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Bedarf SCHAFFEN

Darum sollten Eigentümer verrenten!

Immobilienverrentung



„Viele Eigentümer 
würden wollen, 

wenn sie wüssten, 
dass sie könnten!“

Bedarf SCHAFFEN



• Wohnen bleiben 
• Mehr Liquidität
• Ablösung von Restschulden
• Kein Instandhaltungsaufwand mehr
• Hilfe im Haushalt
• Altersgerechter Umbau
• Wünsche erfüllen
• Erben zu Lebzeiten unterstützen
• Keine oder versorgte Erben
• Gesundheit und Pflege im Alter finanzieren
• Überlebenden versorgen und absichern

Bedarf ERKENNEN

Immobilien

VERRENTUNG



Lieber Herr Schwarzhof,
Sie haben eine neue Anfrage von "Rainer Butsch" erhalten. 

Um die Anfrage zu bearbeiten loggen Sie sich im Portal ein und gehen Sie auf "Neue 
Anfragen".
In einer Bestätigungsmail haben wir Herr Butsch Ihren Namen als Kontaktperson 
genannt und Ihren kurzfristigen Rückruf angekündigt.
Gleichen Sie im Erstgespräch die eingegebenen Daten sowie Wünsche und 
Vorstellungen ab.

Wichtiger Hinweis 
Herr Butsch hat lediglich die Bestätigungsmail erhalten und wartet auf die Verrentungs-
Analyse. Diese übersenden Sie nach dem Erstgespräch. 
Idealerweise vereinbaren Sie bereits im Erstgespräch einen Termin um Fragen, welche 
die Verrentungsanalyse aufwerfen wird, in einem persönlichen Gespräch zu klären.
Beispiel
"Wenn es Ihnen recht ist, rufe ich Sie übermorgen an (2 Tage nach dem Absenden der 
Verrentungs-Analyse), um offene Fragen abzuklären. Sind Sie um (14:00) telefonisch 
erreichbar?"
Nach diesem Zweitgespräch werden Sie einordnen können, ob eine Verrentung oder 
eventuell auch ein normaler Verkauf in Frage kommen.

Mit besten Grüßen nach Mülheim/Ruhr 
Ihr Team der Leibrentenbörse

PS: Sofern Sie die Anfrage nicht bearbeiten können, geben sie diese unbedingt für den 
Anfragen-Pool frei.



Internet

LB-PORTAL.de



Bedarfsanalyse

mit  W-Fragen

1. Warum will er verrenten?

2. Was braucht er?

3. Welche Verrentungs-
möglichkeiten hat er?



Schmerz & Lust

Die 2 Ur-Motivationen JEDER Entscheidung im Leben



Schmerzvermeidung 
Oder Lustgewinn

der anders ausgedrückt
weg von… 

hin zu…



Die 2 Ur-Motivationen jeder Entscheidung

Schmerzvermeidung 

oder

weg von… 

• Wenig Rente

• Hohe Schulden

• Haus nicht altersgerecht

• Kinder streiten ums Erbe

• Nachbarn bemerken Armut

• Unsicherheit im Alter

• Was passiert wenn ich allein bin

• Aus dem eigenen Haus raus



Die 2 Ur-Motivationen jeder Entscheidung

Lustgewinn 

oder

hin zu… 

• Mehr Rente

• Schuldenfreiheit

• Haus altersgerecht umbauen

• Alles zu Lebzeiten geregelt

• Nachbarn bemerken nichts

• Absicherung lebenslang

• Im eigenen Haus bleiben

• Verreisen

• Das Rentenalter genießen

• Alles lebenslang geregelt haben



Die Motivationen DASS Eigentümer verrentet

Schmerz: weg von… Lust: hin zu…

Wenig Rente Mehr Rente

Hohe Schulden Schuldenfrei

Haus nicht altersgerecht Haus altersgerecht umbauen

Kinder streiten ums Erbe Alles zu Lebzeiten geregelt

Nachbarn bemerken Armut Nachbarn bemerken nichts

Unsicherheit im Alter Absicherung lebenslang

Aus dem eigenen Haus raus Im eigenen Haus bleiben

Am Monatsende bleibt nichts 
übrig

Verreisen,das Rentenalter 
genießen



Die Motivationen MIT EUCH zu verrenten

Schmerz: weg von… Lust: hin zu…

Betrüger/unseriös 
keine Erfahrung

Guter Eindruck, empathisch 
kompetent

Zu wenig Ertrag Maximaler Ertrag

Kein eigener Herr mehr Herr im eigenen Heim

Nichts zu vererben
Erben sofort oder später 
unterstützen

Vertrag unsicher
Höchstmögliche 
Vertragssicherheit, wo alles 
lebenslang geregelt ist



Arbeits-Struktur - Sammlung der Probleme von Eigentümern die verrenten wollen:

Probleme 
Verrentungsinteressent

davon die 3 größten 
Probleme

Das absolute TOP
Problem 

(Tiefen-Motivation)

„Raus aus deinem eigenen Kopf und rein in den Kopf deiner Verrentungsinteressenten“



Arbeits-Struktur - Sammlung der BEDÜRFNISSE von Eigentümern die verrenten wollen:

Bedürfnisse von 
Verrentungsinteressenten

davon die 3 größten 
Bedürfnisse

Das absolute TOP
Bedürfnis 

(Tiefen-Motivation)

„Raus aus deinem eigenen Kopf und rein in den Kopf deiner Verrentungsinteressenten“



Warum

Warum

Warum

willst du 100.000 €?

brauchst du Geld?

kommst du nicht aus?

Weil ich Geld brauche!

Damit ich eine Reserve habe, weil ich sonst nicht auskomme.

• Weil ich nur eine kleine Rente habe

• Weil ich einen Kredit abbezahle

• Weil ich mir was leisten will, obwohl ich einen Kredit habe oder 
eine kleine Rente habe

• Weil ich mir den Umbau nicht leisten kann



Eigentümer verstehen
WARUM EIGENTÜMER IHRE IMMOBILIE 
VERRENTEN WOLLEN UND WARUM NICHT



Sicherheit

Komfort

Ansehen

Freude

Profit 

DIE 5 MOTIVATIONSGRÜNDE DER EIGENTÜMER IHRE IMMOBILIE ZU VERRENTEN

Angst vor immer weiter steigenden 
Kosten und Sonderausgaben

Schwer jemanden zu finden der eine 
sichere, dauerhafte Lösung anbietet

Umfeld kriegt mit, dass wenig Geld da 
ist. Wollen Haus nicht verlassen

Zum Leben zu wenig und zu sterben zu 
viel. Kaum Freude

Der Monat ist schnell rum und die 
Rente reicht kaum

Sorgenfrei durch stetig wiederkehrendes 
lebenslanges Einkommen

Experten mit Erfahrung finden, der sich 
wirklich auskennt und die ganze Arbeit 

regelt

Alles ist geregelt: Können im gewohnten 
Umfeld bleiben, so lange sie wollen

Die veränderte  finanzielle Lage sorgt für 
Entspannung und Freunde 

Mehr Geld im Alter

EBENE IST ZUSTAND (WEG VOM SCHMERZ) WUNSCH ZUSTAND (HIN ZUM ZIEL)

3

2

1



3
Einwände und Vorwände 
warum Eigentümer 
NICHT verrenten



3

Die häufigsten Einwände
• Zu wenig Ertrag

• Fürs Wohnen zahlen

• Frühzeitig sterben: gutes Geschäft für Käufer 

• Unsichere Verträge

• Nießbrauch besser als Wohnrecht

• Gewerbliche Käufer sind besser

• Sofortrente besser als Leibrente

• Nichts zu vererben

• Hohe Inflation = sinkender Leibrentenwert

• Mieter im eigenen Haus



Sichtbarkeit verstehen
WARUM EIGENTÜMER NICHT ZU IHNEN 
KOMMEN UM IHRE IMMOBILIE ZU IHRE 
VERRENTEN



Verrentung aus Maklersicht

„Eigentümer würden bei IHNEN verrenten, wenn sie 
wüssten, dass SIE es können.“



Verrentung aus Eigentümersicht

„Viele Eigentümer würden wollen, wenn sie 
wüssten, dass sie könnten“

Die meisten Eigentümer wissen gar nicht, dass 
es die Möglichkeit der Verrentung gibt OHNE, 
dass sie ihre geliebte Immobilie verlassen 
müssen.



Ihr „To-Do“ verstehen
WAS ZU TUN IST UM REGELMÄßIG 
VERRENTUNGSANFRAGEN ZU ERHALTEN

Verrentungserfolg SICHTBARKEITLEKTION  22



✓ Sichtbarkeit herstellen
Anfragen generieren über Webseite, 
Flyer, Veranstaltungen, Printmedien, 

AdWords und Facbook-Werbung usw.

Gespräche mit Anbietern
Welcher Anbieter bietet 

welches Modell, zu 
welchen Konditionen? 

Entscheidung und loslegen
Welche(s) Modell(e) wollen Sie anbieten 
und mit wem zusammenarbeiten?

Aktueller 
Stand

ROADMAP VERRENTUNG

✓ Käufer finden
Die Immobilie selbst verrenten oder vom 

gewerblichen Anbieter kaufen lassen ✓ Berechnungen durchführen (lassen)
Angebote und Berechnungen erstellen 
oder erstellen lassen und Interessenten 
beraten

✓ Notarvertrag
Erstellen oder erstellen lassen 
und überprüfen





http://www.lb-portal.de/






POSITIONIERUNG
Erfolg mit Verrentungen

1.
Sichtbarkeit

2. 
NUTZEN

3. 
ANGEBOTE

4. 
VORTEILE

6.
BEWEIS

5. 
ALTERNA-

TIVEN

NUTZEN-
VERSPRECHEN

Werkzeuge

Alles was benötigt wird 
ist bereits vorhanden:

• Rechner
• Videos
• Vorlagen für Flyer, 

Anzeigen etc.
• Artikel
• Checklisten
• Verrentungsanalyse
• uvm.



Immobilienverrentungen
Akquise automatisieren





Immobilienverrentung
Chancen 2023

• Alles ist verhandelbar!

• Es herrscht Vertragsfreiheit!

• Monopol für Maklerunternehmen HEUTE


	Standardabschnitt
	Folie 1
	Folie 2
	Folie 3
	Folie 4
	Folie 5
	Folie 6
	Folie 7
	Folie 8
	Folie 9
	Folie 10
	Folie 11
	Folie 12
	Folie 13
	Folie 14
	Folie 15
	Folie 16
	Folie 17: Eigentümer verstehen
	Folie 18: Die 5 motivationsGründe der Eigentümer Ihre Immobilie zu verrenten
	Folie 19
	Folie 20
	Folie 21: Sichtbarkeit verstehen
	Folie 22
	Folie 23
	Folie 24: Ihr „To-Do“ verstehen
	Folie 25: Roadmap Verrentung
	Folie 26
	Folie 27
	Folie 28
	Folie 29
	Folie 30: Positionierung
	Folie 31
	Folie 32
	Folie 33


