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Kommunikation für Immobilien

Marc Stilke

Netzwerke zu knüpfen und zu erhalten ist Kernkompetenz und Handwerkszeug 
des Immobilienmaklers. Persönliche Kontakte sind dabei unerlässlich, doch 
können Social-Media-Plattformen im Internet nützliche Unterstützer sein. 

Schon heute gehören diese Dienste zu den meistbesuchten Websites. Für Makler 
bietet sich die Chance, durch Empfehlungen bestehender Kunden das 

Kontaktnetzwerk auszudehnen und Transaktionen schneller zu vermitteln. 
Allerdings weist der Autor auch auf die Risiken wie zum Beispiel mangelhaften 

Service oder unzureichend gepflegten Web-Auftritt hin. (Red.)

Social-Media-Plattformen – mehr 
Chancen als Risiken für Makler

An Social-Media-Plattformen wie Face-
book, Twitter, Xing oder Youtube kommt 
heute keiner mehr vorbei. Soziale Netz-
werke sind für viele Menschen die zent-
ralen Aufenthaltsorte im Netz geworden. 
In den USA hat Facebook Google als 
meistbesuchte Website bereits überholt 
(Hitwise, Januar 2011). Facebook ver-
zeichnete Ende 2010 weltweit über 648 
Millionen Besucher pro Monat, davon in 
Deutschland rund 14 Millionen. Damit 
belegt das soziale Netzwerk Platz 3 der 
meistbesuchten Websites der Welt 
(Comscore, Januar 2011). 

Laut einer Studie des E-Commerce-
Center Handel (EEC) nutzt jeder fünfte 
Mittelständler derzeit Social-Media-
Anwendungen. Das Social Web bietet 
den Unternehmen viele Chancen: Festi-
gung von Kundenbeziehungen durch 
Dialog und Feedbackmöglichkeiten, 
Gewinnung von Neukunden durch Emp-
fehlungsmarketing, Schaffung von 
Mehrwert für Kunden, zum Beispiel 
durch schnelle Hilfe und Support, Ver-
netzung und Interaktion mit Meinungs-
führern. 

Diesem Trend kann sich auch die Immo-
bilienbranche nicht verschließen. Face-
book, Twitter und Blogs werden bei der 
Suche nach beziehungsweise Entschei-
dung für Produkte und Dienstleistungen 
eine immer größere Rolle spielen. Das 
gilt auch für Immobilienangebote. Face-
book löst Google als wichtigsten Auf-
merksamkeitsverteiler im Netz ab. Damit 
ändert sich das Nutzungsverhalten: Die 
Startseite wird nicht mehr Google sein. 
Nutzer schauen zuerst, was ihre Freunde 
auf Facebook gepostet haben. 

Immobilienscout 24 hat sich die Chancen, 
die Social Media bietet, zunutze gemacht. 
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Der Autor

Das Unternehmen ist unter anderem bei 
Facebook, Twitter, Youtube und Xing 
aktiv und betreibt dort eigene Profile. 
Diese werden als Kanal zur Verbreitung 
aktueller Inhalte und Produktinformatio-
nen, als Dialoginstrument mit den Ziel-
gruppen, als Plattform für Kunden- und 
Nutzerfeedback sowie für Supportanfra-
gen und neue Dienstleistungen für Kun-
den genutzt. So werden bei Facebook 
zum Beispiel Immobiliengesuche indivi-
duell beantwortet, aktuelle Stellenange-
bote ausgeschrieben und Tester für ver-
schiedene Produkte im Beta-Stadium 
gesucht. Der Dank sind 5 500 Fans, die 
jeden Tag auf der Fanpage von Immobili-
enscout 24 diskutieren, sich informieren 
und neue Anregungen geben. 

Chancen im Social Web

Ein weiterer Service, bei dem die Mög-
lichkeiten des Social Web genutzt wer-
den, ist der Wohnscouty. Dessen Team 
screent die Twittersphäre nach Woh-
nungsgesuchen, die per Twitter gepostet 
werden. Über eine @Reply sendet der 
Wohnscouty-Twitter den Suchenden 
dann passende Suchergebnisse von Im-
mobilienscout 24 zu. So werden bis zu 
100 Suchanfragen pro Woche beantwor-
tet, obwohl die Suchenden ihre Anfrage 
anonym an die Webgemeinschaft ge-
stellt haben. Diesen Service könnten sich 
auch Makler zu eigen machen, um neue 
Kunden zu gewinnen. 

Youtube dient vor allem zur Distribution 
von Videos über Immobilienfachthemen, 
zur Verbreitung der Mitschnitte von 
Vorträgen und Events, von Produktnews 
oder auch zur Bekanntmachung der 
aktuellen Werbespots. Um eine zielgrup-
pengenaue Ansprache zu ermöglichen, 
hat Immobilienscout 24 zwei Youtube-
Kanäle geschaffen: einen für Immobili-
enanbieter (B2B) und einen für Konsu-
menten (B2C). Bislang haben sich über 
100 000 Nutzer die Filme angeschaut. 

Nutzung der Netzwerke durch die 
Immobilienbranche

Auch Makler und andere Immobilienpro-
fis müssen dort präsent sein, wo sich 
zunehmend ihre Kunden und Geschäfts-
partner aufhalten – im Social Web. Wer 
sich in den sozialen Netzwerken einen 
Ruf aufbaut und aktiv ist, erhöht damit 
seine Chancen, gefunden zu werden  
und neue Aufträge zu akquirieren. Da-
bei ist es sinnvoll, sich jetzt schon ein 
Netzwerk aufzubauen, auf das man dann 
bei Bedarf zugreifen kann. Makler, die 
online gut vernetzt sind, erhalten nicht 
nur mehr Aufträge, sondern können 
auch ihre Kunden davon profitieren 
lassen. Ein gut vernetzter Makler kann 
zum Beispiel nicht nur das passende 
Immobilienobjekt vermitteln, sondern 
auch den Kontakt zum Architekten, Fi-
nanzberater, Energieberater oder zu 
einer Umzugsfirma. 

Gerade Facebook eignet sich gut als 
Vermarktungskanal. Immer mehr Nutzer 
schauen zuerst, was ihre Freunde und 
Bekannten im Netz interessant finden. 
Wenn diese zum Beispiel eine attraktive 
Wohnung auf ihrer Pinnwand anpreisen, 
bekommen das rund 120 Menschen mit 
– denn so viele Freunde hat ein Face-
book-Nutzer im Durchschnitt. Jede ge-
teilte Information liefert also rund 120 
potenzielle neue Kontakte. Immobilien-
scout 24 bietet seinen Kunden eine Ap-
plikation, mit der jedes Objekt, welches 
auf dem Immobilienportal inseriert wur-
de, auch automatisch auf der Facebook-
seite des Maklers oder Immobilienunter-
nehmens veröffentlicht werden kann. 
Makler, die diese Applikation nutzen, 
erhöhen dadurch die Reichweite ihrer 
Objekte und stärken ihre Kundenbezie-
hungen.

P Facebook bietet aber nicht nur den 
Vorteil der großen Reichweite, sondern 
vor allem Dialog- und Feedbackmöglich-
keiten. Auch das Empfehlungsmarketing 
wird an Bedeutung gewinnen („Suche 
3-Zimmer-Wohnung in Berlin Mitte, wer 
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weiß was?“). Nachrichten und Informati-
onen werden immer häufiger mithilfe 
von Social Networks gefunden. Immobi-
lienmakler müssen auch im Netz die 
Augen offen halten, um Suchanfragen 
und Angebote zu entdecken, die sie 
vielleicht bedienen können. Es gibt stän-
dig Eigentümer, die private Angebote 
posten – und in den seltensten Fällen 
sieht man, dass ein Makler darauf re-
agiert. Viele Makler sind schon in Netz-
werken angemeldet, müssen aber aktiver 
werden, um von den Vorteilen zu profi-
tieren.

P Weniger als Vermarktungskanal, da-
für eher als Kontaktnetzwerk ist Xing 
geeignet. Xing dient vor allem dazu, 
Gleichgesinnte und Menschen zu finden, 
die ähnliche Business-Interessen haben 
oder mit denen man sich gern austau-
schen möchte. Xing bietet Maklern ei-
nen großen Zugang zu Informationen, 
zum Beispiel als Mitglied in immobilien-
bezogenen Gruppen und Diskussionsfo-
ren. Eine Xing-Gruppe ist zum Beispiel 
die „Immobilienlobby“. Hier findet ein 
reger Austausch zu allen Themen der 
Immobilienbranche statt. Makler kön-
nen sich zum Beispiel Tipps von ihren 
Kollegen holen, wenn eine Immobilie 
schlecht zu vermarkten ist. Nicht selten 
treffen sich diese Interessengruppen 
auch im „Real Life“ zum Stammtisch. 
Andere Makler berichten, dass sie Xing 
zum Beispiel auch für Gemeinschafts-
geschäfte nutzen. Makler können sich 
gegenseitig Objekte empfehlen und  
sich dadurch Empfehlungsprovisionen 
sichern.

P Twitter dient zur Verbreitung kurzer 
Nachrichten und wird vor allem zur 
Bekanntheitssteigerung eingesetzt. Über 
Twitter können Immobiliennews, Events 
und persönliche Entdeckungen angetea-
sert werden. 

P Auch Youtube dient der Selbstver-
marktung. Je mehr Videos man hoch-
lädt, desto besser wird man von Google 
gerankt und in der Ergebnisliste gefun-
den. Makler sollten bei Youtube vermehrt 
Filme ihrer Objekte einstellen. Es ist er-
wiesen, dass ein gut gemachtes Video oft 
zu einem schnelleren Verkauf führt.

Richtiger Umgang mit Kritikern  
im Social Web 

Jeder, der im Social Web aktiv ist, sollte 
sich auch der Risiken bewusst sein. Feed-
back und Erfahrungen werden für den 
Nutzer immer wichtiger und im Netz 
weiter transparent. Neben Lob und Aner-
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kennung kann jeder Kunde auch Kritik 
und Enttäuschung öffentlich äußern. 
Kommentare und Bewertungen können 
als Machtinstrument gegenüber den 
Unternehmen und Maklern eingesetzt 
werden. Das bedeutet für die Immobili-
enunternehmen: Guter Service und Kun-
denbindung werden immer wichtiger. 

„Störer“, die ihrem Unmut Luft machen 
und Kritik äußern beziehungsweise so-
gar persönlich anmaßend werden, gibt 

es überall. Auch im Social Web – aber 
das reinigt sich meist selbst. Man sollte 
auf Kritik immer schnell, aktiv und di-
rekt reagieren, Bemühungen bekunden 
und Fehler eingestehen. Auf keinen Fall 
sollte man den Kritiker beleidigen oder 
einfach ignorieren. Sonst kann aus ei-
nem harmlosen Wortgeplänkel im 
schlimmsten Fall ein Kommunikations-
debakel werden, das sich schnell im Netz 
verbreitet. 

Lohnender Aufwand

Durch das Social Web entstehen neue 
Interaktionsformen, die auch die Immo-
bilienbranche beeinflussen. Immobilien-

unternehmen und Makler können sich 
dem Social Web nicht verschließen, 
denn ihre Kunden und Geschäftspartner 
werden zunehmend in den sozialen 
Netzwerken nach Immobilien suchen, 
Objekte anbieten und sich mit anderen 
Teilnehmern austauschen. Wer diesen 
Trend ignoriert, verliert Kunden und 
Aufträge. Es reicht aber nicht, einfach in 
einem Netzwerk angemeldet zu sein, 
sondern man sollte aktiv werden. Das 
Social Web bietet viele Möglichkeiten 

und Chancen – man muss sie nur zu 
nutzen wissen. 

Zum Schluss noch ein Hinweis: Platte 
Werbefloskeln, einseitige Kommunika-
tion und verwaiste Profile in sozialen 
Netzwerken haben noch keinem Unter-
nehmen genutzt. Social-Media-Kanä- 
le müssen stets mit aktuellen, relevan-
ten und interessanten Inhalten be- 
spielt werden. Die Kommunikation  
im Netz muss persönlich und ehrlich 
sein. Unternehmen sollten einen fes- 
ten Ansprechpartner in den Netzwer- 
ken etablieren. Makler können sich mit 
Foto und Kurzvita positionieren. Das 
kostet viel Zeit und bindet Personal.  
Aber es lohnt sich! 

Auftritt in einer Social-Media-Plattform


