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Exposes fiir Bautragerprojekte: Die sieben Schritten zum

gelungenen Gesamthild

Seriose und ansprechende Exposés sind wichtige Bausteine fiir die erfolgreiche Vermarktung
von Bautrdgerobjekten. Was ansprechend ist, liegt dabei im Auge des Betrachters. Ein Exposé-
Konzept, das bei der Vermarktung von Eigentumswohnungen oder Einfamilienhdusern sinnvoll
ist, wird beispielsweise beim Interessenten fiir Gewerbeflichen nicht funktionieren. Lesen Sie,

worauf es ankommt.

N

Klare Linie: Exposés fur
Bautragerprojekte der GSW
Sigmaringen;

Foto Stolpundfriends

Schritt 1: Zielgruppe definieren

Was ist Thre primdre Zielgruppe fiir Ihr Projekt? Viele Unternehmen scheuen sich, sich in diesem Punkt
festzulegen, wollen sich alle Optionen offenhalten. Das ist zwar grundsitzlich nicht verkehrt - allerdings
wird dadurch viel Potenzial verschenkt. Wenn beispielsweise erwartungsgemafl 80 Prozent der Interessen-
ten Selbstnutzer in fortgeschrittenem Alter sind, lohnt es sich, mit dem Exposé genau auf diese Zielgruppe
zu zielen, auch auf die Gefahr hin, dass sich junge Kapitalanleger weniger angesprochen fithlen. Wie in allen
Lebenssituationen gilt fiir Exposés: Man kann es nicht allen gleich Recht machen. Wer das versucht, wird
unklar. Die Erfahrung lehrt, dass sich klare Konzepte auch im Marketing auszahlen.

Schritt 2: Die wesentlichen Informationen festlegen
Ist die primére Zielgruppe definiert, kann festgelegt werden, welche Informationen in welchem Umfang

geliefert werden. Wenn sich beispielsweise erfahrungsgemifl vor allem Anleger fiir das betreffende Projekt
interessieren werden, sollten Daten zur wirtschaftlichen Struktur der Region beriicksichtigt werden. Sollen
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hingegen in erster Linie Senioren angesprochen werden, die die Wohnungen selbst nutzen méchten, bietet
es sich an, den Naherholungsmoglichkeiten mehr Raum zu widmen. Es geht dabei nicht unbedingt um
»Entweder-Oder, sondern um die Gewichtung dieser Punkte.

Schritt 3: Die richtige Detail-Dosierung wahlen

Exposés sind Appetit-Anreger — keine techni-
schen Dokumentationen. Dass ausschliefllich
richtige Informationen verwendet werden, ver-
steht sich von selbst. Die Frage ist nur, in welcher
Dosierung. Zu viele technische Details iiberfor-
dern den Leser und erschweren ihm, die fiir ihn
wichtigen Informationen herauszufiltern. Fin-
det er dagegen nur schwammige Werbefloskeln,
wird er misstrauisch. Daher sollten Sie sehr
sorgfaltig auswahlen, wie Sie die Detail-Infor-
mationen in Threm Exposé dosieren.

Schritt 4: Eine stimmige Bildwelt
schaffen

Hanno Schmidt; Foto Stolpundfriends Manche Immobilienmakler verwenden Baustel-
lenbilder zur Ilustration ihrer Exposés. Das ist
in vielerlei Hinsicht fatal. Erstens sind Baustellenbilder fiir potenzielle Kaufer zunichst irrelevant, sie inte-
ressieren sich schliefllich fiir das Endprodukt. Zweitens sind Baustellenbilder selten schon. Drittens 16sen
selbst schone Baustellenbilder bei dem Betrachter das Gefiihl aus: ,,Hier wartet Arbeit.“ Stattdessen sollte
er sich wohlfiihlen. Das gelingt mit hochwertigen Visualisierungen des Geb4dudes und der Innenrdume. An
dieser Stelle sollte kein Bauherr sparen. Wichtig ist zudem, dass sich die Visualisierungen und die tibrigen
Ilustrationen in dem Exposé zu einer stimmigen Bildwelt fligen. Baustellenbilder - oder vielleicht gleich
Bilder der Webcam - gehoren dann auf eine projektbegleitende Website, sofern diese eingerichtet wurde.

Schritt 5: Die richtige Tonalitdt wahlen

Ein liebevoll entwickeltes, verspieltes Exposé-Konzept ist gut — wenn es sich beispielsweise an junge Fa-
milien richtet oder Gewerberdume an Startups verkaufen soll. Einen Kapitalanleger irritieren Sie damit
allerdings ebenso wie Senioren. Fiir diese sollte eine niichterne beziehungsweise eine heimeligere Tonart
angeschlagen werden. Diese entsprechenden Tonarten zu treffen, durchzuhalten und dennoch authentisch
zu klingen, ist nicht einfach. Aber es zahlt sich aus - in einem stimmigen Gesamtbild und dem Gefiihl des
Lesers: Dieses Objekt ist wie fiir mich gemacht!

Schritt 6: Auf jede Kleinigkeit achten

Wer schon einmal ein Exposé entwickelt und gestaltet hat, weif3, dass der Teufel im Detail steckt. Bei grofie-
ren Bautridgerobjekten konnen Exposés oft mehr als 100 Seiten stark sein — und dennoch muss jeder Grund-
riss, muss jede Quadratmeterangabe genauestens iiberpriift werden. Doch die Arbeit lohnt sich. Denn Feh-
ler fallen einem Interessenten auf — und daraus schlief3t er unwillkiirlich auf die Sorgfalt des Bautrégers.
Zudem sollten Sie alle rechtlichen Vorschriften stets im Auge behalten.
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Schritt 7: Platz lassen

Moderne Layouts sind tbersichtliche Layouts
- mit Mut zur Liicke. Hohe Weif3-Anteile brin-
gen nicht nur die vorhandenen Informationen
und Bilder viel besser zur Geltung. Das Unter-
bewusstsein des Betrachters wird zudem regis-
trieren, dass Sie es sich leisten konnen, sich Platz
zu lassen — was wiederum sein Vertrauen in Thr
Unternehmens stérkt.

Fazit: Auf dem Weg zum gelungenen ersten
Eindruck gibt es einige Fallen zu umgehen und
viel zu beachten. Doch die Miihe lohnt sich:
Nicht nur wegen der besseren Vermarktungs-
chancen fiir das konkrete Projekt, sondern auch,
weil das Exposé auf das Image des gesamten Un-
ternehmens ausstrahlt. Weitaus einfacher wird
dieser Weg iibrigens, wenn Sie ihn mit einem
Partner gehen, der Erfahrung mit dem Immo-
bilienmarketing fiir Wohnungsunternehmen

Anika Sonntag; Foto Stolpundfriends mitbringt.
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