren Objekten auch auf
Facebook:
www.immobilienscout24.de/facebook

Mit der Telefon-Statistik erfassen Sie schnell und einfach Ihre Erreichbarkeit. Sie Aktivieren Sie gleich lhre Telefon-Statistik:
messen lhre Kontaktanfragen und kdnnen so lhre Biiro- und Telefonzeiten optimieren. www.immobilienscout24.de/telefon-statistik

° lhre Performance ist besser im o lhre Performance ist genauso ° lhre Performance ist schlechter
Vergleich zum Wettbewerb gut wie die des Wettbewerbs im Vergleich zum Wettbewerb
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So gestalten Sie lhr Exposé richtig

Das Exposé eines Objekts ist der erste Kontakt zu lIhren potenziellen Kunden. Hier entscheidet sich, ob Sie die Aufmerksamkeit des
Kaufers oder Mieters gewinnen kdnnen. Auch private Eigentiimer mit konkreten Verkaufs- oder Vermietungsabsichten machen sich
anhand Ihres Exposés einen Eindruck von lhnen und lhren Services. Nutzen Sie alle Moglichkeiten, den entscheidenden Moment fiir

sich zu entscheiden.

Scout24. FriendScout24 | JobScout2d | TravelScout24

AutoScout24 | FinanceScout24

Rein ins neue Leben.

Gewerbe Anbieten

Sie sind hier: Wohnung mieten > Berlin > Berlin > Prenzlauer Berg (Prenzlauer Berg) » Exposé

«Voriges Angebot

Helle gut geschnittene 4-Zimmer-Altbauwohnung im Prenzla@rg

Leipziger StraBe 122
9 10405 Berlin, Prenzlauer Berg
Fahrzeit zur Al

Berg)
Karte ansehen

Suchen | Suchanzeigen | Baufinanzierung | Hausbau | Wohnideen | Umzug | Markt & Preise | Branchenbuch

Zuriick zur Ergebnisliste

E‘Q » Umzugskosten vergleichen

Anmelden oder neu

Eigentiimer

Merigettel | Mein Konto

Néchstes Angebot -

oo 1o 10 e

» Suchanzeige schalten » Gunstig umziehen » Musterbrief Kundigung » Jetzt Umzug fair

[j » | Hausansicht

»sc » RWE
Angebot merken *

Anbieter kontaktieren A

e ok o et
9 Bewertungen

Herr Maximilian Riedel
Riedel & Partner Immobilien
www.riedel-immobilien.de

. Telefon anzeigen
[EY Persénlich vorstellen

Mehr Details

Nachricht senden

! Melden

Anbieter kontaktieren l & Drucken

# Notiz

* Weiterleiten l

Scout-ID: 75287213 Objekt-Nr.: 200012

Kaltmiete: 1.350,00 EUR » Mit lokalem Mietspiegel vergleichen
Zimmer: 4,00
Wohnfléche ca.: 130,66 m?

» Online SCHUFA-Ausk@m

SCHUFA-Auskunft:

Hauptkriterien

Wohnungstyp: Etagenwohnung

Zimmer: 4,00

Wohnflache ca.: 130,66 m?

Nutzfliche ca.: 130,66 m2

Etage: 3

Etagenanzahl: 4

Schiafzimmer: 2

Badezimmer: 2

Bezugsfrei ab: 01.08.20174

Balkon/ Terrasse: v

Keller: v

Einbaukiiche: v

TV/ Internet / Telefon: » Jetzt Verfgbarkeit priifen

Gaste-WC: v

Stromverbrauch: ab 2.500 kWh* » Stromrechner
*ImmobilienS cout24-Schatzung

Umzugskosten: » Jetzt kostenlose Angebote erhalten

Kosten

Kaltmiete: 1.350,00 EUR

Nebenkosten: + 230,00 EUR

Heizkosten: in Nebenkosten enthalten

Gesamtmiete: =1.580,00 EUR

Kaution oder 4050 > Mieten ohne Kaution

Genossenschaftsanteile:

Provision fiir Mieter: 2,38 Monatskaltmieten inkl. MwSt

Objektbeschreibung

Der gepflegte Altbau wurde 1999 grundsaniert und fzug ausgestattet. Das
Wannen-Duschbad ist iber bodentiefe franzssische orragend belichtet und
wurde ebenso wie das Gaste-WC mit Dusche modern und ausgestattet.

Ausstattung

Anrede  Vorname Nachname
E-Mail * Telefon

(@] e

AGB und wict der wurden zur

wichtige Kundeninformationen \
Kenntnis genommen und akzeptiert.

Besichtigungstermin ist erwiinscht.

+ Meine Adresse angeben

Thre persénlichen Daten werden absolut vertraulich
behandelt und nicht unbefugt an Dritte weitergegeben.

Weitere hilfreiche Tipps

Umaugsfirmen vergleichen SCHUFA-Auskunft einholen

Persdnliche Suchanzeige Mieten ohne Kaution
schalten

Eine aussagekriftige Uberschrift weckt
das Interesse.

Geben Sie die vollstandige Adresse
lhrer Immobilie an.

Binden Sie ansprechende Fotos und ein
Video in lhr Exposé ein.

Die Basisinformationen |hrer Inmobilie
sind Pflichtangaben.

Machen Sie unbedingt bei allen
zutreffenden Selektionskriterien ein
Hakchen.

Eine detaillierte Objektbeschreibung
ermoglicht ein genaues Bild von Ihrer
Immobili

Durch die Verlinkung zum Firmenprofil
konnen Sie lhr Unternehmen noch
bekannter machen.

In IThrem Exposé hat der Interessent die

Moglichkeit, mit Ihnen in Kontakt zu
treten.
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Ilhr Branchenbuch-Eintrag bei ImmobilienScout24

scoutze

Wer im Markt erfolgreich sein will, muss auf sich aufmerksam machen. Vermieter wie Verkdufer wollen sich ein genaues Bild von einem
Immobilienunternehmen machen. Wie vor einer Hotelbuchung oder einem Restaurantbesuch werden Referenzen und Empfehlungen zur

Entscheidungsfindung herangezogen.

Je einfacher sich Eigentiimer von lhrer Leistung {iberzeugen kdnnen, umso héher ist lhre Chance, kontaktiert zu werden. In lhrem
Branchenbuch-Eintrag — Ihrem digitalen Schaufenster — haben Sie die beste Mdglichkeit, sich mit lhrer Spezialisierung, Ihren Objekten

sowie Ihren Referenzen und Bewertungen zu prdasentieren.

Und so wurden Sie bewertet (Stand 30. Juni 2014):

Gesamtbewertung
Interessenten * * * gut

lhre Gesamtbewertung

1.8 6 ¢

gut (3,20)

Gesamtbewertung
Vermieter/Verkdufer

1 6.6 0.8

Interessentenbewertung Vermieter-/Verkauferbewertung

exzellent

Informationsgehalt
der Exposés *** gut

Prasentation der
Immobilie

1 6.6 6.6

exzellent

Erreichbarkeit * * * gut

Kompetenz

1 0. 6.0.8

exzellent

Beratung *** gut

Beratung

1. 8.6 6. 6

exzellent

I Akk kA

Kauf-/Mietpreis-
Erzielung

1 0.6 0.8

exzellent

15
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Wie wird Ihre Dienstleistung eingeschatzt?

Wie kamen Ihre Exposés an, wie lhre Beratung und lhre Erreichbarkeit? Wichtig fiir eine Einschatzung ist vor allem der Vergleich. Wir haben
die Daten der letzten 18 Monate ausgewertet und grafisch aufbereitet.

Anzahl der Bewertungen pro inseriertes Objekt

©
=1
o

Anzahl

0,80 S
=

0,60

0,40

0,20

0,00

m Anzahl lhrer Bewertungen pro inseriertes Objekt M Anzahl Bewertungen pro inseriertes Objekt aller Anbieter

Die erste Grafik zeigt lhnen die Anzahl der Bewertungen pro inseriertes Objekt. Im Vergleich dazu ist die durchschnittliche Anzahl der
Bewertungen pro Objekt aller Anbieter angegeben. Sie haben im Durchschnitt 0,88 Bewertungen pro Objekt erhalten. lhre Kollegen
erhielten 0,67 Bewertungen pro Objekt. Insgesamt erhalten Sie also 31 % mehr Kundenbewertungen als der Durchschnitt.

Durchschnittliche Bewertungen

4,00
3,50

o ~
~ ~
m m

3,00

2,50

2,00

1,50

1,00

0,50

0,00

M Ihre durchschnittliche Gesamtbewertung M Durchschnittliche Gesamtbewertung aller Anbieter

Bewertung

Die zweite Grafik zeigt lhnen die Qualitdt der Bewertungen, gemessen an allen erhaltenen Bewertungen. Im Vergleich dazu sind die
durchschnittlichen Bewertungen aller Anbieter angegeben. Sie wurden im Durchschnitt mit 3,20 Sternen bewertet. Ihre Kollegen
erhielten im Schnitt 3,22 Sterne.
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Tipps rund um das Thema Bewertungen

IMMOBILIEN [
scoutze

Ihre Beratungsleistung ist genauso gut bewertet worden wie die anderer Immobilienanbieter. Bei der Prasentation
und Beschreibung Ihrer Objekte sowie Erreichbarkeit konnen Sie sich mit Ihren Kollegen messen.

T1PP 1

Kurze Reaktionszeiten auf Anfragen erhdhen die Chance auf sehr gute Bewertungen.
Die Mehrzahl der Interessenten bewertet mit 4—5 Sternen, wenn sie sich informiert

fiihlt, z.B. iiber den aktuellen Stand der Vermarktung.

T1PP 2

Sie verfiigen schon iiber viele Bewertungen! Mit zeitnahen Bewertungen heben Sie
sich von lhren Wettbewerbern ab. Die individuelle Bewertung hilft, Ihren Service weiter
zu optimieren und Kundenkontakte fiir IThr Marketing zu nutzen.

L

lhre Bewertungen werden nicht nur im Branchenbuch, sondern auch in der Ergebnisli-

ste angezeigt.

O

lhre Performance ist besser im
Vergleich zum Wettbewerb

>

lhre Performance ist genauso
gut wie die des Wettbewerbs

Antworten Sie auf Anfragen innerhalb von 1-2
Tagen.

Informieren Sie lhre Kunden auch bei Absagen.

Sichern Sie sich hochste Aufmerksamkeit mit dem
Highlight-Eintrag und prasentieren Sie lhre
Bewertungen prominent:
www.immobilienscout24.de/branchenbuch-info

Halten Sie lhren Vorsprung! Antworten Sie auf

Anfragen innerhalb von 1-2 Tagen, so erhohen Sie
die Chancen auf eine gute Bewertung.

Nutzen Sie weiterhin diesen Hebel, um Ihr positives
Kundenfeedback zu prasentieren.

° lhre Performance ist schlechter
im Vergleich zum Wettbewerb



18

scoutze

ANALYSE IHRES IMAGES  HALBJAHRESREPORT 1/2014

Ihr perfekter Branchenbuch-Eintrag

Der Branchenbuch-Eintrag ist Ihr individuelles und digitales Schaufenster im Internet. Ein perfekter Eintrag iiberzeugt Interessenten
und Eigentiimer auf einen Blick von lhren Leistungen und starkt Ihr positives Image. Dadurch sichern Sie sich beste Chancen fiir die

Akquise.

€ Zunick 2ur Ermenmists | Sie sind hier:

NEU
AB AUGUST!

Riedel
& Partner

|

Uberuns oo sia00

Alos anzoigon

Gut gemacht. Sie untermalen bereits lhre Branchenbuchseite
mit lhrem eigenen Branding. So sorgen Sie fiir einen
einheitlichen Branchenbuch-Auftritt.

Bewertungen Objekte Kontakt

Herr Maximilian Riedel
freut sich von Ihnen

Sehr gut! Sie schaffen dadurch Vertrauen und Sympathie,
wenn Sie sich kurz personlich vorstellen.

E-Mail Adress

Telefon

Betrefl v

Spezlalisiert auf: Titig In:
. :

+ Berin U

Dokumente
Anfaliet Bro.pdf (28mb)
Jexzz nerunteriaden

Zahlen & Fakten

A
12

objeite

120 Kundenbewertungen zeimun: ietzte 18 Monate v

78 von Tmmobilien-Suchenden ¢

85% Weiterempfehlung

~ Bewertungsdetails anzeigen
Informaticnsaenatt Expose
Errmchbarker:
Beratung

Immosile wie besehriaben

Referenzen

< 9y n
Das T
alln

rner sing fur un

Clara Clever, Vermieter

Riedel und Partner Immobilies

Maximilian Riedel
Mustermanrstrae 12 A
12345 Musterstat, Beriin

0N Do: 08:00 - 12:00
OUN  Fr:08i00- 12100
Wi 08:00 - 12:00 Unr

Hinweis

Alles anzeigen

sbscharisangeleqel
enmonnungen

Aotk sehr aut
AokkoAk Sehr gut
A AAAK Sehrgut
ik sehr gut

'3 um das Them geholfen

Mobil: 0170 9770067
Telafon: 030 36463732
Telefax: 030 36464226

h mochte mich vor
en. Bitte nehmen Sie Kontakt zu
mit auf.

rade (Tempehof)

Uber Ihr Kontaktbild entsteht der erste personliche Bezug des
Interessenten zu lhrem Unternehmen und gibt lhrem
Branchenbuch eine individuelle Note. Weiter so!

+ Meine Adresse angeben

Bisher vermarktete Objekte.doc (3mb)
Jetzt erunteriaden

Sehr gut! Spezialisierung hilft Eigentiimern und Interessenten
auf der Suche nach einer Immobilie, Sie als richtigen
Ansprechpartner zu identifizieren.

25%

Kaufobiskte

42 von Vermieter / Verkiufer St sk & ok 3975
85% Vietterempfehlung
~ Bewertungsdetais anzeigen

*kokk @95

Ihre Tatigkeitsregion zeigt Interessenten lhr regionales

Prasentation der Immobille etk sehr aut
kkok out
Ak Ak Sohrgut

S senr gut

Einsatzgebiet. Tragen Sie diese vollstandig ein.

Kompetenz

Berstung

Kaut /Miocpreis Erzislung

" e
99 e
St e i S wekterotomra

Tipp: Hier kdnnen Sie auch aufzeigen, welche
Dienstleistungen Sie auBerhalb der klassischen
Immobilienvermarktung anbieten.

Horst Stottelheim Rheinbach I1L, Eigentimer

P

0000

9

AP

Verbnd

Referenzen wecken das Interesse von Eigentiimern und sorgen
fiir Vertrauen bei den Immobilieninteressenten. Sie nutzen
dieses Instrument bereits, um Vertrauen zu schaffen. Sehr gut!

Herr Maximilian Riedel
freut sich darauf, von Ihnen zu horen,

= Kontaktieren

Vollstandigkeit lhres Branchenbuch-Eintrags:

Ihren Branchenbuch-Eintrag kdnnen Sie in lhrem ScoutManager unter dem Reiter ,Konto verwalten” bearbeiten:
www.immobilienscout24.de/branchenbuch-details
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Marktwissen ist das A und O

Der Erfolg lhres Geschafts hdangt zum groBen Teil von der Akquise der richtigen Objekte ab. Dies gelingt zum einen durch gute Kontakte zu
Verkaufern und Vermietern in Ihrer Region und zum anderen durch lhren guten Ruf, der sich herumspricht.

Wie sich der Markt in Ihrer Region im ersten Halbjahr 2014 darstellte, zeigt die Grafik. Sie stellt Angebot und Nachfrage in Form von
inserierten Objekten und gespeicherten Gesuchen in Ihrem Vermarktungsschwerpunkt gegeniiber.

Gespeicherte Gesuche und angebotene Objekte auf ImmobilienScout24

70.000
65.000
60.000
55.000
50.000
45.000
40.000
35.000
30.000
25.000
20.000
15.000
10.000

5.000

60.695

Anzahl

13.320

o
I7 728
759
I5.062
1.041

|2 542

o
~N
L

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M(); (EBE) (DAH) (EBE)

= Gespeicherte Gesuche im Vermarktungsschwerpunkt Angebotene Objekte im Vermarktungsschwerpunkt

19
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Wie viele Objekte haben Sie in der Vermarktung?

Immer den Uberblick behalten, in jeder Lage: Die Grafiken zeigen lhnen pro Vermarktungsschwerpunkt, wie viele Objekte Sie auf
ImmobilienScout24 veréffentlicht haben. Auch hier ziehen wir zum Vergleich die durchschnittliche Anzahl aller Objekte lhrer Wettbewerber
in der entsprechenden Region heran.

In lhrem Vermarktungsschwerpunkt haben Sie 4 Objekte im Immobilientyp Wohnung/Kauf verdffentlicht. Ihre Wettbewerber haben
durchschnittlich 12 Objekte verdffentlicht. Somit haben Sie in diesem Vermarktungsschwerpunkt Rang 403 von 950 Wettbewerbern belegt.

VON 950 VON 126 VON 129 VON 55
WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M) (EBE) (DAH) (EBE)

Anzahl ,Objekte in der Vermarktung”

14
12
10
E 8
< 6 =
A
~ ~
: = ——
0

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M? (EBE) (DAH) (EBE)

= Corell & Wolf Consulting GmbH M Ihre Wettbewerber im regionalen Vermarktungsschwerpunkt

Prozentualer Vergleich ,Objekte in der Vermarktung”

120 %
< 100 %
= 80%
= 49 %
= 0,
% 60 % 34 % 38 % [
0,
; e @ @ 16 %
= 20% ®
0 %
Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M? (EBE) (DAH) (EBE)

— Durchschnittliche Leistung der Wettbewerber — Ihr gewichteter Durchschnitt 35 % @ Ihre Leistung im Vergleich zu anderen Wettbewerbern im VS
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Wie viele neue Objekte haben Sie in der Vermarktung?

An der Zahl Ihrer neuen Objekte auf ImmobilienScout24 zeigt sich lhr Akquiseerfolg. Je besser Ihre Kontakte und je umfangreicher Ihr
Marktwissen, umso gréBer wird Ihr Vorsprung gegeniiber Ihren Mitbewerbern. Wie Sie im Vergleich in der entsprechenden Region
abschneiden, zeigt lhnen die Grafik.

In Threm Vermarktungsschwerpunkt haben Sie & neue Objekte im letzten halben Jahr im Immobilientyp Wohnung/Kauf veroffentlicht.
lhre Wettbewerber haben durchschnittlich 9 neue Objekte verdffentlicht. Somit haben Sie in diesem Vermarktungsschwerpunkt Rang 304
von 950 Wettbewerbern belegt.

VON 950 VON 126 VON 129 VON 55
WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN WETTBEWERBERN

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M) (EBE) (DAH) (EBE)

Anzahl ,Neue Objekte in der Vermarktung”

10
8
= 6
©
5
< 4
& S
Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Mlete Grundstuck
(EBE) (DAH) (EBE)

W Corell & Wolf Consulting GmbH M Ihre Wetthewerber im regionalen Vermarktungsschwerpunkt

Prozentualer Vergleich ,Neue Objekte in der Vermarktung”

120 %
100 % 87 %

80 % L
60 % L4 % 49 %

40 % ® 20 %
20 % [ ]
0 %

lhre Leistung in %

Wohnung/Kauf Haus/Kauf Wohnung/Miete Grundstiick
(M? (EBE) (DAH) (EBE)

— Durchschnittliche Leistung der Wettbewerber — lhr gewichteter Durchschnitt 48 % @ lhre Leistung im Vergleich zu anderen Wettbewerbern im VS
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Tipps fur eine optimale Akquise
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Gemessen an allen Objekten Ihrer Wetthewerber in lhrer Region haben Sie im Durchschnitt 65% weniger Objekte in der
Vermarktung als die anderen Immobilienanbieter. Damit Sie mehr Objekte erfolgreich akquirieren, sollten Sie noch

besser iiber Ihre regionale Markt- und Preisentwicklung informiert sein.

T1PP 1

Sie nutzen noch nicht alle von lhnen gebuchten Zusatzprodukte voll aus.

Das Top Akquise-Paket unterstiitzt Sie beim Einkauf neuer Objekte mit Werkzeugen
zur gezielten Ansprache von Eigentiimern und bietet Zugang zu aktuellen Marktdaten.
Und das Beste: Das Top Image-Paket ist inklusive.

T1PP 3/

Das Top Image-Paket bietet optimale Werkzeuge, um sich bestmdglich auf
ImmobilienScout24 zu prédsentieren.

T1PP &/

Prasentieren Sie sich mit dem Platzhirsch in Ihrer Region. Sie haben die Méglichkeit,
Eigentiimer und Suchende gezielt anzusprechen.

T1PP S

Die vielféltige Welt der Online-Werbung erganzt lhre digitale Prasenz. Neben Bran-
chenbuch, Listing und Exposé prdsentieren Sie sich Ihrer Zielgruppe professionell.

T1PP 6

Der ImmobilienScout24 YouTube-Kanal Impulse bietet alle drei Wochen ein neues
Video zu Themen wie |hr guter Ruf, Energie, Recht, Akquise und Vermarktung.

T1PP 7]

Im Webinar Lunch & Learn erhalten Sie zu monatlich wechselnden Themen in nur 30
Minuten neues und aktuelles Wissen.

Loggen Sie sich jetzt in Inrem ScoutManager ein

und nutzen Sie den MarktNavigator Profi.

Informieren Sie sich jetzt zum Top Akquise-Paket:
www.immobilienscout24.de/top-akquise

Entdecken Sie hier Ihre Vorteile im Top
Image-Paket:
www.immobilienscout24.de/top-image

Sichern Sie sich lhre Platzhirsch-Anzeige unter:
www.immobilienscout24.de/platzhirsch

Erfahren Sie mehr iiber Werbemoglichkeiten auf
ImmobilienScout24 unter:
www.immobilienscout24.de/onlinewerbung

Abonnieren Sie unseren YouTube-Kanal Impulse:
www.youtube.com/IS24Impulse

Besuchen Sie das Webinar Lunch & Learn:
www.immobilienscout24.de/lunchlearn

° lhre Performance ist besser im o lhre Performance ist genauso ° lhre Performance ist schlechter

Vergleich zum Wettbewerb

gut wie die des Wettbewerbs

im Vergleich zum Wettbewerb
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AUSZEICHNUNGEN

In den folgenden Vermarktungs-Erfolgskriterien sind Sie liberdurchschnittlich erfolg-
reich:

/
/ / Wie haufig werden lhre Objekte gefunden?
= — Wie haufig werden lhre Objekte gesehen?
| Wie haufig werden lhre Exposés aufgerufen?
Wie viele Kontaktanfragen haben Sie erhalten?

—
<
<l
y

/

lhr personliches Zertifikat zum HalbjahresReport 1/2014 ist ein echtes Aushdngeschild. Zeigen Sie lhren Kunden lhre {iberdurch-

schnittliche Leistung.

Ihr Zertifikat steht lhnen unter dem Reiter ,Statistiken auswerten” im ScoutManager zum Download und Ausdrucken zur Verfiigung.


http://www.immobilienscout24.de/halbjahresreport
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Annette Frier 4 7 s

Spielen Sie den Wettbewerb an
~ die Wand! Wie, erfahren Sie nur
auf Deutschlands wichtigstem
Branchentreff - von Top-Referenten, v
in wertvollen Profi-Vortrégen' und

anhand von'épaﬁnenden

Best PractiSe-BeispieIen.

pa . 2 - S e

Begrenzte Platze in
“—___vielen Stadten-schnell -

___kostenfrei anmelden!



