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GriunderRuf

Anmerkungen zu dieser Vorlage:

Dieses Businessplan-Beispiel ist eine realistische Vorlage fur einen sinnvoll strukturierten
Businessplan am Beispiel der Geschaftsidee "Immobilienmakler".

Die Vorlage ist lediglich ein Beispiel und muss auf die eigene Geschaftsidee angepasst werden.

Zu einem vollstandigen Businessplan gehért ebenfalls noch ein Finanzteil, der hier nicht
enthalten ist und in der Regel im Anhang des Businessplans beigefugt wird.

Du benotigst Hilfe bei der Erstellung des Businessplans?

Wir unterstitzen dich gerne. Kontaktiere uns einfach unter 01514-2870496.

Oder besuche uns auf www.gruenderruf.de und buche einen Termin.

Hast Du Deine Moglichkeiten zur Grundungsforderung
gecheckt?

Grindest Du aus der Arbeitslosigkeit heraus, hast Du sehr gute Chancen auf ein geférdertes
Grindercoaching bei uns. Fur Dich ist das kostenlos und es erhéht Deine Chancen auf den
Grindungszuschuss. Daruber hinaus erhaltst Du wertvolle Kenntnisse.

Wir beraten Dich gerne hier. Melde Dich bei uns!
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1. Zusammenfassung

In diesem Businessplan habe ich die grundlegenden Aspekte meiner geplanten
Immobilienagentur vorgestellt, die ich am 01. Februar 2026 in Frankfurt griinden werde. Meine
Geschéftsidee basiert auf dem Ziel, einen kundenorientierten Immobilienmakler zu etablieren,
der sich durch individuelle Beratung, personliche Betreuung und transparente Kommunikation
von der Konkurrenz abhebt.

Als Grinder bringe ich umfassende Erfahrungen aus meiner beruflichen Laufbahn in der
Immobilienbranche mit, erganzt durch mein Engagement, ein vertrauenswirdiger Partner fiir
meine Kunden zu sein. Meine Vision ist es, sowohl Kaufinteressenten als auch Verkaufern eine
stressfreie und positive Erfahrung zu bieten, die in der heutigen Zeit von essenzieller Bedeutung
ist.

Um im Frankfurter Immobilienmarkt erfolgreich zu sein, biete ich zahlreiche Mehrwerte, darunter
ein umfangreiches Netzwerk von Partnern sowie innovative Losungen wie digitale
Besichtigungen. Diese Aspekte sollen helfen, aktuelle Kundenanforderungen zu erfillen und
umweltbewusste Immobilienprojekte zu integrieren.

Mein Marketingansatz kombiniert traditionelle und digitale Strategien, um eine breite Zielgruppe
zu erreichen. Durch gezielte Online-MarketingmafRnahmen werde ich potenzielle Klienten
ansprechen und mich als Expertin in der Region positionieren. Der Einsatz von Technologien
wird dazu beitragen, den Verkaufsprozess effizient zu gestalten und den Kunden ein modernes
Erlebnis zu bieten.

Was die Preissetzung angeht, orientiere ich mich an marktiblichen Preisen und biete
wettbewerbsfahige Konditionen an, um sowohl Kaufer als auch Verkaufer von meinem Angebot
zu Uberzeugen. Diese Preispolitik wird dazu beitragen, meine Marktanteile schnell zu erhéhen.

Die Risikoanalyse zeigt, dass der Markt fur Immobilienmakler sowohl Chancen als auch
Herausforderungen bietet. Insbesondere das wirtschaftliche Umfeld in Frankfurt erfordert eine
standige Anpassung und Uberwachung. Ich habe jedoch Strategien entwickelt, um diesen
Herausforderungen zu begegnen und mein Unternehmen zukunftssicher zu gestalten.

2. Geschaftsidee

Zum 01.02.2026 plane ich die Grindung eines Immobilienmaklerunternehmens in Frankfurt.
Mein Angebot richtet sich sowohl an Kaufer als auch an Verkaufer von Wohn- und
Gewerbeimmobilien. In einer Zeit, in der der Immobilienmarkt dynamische Veranderungen
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durchlauft, mdchte ich durch zielgerichtete Dienstleistungen dazu beitragen,
Immobiliengeschafte effizient und transparent abzuwickeln. Mein Ziel ist es, sowohl fur Kaufer
als auch Verkaufer den bestmdglichen Wert zu erzielen und durch exzellenten Service Vertrauen
und langfristige Beziehungen zu schaffen.

Ein wichtiger Bestandteil meiner Geschéftsidee ist die Spezialisierung auf verschiedene
Segmente des Immobilienmarktes. Dies umfasst sowohl den Verkauf von Einfamilienhausern
und Eigentumswohnungen als auch die Vermietung und den Verkauf von Gewerbeflachen. Die
gezielte Ansprache von Nischenmaérkten, wie zum Beispiel nachhaltige oder energieeffiziente
Immobilien, wird einen Wettbewerbsvorteil schaffen. Ich mochte mein Wissen lber die aktuelle
Marktentwicklung nutzen, um individuelle Beratung anzubieten und den Kéufern sowie
Verkaufern beim gesamten Kauf- oder Verkaufsprozess unterstiitzend zur Seite zu stehen.

Zusatzlich plane ich, in moderne Technologie zu investieren, um meine Dienstleistungen zu
optimieren. Dies umfasst die Erstellung einer benutzerfreundlichen Webseite, auf der
Interessierte sofortige Einblicke in verfligbare Immobilienangebote erhalten kénnen. Dartber
hinaus werden digitale Besichtigungen und interaktive Grundrisse angeboten, um den
Kaufprozess fir die Kunden einfacher und effizienter zu gestalten. Diese digitalen Innovationen
werden es mir ermdglichen, auch jingere, technikaffine Zielgruppen anzusprechen, die oft
andere Erwartungen an den Immobilienkauf haben.

Ein weiterer wichtiger Aspekt meiner Geschéftsidee ist die Pflege eines Netzwerks von Partnern
aus verschiedenen Bereichen, darunter Finanzierungsinstitute, Gutachter, Notare und
Handwerker. Durch diese Kooperationen kann ich meinen Kunden einen umfassenden Service
anbieten, der alle notwendigen Schritte vom Immobilienkauf bis hin zur Ubergabe umfasst. Diese
Verknupfung von Dienstleistungen wird nicht nur den Prozess fir die Klienten vereinfachen,
sondern auch daftir sorgen, dass ich als vertrauenswirdiger Ansprechpartner wahrgenommen
werde.

Ich griinde meine Firma im Wege eines Einzelunternehmens, da ich so eine flexible Struktur
aufbauen kann, die mir erlaubt, auf die Bedurfnisse meiner Klienten direkt und ohne
birokratische Hiirden einzugehen. Diese Rechtsform verleiht mir die Mdglichkeit, nitzliche lokale
Netzwerke aufzubauen und durch persdnliche Empfehlungen zu wachsen.

3. Grunder/in

Ich bin ein leidenschaftlicher und engagierter Immobilienmakler, der am 01. Februar 2026 in
Frankfurt eine eigene Agentur grinden wird. Meine Motivation fir diese Entscheidung griindet
sich nicht nur in meiner Begeisterung fir die Immobilienbranche, sondern auch in dem Wunsch,
ein Unternehmen zu schaffen, das sich durch exzellenten Service, individuelle Beratung und
professionelle Integritét auszeichnet.
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Nach meiner fundierten Ausbildung im Immobilienmanagement habe ich Gber mehrere Jahre
hinweg in verschiedenen Positionen innerhalb der Branche gearbeitet. Dieses Wissen habe ich
durch praktische Erfahrungen im Umgang mit Kunden, Objekten und dem gesamten
Verkaufsprozess erweitert. Diese Einblicke ermdglichen es mir, ein tiefes Verstandnis fir die
Bedirfnisse und Anforderungen von Kaufern und Verkaufern zu entwickeln. Ich habe gelernt,
dass Vertrauen und Transparenz fur den Erfolg im Immobiliengeschéft essenziell sind. Daher ist
mir der Aufbau von vertrauensvollen Beziehungen zu meinen Kunden von gré3ter Bedeutung.
Ich méchte, dass sich meine Klienten jederzeit gut beraten und unterstitzt fihlen, insbesondere
in einem so emotionalen und oft komplexen Prozess wie dem Kauf oder Verkauf von Immobilien.

Frankfurt stellt fir mich als Standort eine strategische Wahl dar, da die Stadt nicht nur eine der
wirtschaftlich starksten in Deutschland ist, sondern auch eine dynamische Entwicklung im
Immobilienmarkt aufweist. Die anhaltende Nachfrage nach Wohnraum und Gewerbeimmobilien
erdffnet zahlreiche Mdglichkeiten fir Immobilienmakler. Ich plane, meine Agentur als flexible und
moderne Plattform zu flhren, die sich auf die speziellen Bediirfnisse des Marktes anpasst und
sowohl Kaufer als auch Verkaufer individuell betreut. Diese Flexibilitdt wird es mir ermdglichen,
mafdgeschneiderte Losungen anzubieten, die optimal auf die jeweilige Situation meiner Kunden
abgestimmt sind.

Ein weiterer zentraler Gesichtspunkt meiner Griindung ist der Einsatz moderner Technologien,
um meine Dienstleistungen zu optimieren. Innovative Ansétze wie virtuelle Besichtigungen und
der gezielte Einsatz von Social Media zur Kundengewinnung werden fur mich von grof3er
Bedeutung sein. Ich strebe an, mit meiner Agentur nicht nur konventionelle Wege zu beschreiten,
sondern auch neue, digitale Marketingkanéle zu nutzen, um das Kundenfeld zu erweitern und
eine groRere Reichweite zu erzielen.

Ich plane, ein kleines und schlagkraftiges Team von Fachleuten um mich herum aufzubauen, die
meine Vision teilen und genauso kundenorientiert arbeiten mochten. Gemeinsam werden wir
regelmafig Weiterbildungen und Schulungen durchfiihren, um unsere Fahigkeiten auf dem
neuesten Stand zu halten und als Experten im Immobilienbereich wahrgenommen zu werden.

4. Mehrwert im Markt

In der Immobilienbranche stellt sich fur mich die zentrale Frage, wie ich mich von der Vielzahl an
Anbietern abheben kann. Frankfurt ist ein dynamischer Markt, der sowohl Herausforderungen als
auch Chancen bietet. Mein Ansatz zielt darauf ab, einen erheblichen Mehrwert zu schaffen, der
nicht nur auf dem einfachen Verkauf von Immobilien basiert, sondern auf einem umfassenden
Service, der den Bedurfnissen des modernen Kunden gerecht wird.

Der erste Aspekt meines Mehrwerts ist die personliche Betreuung und individuelle Beratung.
Wahrend viele Immobilienmakler oft einen sehr standardisierten Ansatz verfolgen, méchte ich
durch einen tiefen, persdnlichen Kontakt zu meinen Kunden eine Beratung auf hohem Niveau
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bieten. Ich lege Wert darauf, die spezifischen Wiinsche und Bedurfnisse jedes Einzelnen zu
verstehen und in alle meine Aktivitaten einzubeziehen. Dies umfasst nicht nur den Kauf oder
Verkauf einer Immobilie, sondern auch die Unterstiitzung bei der Finanzierung, der Bewertung
und allem, was dazugehort, um sicherzustellen, dass meine Kunden eine fundierte Entscheidung
treffen kdnnen.

Dartber hinaus plane ich den Einsatz moderner Technologie und innovativer
Marketingstrategien. Durch digitale Besichtigungen und interaktive Online-Plattformen kann ich
potenziellen Kaufern die Mdglichkeit bieten, Immobilien bequem von zu Hause aus zu erkunden.
Diese Anséatze sind besonders attraktiv fir jingere Klienten und Berufstatige, die mdglicherweise
nicht die Zeit haben, fir Besichtigungen vor Ort zu reisen. Mein Ziel ist es, den gesamten
Prozess so effizient und benutzerfreundlich wie mdglich zu gestalten, was nicht nur Zeit spart,
sondern auch den Stress fur meine Kunden reduziert.

Ein weiterer zentraler Punkt meines Mehrwerts liegt im umfangreichen Netzwerk, das ich in den
vergangenen Jahren aufgebaut habe. Ich arbeite eng mit Banken, Finanzberatern, Juristen und
anderen relevanten Fachleuten zusammen, um meinen Kunden ein Rundum-Service-Paket zu
bieten. So kann ich nicht nur Immobilien vermitteln, sondern auch sicherstellen, dass meine
Klienten alle notwendigen Informationen und Unterstlitzung aus einer Hand erhalten. Dies ist
besonders vorteilhaft in einem sich sténdig andernden Markt, in dem Informationen tber
Rechtsénderungen, Finanzierungsoptionen und Marktentwicklungen unerlasslich sind.

Zusatzlich erkenne ich die Bedeutung einer nachhaltigen und umweltbewussten
Immobilienpraxis. Immer mehr Kaufer legen Wert auf energieeffiziente und nachhaltige
Lésungen. Daher werde ich nicht nur traditionelle Immobilien betrachten, sondern auch
Neubauprojekte und Bestandsimmobilien, die aktuelle Umweltstandards erfiillen oder sogar
Ubertreffen. Ich méchte als Berater auftreten, der die Wichtigkeit von Nachhaltigkeit betont und
Kéaufer dazu ermutigt, umweltfreundliche Investitionen zu tatigen.

5. Marktanalyse
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6. Marketing

Im Rahmen meiner Marketingstrategie fir meine Immobilienagentur strebe ich an, ein
umfassendes und effektives Konzept zu entwickeln, das sowohl Online- als auch Offline-Kanéle
integriert. Das Ziel ist es, eine starke Markenprasenz aufzubauen und meine Dienstleistungen
gezielt an potenzielle Klienten zu vermitteln.

Ein zentraler Bestandteil meines Marketingplans wird die digitale Prasenz sein. Ich plane, eine
benutzerfreundliche Website zu erstellen, die nicht nur als Visitenkarte meiner Agentur dient,
sondern auch relevante Inhalte, wie aktuelle Marktanalysen, Blogs zu Immobilienthemen und
Informationen tber den Kauf- und Verkaufsprozess, bereitstellt. Durch SEO-optimierte Inhalte
mochte ich sicherstellen, dass meine Seite in den Suchmaschinen gut platziert ist und mehr
potenzielle Kunden anzieht. Zusétzlich mdchte ich die Mdéglichkeit bieten, Immobilien durch
virtuelle Besichtigungen online zu erkunden, was insbesondere jiingere Kaufer ansprechen wird.

Social Media wird ebenfalls eine zentrale Rolle in meiner Marketingstrategie spielen. Plattformen
wie Instagram und Facebook bieten mir die Mdglichkeit, visuelle Inhalte zu teilen, die
potenziellen Kaufern einen Eindruck von den Immobilien vermitteln, die ich vertrete. Durch
gezielte Werbeanzeigen und Kampagnen will ich nicht nur eine breitere Zielgruppe erreichen,
sondern auch die Interaktion mit potenziellen Kunden férdern. Ich plane, regelméRig
Veranstaltungen wie Webinare oder Q&A-Sessions anzubieten, um den Kunden die Gelegenheit
zu geben, Fragen zu stellen und mehr Giber meine Dienstleistungen zu erfahren.

Ein weiterer Aspekt meiner Marketingstrategie wird die Zusammenarbeit mit lokalen
Unternehmen und Institutionen sein. Durch Kooperationen mit Banken, Finanzberatern und
anderen Dienstleistern aus der Immobilienbranche mochte ich mein Netzwerk erweitern und
Synergien schaffen, die meinen Kunden zugutekommen. So kann ich sicherstellen, dass ich
meinen Klienten nicht nur Immobilien, sondern auch umfassende Lésungen in allen Fragen rund
um Immobilien und Finanzen anbieten kann.

Darlber hinaus beabsichtige ich, gezielte Direktmarketingmafnahmen durchzufihren, wie
beispielsweise das Versenden von Newslettern an interessierte Kaufer und Verkaufer, die Uber
neue Angebote und Marktentwicklungen informiert werden mdchten. Diese Malinahmen helfen
mir, meine Beziehung zu bestehenden Kunden zu pflegen und neue Leads zu generieren.

7. Preissetzung

Die Preissetzung ist ein wesentlicher Bestandteil meines Geschaftsmodells als
Immobilienmakler. Sie hat direkten Einfluss auf die Wettbewerbsfahigkeit meiner
Dienstleistungen und darauf, wie Kunden meine Agentur wahrnehmen. Um die richtige
Preisstrategie zu entwickeln, werde ich die Marktbedingungen sorgfaltig analysieren und die
Preise so festlegen, dass sie sowohl fir mich als auch fir meine Kunden attraktiv sind.
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In der Immobilienbranche variieren die Provisionen je nach Art der Immobilie, ihrem Wert und der
Region. Fur meine Dienstleistungen plane ich eine Provision von 3,0 % des Verkaufspreises fur
Wohnimmobilien. Dieser Satz ist brancheniblich und orientiert sich an den Preisen meiner
Wettbewerber in Frankfurt. Bei Gewerbeimmobilien konnte die Provision zwischen 5,0 % und 7,0
% liegen, abhéngig von den spezifischen Anforderungen des Auftrags und der Komplexitat der
Transaktion.

Um den Uberblick tiber meine Preisgestaltung zu behalten, fasse ich hier beispielhafte Angebote
und Preisinformationen zusammen:

Produkte Mein Preis Konkurrenzpreis

3,0 % vom

% - 0
Verkaufspreis 2,5%-4,0%

Verkauf von Wohnimmobilien

Verkauf von
Gewerbeimmobilien

Vermietung von
Wohnimmobilien

Vermietung von
Gewerbeimmobilien

50%-7,0% 4,0% - 6,0 %

15-25
Monatsmieten
25-40
Monatsmieten

2,0 Monatsmieten

3,0 Monatsmieten

Diese Preispolitik gewéahrleistet, dass ich mit bestehenden Wettbewerbern im Markt vergleichbar
bin, gleichzeitig aber auch die Qualitat und den Umfang meiner Dienstleistungen reflektiere. Ich

werde transparent kommunizieren, was im Preis enthalten ist, um das Vertrauen meiner Kunden
zu gewinnen. So erkenne ich aus den ersten Gesprachen mit Kaufinteressenten die Wichtigkeit,
alle Leistungen, die sie in Anspruch nehmen, klar darzustellen.

Zusatzlich plane ich, Boni oder spezielle Angebote in bestimmten Zeitrdumen oder fur spezielle
Zielgruppen anzubieten. Beispielsweise konnte ich fir wiederkehrende Kunden oder
Empfehlungen einen Rabatt gewahren oder besondere Leistungen in Form von kostenlosen
Bewertungen oder individuellen Beratungen anbieten. Diese Malihahmen sollen nicht nur
Anreize fur Kunden schaffen, meine Dienstleistungen in Anspruch zu nehmen, sondern auch
dazu beitragen, die Bindung zu bestehenden Kunden zu starken.

Mein Ziel ist es, durch eine faire und transparente Preissetzung nicht nur meine finanziellen Ziele
zu erreichen, sondern auch langfristige, vertrauensvolle Beziehungen zu meinen Kunden
aufzubauen. Eine ausgewogene Preispolitik, die sowohl meine Kosten als auch den Wert meiner
Dienstleistungen angemessen bericksichtigt, wird dazu beitragen, dass ich mich unter den
Immobilienmaklern in Frankfurt als bevorzugter Partner etabliere.
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8. Chancen und Risiken

Der Markt fir Immobilienmakler in Frankfurt bietet sowohl vielversprechende Chancen als auch
potenzielle Risiken, die es wert sind, eingehend analysiert zu werden, um fundierte
unternehmerische Entscheidungen zu treffen.

Eine der gréf3ten Chancen, die ich in diesem Markt sehe, ist das stetige Wachstum der
Bevolkerung sowie die damit einhergehende Nachfrage nach Wohn- und Gewerbeimmobilien.
Frankfurt ist nicht nur eines der wichtigsten Finanzzentren Europas, sondern zieht auch
zunehmend junge Familien und Fachkréfte an, die nach Immobilien suchen. Zudem nimmt die
Nachfrage nach nachhaltigen und energieeffizienten Objekten zu, was ich als Gelegenheit sehe,
meine Dienstleistungen entsprechend anzupassen und zu vermarkten.

Ein weiterer Aspekt ist der technologische Fortschritt in der Immobilienbranche. Die
Digitalisierung bietet neue Mdglichkeiten, um Prozesse effizienter zu gestalten und
Marketingstrategien zu optimieren. Durch den Einsatz von virtuellen Besichtigungen und
interaktiven Plattformen kann ich meine Reichweite erhdhen und jingere Kaufer ansprechen, die
sich oft im Online-Bereich bewegen. Dies ermdglicht mir, innovative Losungen anzubieten, die
sich von den herkdmmlichen Methoden abheben und dabei helfen, meine Marktposition zu
starken.

Allerdings sind mit diesen Chancen auch Risiken verbunden, die ich nicht ignorieren darf. Die
Immobilienbranche ist von starken Preisschwankungen und konjunkturellen Einflissen abhangig.
Ein plotzlicher Rickgang der wirtschaftlichen Stabilitdt konnte die Nachfrage nach Immobilien
negativ beeinflussen, was zu einem Rickgang der Verkaufszahlen fihren wiirde. Zudem kénnte
eine Uberbewertung von Immobilien zu einer Marktkorrektur fiihren, die sowohl fur Kaufer als
auch Verkaufer problematisch ist.

Ein weiteres Risiko besteht in der intensiven Konkurrenz innerhalb des Frankfurter Marktes. Es
gibt zahlreiche etablierte Makler und neue Anbieter, die &hnliche Dienstleistungen anbieten. Um
in diesem Umfeld erfolgreich zu sein, ist eine Differenzierung von Bedeutung. Dies erfordert nicht
nur einen hohen Servicestandard, sondern auch strategische Marketingmafinahmen, um meine
Zielgruppe effektiv zu erreichen und langfristige Kundenbindungen aufzubauen.

Dariiber hinaus gibt es auch rechtliche Rahmenbedingungen und Anderungen in den
Vorschriften, die die Immobilienbranche betreffen. Diese kénnen sich auf den Kauf- und
Verkaufsprozess auswirken und mussen sorgféltig Uberwacht werden. Es ist entscheidend,
immer auf dem neuesten Stand zu bleiben, um potenziellen rechtlichen Problemen vorzubeugen
und meine Klienten vertrauensvoll beraten zu kdnnen.
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