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Vor der Krise ist in der Krise

Damian Fenner
Geschäftsführer der Fenner Group

or nunmehr 10 Jahren habe ich mit dem

Immobiliengeschäft begonnen. Damit hatte

ich das große Glück geringer Zinsen und in

Berlin einen Markt, der von allein jedes Jahr um

10 Prozent stieg. In manchen Stadtteilen habe ich für 700

€ auf den Quadratmeter Immobilien gekauft. Heute lie-

gen hier die Preise im Schnitt bei über 5.000 € auf den

Quadratmeter. Ich kann mich an Zeiten erinnern, da wa-

ren mir Seitenstraßen mit 3.000 € auf den Quadratmeter

am Ku‘damm zu teuer. Man konnte zusehen, wie die Prei-

se über Nacht anstiegen und eigentlich nicht viel verkehrt

machen.

Ein Geschäftspartner hat die Situation neulich derart

schön zusammengefasst: „Jetzt ist das Geschäft wieder so

schwer, wie es eigentlich sein sollte.“ Diese Einschätzung

teile ich. Bis sich die Kaufpreise und Renditen den aktuel-

len Zinsen und dem aktuellen Investitionsklima in

Deutschland angepasst haben, werden wohl noch min-

destens 12 Monate vergehen – solange gilt es, besonders

beim Einkauf konzentriert zu bleiben.

Wie die anstehende Immobilienkrise zustande kam, lässt

sich leicht zusammenfassen: Es war absehbar, dass die

Zinsen irgendwann einmal wieder steigen würden. Wie

die Zinspolitik der Zentralbanken im Detail funktioniert,

damit kenne ich mich nicht aus. Die Auswirkungen für

den Immobilienmarkt kann ich allerdings einigermaßen

einordnen. Rein physikalisch betrachtet gibt es keinen

Wert unter null. Es wurde seitens Top-Ökonomen jahre-

lang kommentiert, dass die Nullzinspolitik nicht beson-

ders gesund sei. Gleichwohl ist es bei steigender Inflation

die Aufgabe der EZB mit höheren Zinsen entgegenzu-

steuern. Eine katastrophale Baupolitik der Berliner Regie-

rung wirkte entsprechend und erreichte 2022 seinen Hö-

hepunkt: Baugenehmigungen haben mehr als drei Jahre

gedauert, es gab keine B-Plan-Entwicklungen, sondern

investorenfeindliche Stimmungsmache. Das hat zur Spal-

tung zwischen vielen Vermietern und Mietern geführt,

was der Berliner Marktstimmung geschadet hat. Die stei-

genden Baukosten – die durch die Unterbrechung der

Handelsketten während Corona entstanden – haben viele

Bauprojekte bei hohen Grundstückspreisen ebenfalls un-

attraktiver gemacht. Der „Gnadenstoß“ ist allerdings das

aktuelle Investitionsklima: Aus Angst vor den hohen Ener-

giepreisen, gepaart mit den höheren Kapitaldiensten bei

V

Banken (Zinsen und Tilgung), lässt es bei vielen Mitbür-

gern die Lust auf Immobilieninvestitionen schwinden.

Aber nicht nur das. Es ist auch schlichtweg nicht mehr

umsetzbar.

Nimmt man einen Kredit über 800.000 € bei einer Bank

auf und der Kapitaldienst umfasst 1,5 % Zinsen und 1,5 %

Tilgung oder 5 % Zinsen und 2,5 % Tilgung, dann beträgt

der Aufwand satte 3000 € mehr im Monat.

Logischerweise passt dies nicht wirtschaftlich in jeden

Haushaltsplan.

Besonders schmerzhaft werden die nächsten Jahre für

Kreditnehmer ohne Zinsbindung. Es wird auch schwierig,

wenn in ein paar Jahren der offene Restbetrag nach

Auslauf der Zinsbindung in einer Anschlussfinanzierung

finanziert werden muss. Aufgrund von sparsamer Tilgung

und vielfacher Zinsen kann plötzlich eine ganz andere

Monatsrate anstehen. Für den Kleinanleger bzw.

Eigenheimbesitzer sind die Auswirkungen vor allem für

anstehende Immobilien- und Anschlussfinanzierungen

spürbar.

Bei Immobilienunternehmern wie Maklern, Finanzierern,

Bauträgern und Projektentwicklern sind die möglichen

Auswirkungen ambivalent zu betrachten. Der fleißige Makler

kann selbstredend mit einem guten Käuferkreis weiterhin ein

gutes Geschäft generieren. Gerade durch gezwungene

Verkäufe bleibt Bewegung am Markt erhalten. Für

Kreditvermittler könnten allerdings schwierige Zeiten

anbrechen: In den bevorstehenden Monaten, in denen die EZB

die Zinsen erhöht und Banken in einer „Selbstfindungsphase“

weilen, können voraussichtlich viel weniger Kredite

abgeschlossen werden als noch vor zwölf Monaten. Für

Bauträger, die in den letzten Jahren nicht solide gewirtschaftet

haben, könnten die Zeiten jedoch am schwersten werden. Die

zwei Corona-Jahre haben sämtliche Lieferketten für

Baumaterialien unterbrochen. Zusätzlich haben die langsamen

Genehmigungsverfahren der Branche erheblich zugesetzt.

Außerdem werden die steigenden Zinsen und die fehlende

Investitionsfreudigkeit einige Baufelder unberührt lassen. Viele

Baustellen werden womöglich gestoppt. Der ein oder andere

Bauträger könnte sogar „das Handtuch werfen“. Gleiches kann

für Immobilienentwickler gelten, die im Finanzierungsbereich

die falschen strategischen Entscheidungen getroffen und zu

teuer eingekauft haben.

Unser Team hat sich seit einigen Monaten und insbesondere

seit Beginn des Ukraine-Kriegs zunehmend mit

Handlungsmöglichkeiten und Maßnahmen in Krisenzeiten

auseinandergesetzt. Für mich ist es das erste Mal, dass ich seit

Beginn meiner Tätigkeit in der Immobilienwirtschaft

„Gegenwind“ durch die Marktentwicklung bekomme. Daher

sind die folgenden Vorschläge keineswegs die eines

„Überlebenden“. Ich habe noch nie eine Immobilienkrise

operativ miterlebt, dennoch kann ich von entsprechenden

Learnings berichten.
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Da ich in meinen Immobiliengeschäften das Maximum

erreichen möchte, muss gerade ich mich an dieses „neue

Kapitel“ gewöhnen. Eine Kreditablösung und auch ein etwas

kleinerer Gewinn können jetzt Gold wert sein. Zum Glück kam

es bis jetzt noch nicht infrage – aber selbst ein kleiner Verlust

wäre hinnehmbar, um größeren Schaden abzuwenden. Diese

neue und für mich gewöhnungsbedürftige Situation fällt

gerade mir schwer, da ich immer das meiste herausholen will.

Daher ist aus meiner Sicht dringend zu empfehlen, bei

Gewinnerwartungen leichte Abstriche zu machen.

5 ( $.() $4 Im kommenden Jahr erwarte ich eine

Transaktionsflaute. Meine Ziele für 2023 sind im Team zu

wachsen, mich umfassend mit diesem weiterzubilden, unsere

Strukturen aus- und neue Geschäftskontakte aufzubauen. Vor

allem unsere bereits begonnenen Geschäfte und Baustellen

möchten wir mit einem Höchstmaß an Qualität abschließen. Im

Jahr 2023 wird der Blick vom Neugeschäft mehr auf die

bestehenden Projekte gerichtet.

6!'23( ! 7$89./ $4 Ein schlechter Ankauf kann in einer

schwächelnden Marktsituation mit doppelter Härte zuschlagen.

In Verhandlungen gilt es die Contenance zu wahren und in der

Chancen-Risiken-Abwägung der Risikoseite mehr Beachtung

zu schenken. Ich habe mir für das nächste Jahr vorgenommen,

in Kaufpreisverhandlungen einen besonders „langen Atem“ zu

beweisen.

:" # ( ;<+'(( )  3 $=4 Meine Prognose – nageln Sie mich bitte

nicht darauf fest – ist, dass die Zinsen in den kommenden zwei

bis drei Jahren weiter steigen. Bei in Kürze auslaufenden

Kreditverträgen haben wir JETZT Gespräche mit Banken

geführt, wenn kein Weiterverkauf in Aussicht war. Es macht

immer Sinn, frühzeitig über mögliche Herausforderungen zu

sprechen, bevor die Probleme eintreten.

> ,('$# 0?$ ('" ,  " $4 Zu diesem Thema haben wir

betriebsintern ein ganzes Wochenende einen Workshop

absolviert. Denn ein größerer positiver Cashflow in den

Bestandsimmobilien kann gerade bei Liquiditätsengpässen die

Kosten im Betrieb entlasten. In vielen Mietshäusern und

Gewerbeimmobilien stecken noch ungenutzte Ressourcen.

Gewerbemietverträge können zum Beispiel verbessert werden.

Werbung an Hauswänden, das Aufstellen von Funkantennen,

die Vermietung von freien Kellerabteilen und das Platzieren von

Geldautomaten ziehen wir erstmalig in Erwägung.

Liebe Freunde und Geschäftspartner, für die kommenden ein

bis zwei Jahre gilt es, vor allem optimistisch zu bleiben. Es ist

wichtig, stärker denn je zusammenzuhalten. Wir werden

nächstes Jahr dennoch angreifen und unseren Wachstumskurs

fortsetzen. In diesem Sinne möchte ich Freddy Mercury zitieren:

„THE SHOW MUST GO ON!“

Herzlichst
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https://www.youtube.com/watch?v=t99KH0TR-J4


PATZSCHKE SCHWEBEL
Planungsgesellschaft mbH

Pfalzburger Straße 42,10717Berlin, Tel.: +49(0) 86319520, info@patzschke-schwebel.de

INTERVIEW

Professor Schwebel, Ihre Arbeit stellt Nachhaltigkeit in

den Fokus. Was genau verstehen Sie darunter und

inwiefern spiegeln dies Ihre Projekte wider?

Nachhaltigkeit ist ein breites Thema. Einerseits

geht es um die Stofflichkeit von Architektur, andererseits

um ethische, gesellschaftspolitische Fragen. Natürlich

bedenken wir auch Zukunftsfragen bezüglich der

Ressourcenschonung, Energieeffizienz usw.

Es geht in der Architektur aber auch um Langlebigkeit, was

ein elementarer Bestandteil von Nachhaltigkeit ist. Ein

Haus soll 80 bis 100 Jahre lang stehen, mit Glück länger.

Dafür muss insbesondere urbane Architektur zeitlos sein

und in Würde altern dürfen. Marktschreierische

Modernismen sollten in der Architektur sehr vorsichtig

verwendet werden, wenn überhaupt. Damit meine ich

nicht Materialität bzw. Stofflichkeit, sondern das

Wohlgefühl, mit denenMenschen über Jahre hinweg einen

Bau nutzen sollen.

Architektur ist ganz eng mit dem Ort und seinen

Menschen verwoben. Sie soll idealerweise den Charakter

des Ortes erkannt haben und zum Sprechen bewegen,

dialogfähig sein. Die Grundlage dieses Dialoges ist die

Sprache. Architektur als Sprache muss – um dialogfähig zu

sein – natürlich insbesondere von Laien verstanden

werden.

Als Architekt muss ich dafür meine eigene, hochschul-

geschulte Sichtweise ablegen bzw. relativieren können.

Ich muss sie dazu nutzen können, eine individuelle

Ausdrucksweise zu entwickeln, die auch von Laien

verstanden wird, also lesbar ist.

Nicht „schön oder hässlich“, sondern „richtig oder falsch“

sind der Anspruch, mit dem ein Architekt sich

auseinandersetzen muss. Nur so schafft man die

Architektur, die der sozialen Verantwortung des

Architekten gerecht wird. Dadurch ist sie auch

nachhaltig und schafft über lange Zeit hinweg, im

Inneren und urbanen Außenbereich, eine lebenswerte

Aufenthaltsqualität.

Gibt es eine spezielle Strategie in der Entwicklung

architektonischer Gesamtkonzepte, die Sie verfolgen?

Ja, wenn ich langlebig bauen möchte, muss

ich darauf achten, nicht zu trendig, modern oder

marktschreierisch zu werden.

Hier ein Beispiel: Ganzglasarchitektur gilt heute bei

vielen als besonders transparent und leicht.

Komischerweise wirkt sie aber nur imDunkeln, wenn von

innen das Licht zur Architektur wird. Sie entfaltet sich in

ihrer Qualität erst, wenn tragischerweise alle schlafen.

Architekten sind Künstler mit sozialer Verantwortung. Sie

haben die Aufgabe, Menschen zuzuhören und ihnen

Beständigkeit zu geben. Genau darin sieht Professor

Christoph Schwebel seine Arbeit – und machte sich damit

als Architekt mit klassisch-traditionellen Neubauten einen

Namen. Seit 2010 ist er Partner des Patzschke Schwebel

Architektenbüros. Gemeinsam erschließen sie sich die

Harmonie, der es bedarf, um Menschen mit ihrer Umgebung in

Einklang zu bringen.

Was ist heute wohnenswert?
Ein Interview mit Prof. Christoph Schwebel

„Als Architekt ist man umso größer, je mehr man sich
selbst zurücknimmt.“
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Sie wird quasi zu einer Architektur der Finsternis, die tagsüber

i. d. R. als schwarzer Block wahrgenommen wird. Durch das Fehlen

von Schichtungen in der Fassade wirkt sie abweisend und

monumental. Darüber hinaus kann sie nicht in Würde altern. Sie

kommt z. B. überhaupt nicht mit Patina klar. Außerdem ist sie teuer

und bedeutet technisch-konstruktiv einen enormen Aufwand.

Wegen des ständigen Reinigungsaufwandes, der neben höheren

Energieaufwänden besonders die Betriebskosten beeinflusst, kann

ein solches Gebäude nicht altern. Eigentlich etwas absurd,

nachhaltig ist das schon gar nicht.

Glasarchitektur wird von einigen zu allem Übel als „schick“

empfunden. Hier bewegen wir uns dann schnell im

geschmäcklerischen „schön oder hässlich“, nicht im „richtig oder

falsch“, wie eingangs erwähnt. Das sollte allerdings die Prämisse

bei der Bewertung und Kritik von Architektur sein.

Eine gut proportionierte Lochfassade wird

sehr viel transparenter, weil die Öffnun-

gen lesbar sind – für jeden lesbar wer-

den. Das richtige Verhältnis von ge-

schlossenen und nicht-geschlos-

senen Flächen berührt die

„Kunst des Entwerfens“ also

ganz wesentlich.

Das hat auch mit der Konditi-

onierung von Sehgewohnhei-

ten zu tun. Mit denen muss

sich ein Architekt beschäfti-

gen, will er den Menschen bei

der Weiter-entwicklung von Ar-

chitektur mitnehmen. Und das

möchte ich. Ich möchte den Men-

schen mitnehmen und nicht bedie-

nen. Ich möchte ihm nicht nach dem

Munde reden, sondern inspirieren. Das ist ein

wesentlicher „Spaßfaktor“ unseres Berufes.

Wenn ich beständig, also nachhaltig, bauen möchte, muss ich mich

mit dem Ort und dem Menschen auseinandersetzen. Als Architekt

ist man umso größer, je mehr man sich selbst zurücknimmt. Ich

fand es schon immer spannend, dass es nicht um einen selbst geht

– um Egoismus –, sondern um den Menschen. Für den bauen wir ja.

Er ist der Mittelpunkt unseres Denkens. So sollte es sein.

80 % der Menschen wohnen in städtischen Räumen. Und so muss

ich mich als „Raumprofi“ mit dem Thema „Raum“ sehr intensiv

auseinandersetzen. Hier sollen sich die Menschen langfristig

wohlfühlen, innen und außen. So sind die Fassaden beispielsweise

nicht nur Außenbereiche, sondern auch die Innenwände des

urbanen Außenraumes.

Wie gehen Siemit Veränderungen in der Immobilienbranche um,

so wie es beispielsweise derzeit zu verzeichnen ist?

Für uns ändert sich nicht viel. Die Auswirkungen von

aktuellen Krisen zeigen sich in der Baubranche üblicherweise nicht

direkt. Sie sind eher indirekt und zeitversetzt, da Bauen ja ein

langfaseriges Geschäft ist.

Ja, die Baubranche muss sich z. B. aktuell wegen gestiegener

Baukosten, Lieferkettenengpässen, globaler Krisen, Zinsen usw. mit

Baurückgängen beschäftigten.

Aber das, was wirkliche Veränderungen und Entwicklung in der

Architektur mit sich bringt, ist eher langfristiger Natur. Wie bereits

erwähnt, sind eher Gewohnheiten der Menschen betroffen. Die

Konditionierungen entwickeln sich nur sehr langsam und träge,

teilweise in Jahrhundert-Schritten.

Ein Beispiel: Das Phänomen „Bauhaus“ feg-

te mit revolutionärem Avantgarde-Tem-

po durch die Baugeschichte. Das hat-

te zur Folge, dass es bis heute hinter

dem Anspruch, qualifizierte Ar-

chitektur für alle zu schaffen, zu-

rückgeblieben ist. Das ging für

die träge Masse der Menschen

einfach zu schnell und ist da-

her bis heute Architektur für

Intellektuelle. Die Meister des

Bauhauses würden sich im

Grabe drehen, wenn sie wüss-

ten, dassman beispielsweise für

ihre Stahlrohrmöbel Mondpreise

zahlt – sie wurden ja eigentlich für

die Massenproduktion entwickelt.

Sie waren in ihrem Denken und Tun

schlicht zu schnell, um Konditionierun-

gen und Sehgewohnheiten zu überwinden.

Das Bauhaus war zu schnell für den Menschen,

der eigentlich im Mittelpunkt unseres Tuns stehen sollte.

Was aber jedem revolutionären Gedanken innewohnt, sind die

Schnelligkeit und Radikalität.

Revolution ist in der Architektur aber nicht besonders sinnvoll bzw.

realistisch, wenn man langfristig etwas ändern, erreichen oder

entwickeln möchte. Die Akzeptanz der Weiterentwicklung von

Stilen hat mit Zeit zu tun.

Schnell sind z. B. Einflüsse technischer Art: Energetische Fragen

oder Fragen vonmodernen Baustoffen, mit denenman sich ständig

auseinandersetzen und beschäftigenmuss. Diese Faktoren gehören

selbstverständlich in das Vokabular der Sprache Architektur.

Deswegen müssen wir Architekten beständig reflektieren und

schauen, wo wir stehen und wo wir hinmöchten. Wir müssen uns

fragen, wie die Menschen sozialisiert, wie sie konditioniert sind. Wo

habe ich mit meiner Architektur Ansatzpunkte der Verständigung?

INTERVIEWINTERVIEW

Genau hier müssen wir die Menschen abholen und sie mit

kleinen, aber fundierten Schritten in die Zukunft mitnehmen.

Deswegen sind unsere Häuser bei Patzschke Schwebel auch

selbstverständlich im Grundsatz sehr modern. Sie sehen nur (fast)

aus wie immer. Dasmacht unseren Erfolg aus – die konditionierte

Lesbarkeit, unsere Sprache, das Mitnehmen.

Wie geben Sie Ihren Partnern dieselbe Sicherheit, mit

Veränderungen umzugehen?

Unternehmerisch machen wir uns bei Patzschke

Schwebel natürlich nicht von nur einem Bauherrn abhängig. Wir

sind als Unternehmen mit unserer Auftragslage breit aufgestellt

und arbeiten mit vielen Partnern zusammen. Wir entwickeln die

unterschiedlichsten Aufgaben in ganz unterschiedlichen

Größenordnungen. Hier geht es um gute Kommunikation und

Vertrauen. Architekten sind Künstler mit sozialer Verantwortung,

insofern man sie als Künstler bezeichnen möchte. Diese soziale

Verantwortung müssen wir nicht nur den Orten, an denen wir

bauen, entgegenbringen, sondern natürlich auch den Menschen,

mit denen wir zusammenarbeiten. Man muss aufeinander

eingehen können – Verständnis zeigen, Empathie entwickeln,

allen Parametern des Bauens gegenüber.

Während Ihrer Laufbahn haben Sie sicher viele Veränderungen

in der Immobilienbranche miterlebt. Was sind Ihre größten

Learnings?

Ganz schlicht: ruhig bleiben.

Als Architekt ist es wichtig, flexibel zu bleiben. Vor allem in der

Kommunikation.Wir arbeitenmit vielenMenschen zusammen. Das

macht das Ganze ja erst richtig spannend. Der Mensch ist das Salz

in der Suppe. Die wichtigste Eigenschaft ist es, emphatisch zu

sein. Manmuss auchmal die Perspektive wechseln können. So baut

man Distanz zu komplizierten Situationen auf – bis sie dadurch

sogar ganz amüsant sind.

Ich bin übrigens ein ganz großer Fan von Loriot. Er hat es geschafft,

Menschen extrem genau zu beobachten, ohne selbst Teilnehmer

zu sein. Es ist als Architekt wichtig, an der Andersartigkeit Anderer

ehrliches Interesse zu zeigen. Nur dann kann ich die Menschen

verstehen und sie auch mit Architektur abholen.

Ich bin seit 30 Jahren imGeschäft und seitdemhabe ich nicht einen

Tag lang Routine gehabt.

Vielen Dank für diese Einblicke, Professor Schwebel!
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MIT LINKEDIN-MARKETING UMSATZ
ERHÖHEN & NEUE MITARBEITER FINDEN
– SO FUNKTIONIERT´S IN 2023!

ERSTELLEN SIE FÜR DICH UND IHRE MITARBEITER JE EIN
KOSTENLOSES LINKEDIN PROFIL MIT AUSSAGEKRÄFTIGEN INFOS

ÜBER IHR UNTERNEHMEN UND EINEM ANSPRECHENDEN PROFILBILD -
AUGEN SAGENMEHR ALSWORTE..

VERNETZEN SIE SICH MIT IHNEN BEREITS BEKANNTENMENSCHEN
(KOLLEGEN, LIEFERANTEN, KUNDEN, ALUMNUS, ETC.), DIE SIE ÜBER

EINE SUCHE BEI LINKEDIN FINDEN KÖNNEN

VERÖFFENTLICHEN SIE EIN BIS DREI MAL PROWOCHE EINE FÜR IHRE
ZUKÜNFTIGEN KUNDEN REVELANTE NEWS, Z.B. ÜBER EIN

AKTUELLES PROJEKT (START, MILESTONE ERREICHT, ERFOLGREICH
ABGESCHLOSSEN, PRÄMIERT, AUF MESSE PRÄSENTIERT, ETC.) MIT EINIGEN
MÖGLICHST PERSÖNLICHENWORTEN.

BITTEN SIE IHRE FREUNDE UND KOLLEGEN IHREN POST KURZ NACH
VERÖFFENTLICHUNG ZU LIKEN UND ZU KOMMENTIEREN. DADURCH

ERHALTEN SIE VOM LINKEDIN ALGORITHMUS EINE HÖHERE REICHWEITE,
ALSWENN DAS SPÄTER PASSIERT - SO LESENMENSCHEN IHRE INFOS, DIE
SIE NOCH NICHT KENNEN.

VERNETZEN SIE SICH JEDEN TAGMIT FÜNF BIS ZEHN NEUEN
KONTAKTEN AUS IHRER ZIELGRUPPE.

LESEN SIE TÄGLICH NEWS VON ANDERENMENSCHEN AUS IHRER
ZIELGRUPPE UND KOMMENTIEREN BZW. LIKE SIE DIESE - SO

MISCHEN SIE SICH POSITIV IN DIE MARKTGESPRÄCHE EIN

1.

2.

3.

4.

5.

6.

Auf LinkedIn habenmehr als 13 Mio. Berufstätige in Deutschland ein Profil - weltweit sind es
mehr als 250 Mio Menschen - ein riesiges Potential, was Sie auch für Ihr Unternehmen leicht
erschließen können!

Hierfür habe ich ein paar Tipps für Sie, wie Sie mit LinkedIn Marketing nachhaltig
Kundenbeziehungen aufbauen und neue Mitarbeiter finden können - ohne dabei Geld für
Werbung auszugeben!

Sie glauben nicht, dass das Ihnen viel bringen kann? Dann lassen Sie uns über Zahlen
sprechen:

Wenn Sie mit 50 Kontakten bei LinkedIn anfangen und wochentags fünf Kontakte anfragen,
haben Sie am Ende des Jahres nur über diese Maßnahme schon 1050 Kontakte. Allein hierin
steckt schon so viel Potenzial sowohl mit potenziellen Kunden zu sprechen, als auch
Kandidaten für Ihre Stellen anzuschreiben, dass sich der Aufwand lohnt. Aber wenn das nun
nicht nur Sie, sondern auch Ihre Kollegen machen, werden es leicht mehrere tausend neue
Kontakte für das Unternehmen pro Jahr - ohne einen Cent an Werbekosten und auf eine
hochprofessionelle und persönliche Art undWeise.

Aber nun generieren auch Ihre Beiträge immer höhere Reichweite, sodass Sie bei minimalen
Aufwand von zehn- bis hunderttausenden Neukontakten pro Jahr ausgehen können. Wo
können Sie sonst so günstig hochwertige Kontakte knüpfen?

Natürlich kann noch viel mehr Reichweite z. B. mit Tools generiert werden und einige
Strategien funktionieren deutlich besser als andere - diese Details führen an dieser Stelle aber
zuweit - aufWunsch kann ich Ihnen hierzu in einempersönlichenGespräch gernmehr sagen.

Ich hoffe, dass Sie die Power der o. g. Strategie nicht unterschätzen, sondern diese und ggf.
weitere in 2023 umsetzen, um Ihre Unternehmensziele zu erreichen - ich wünsche Ihnen
dabei viel Erfolg!

Ihr Gian-Luca Schnorrenberg

Über digitaleheimat GmbH

Die digitaleheimat GmbH ist eine 20 Kopf starke Digitalagentur mit Sitz im Herzen Berlins. Wir
beraten unser Kunden (u.a. Google, Volkswagen, Bosch und viele mittelständische Unternehmen,
wie die Fenner Group) bei der digitalen Neukundenakquise & Personalgewinnung, erstellen
Strategien und setzen diese auf Wunsch auch operativ um.

Für unsere B2B Kunden setzen wir seit 2020 immer stärker auf das geschäftliche Netzwerk Linkedin
und konnten in den vergangenen Jahren erfolgreich Umsätze im 7-stelligen Bereich, sowie
hunderttausende Kontakte, Leads und Bestellungen durch unsere Maßnahmen generieren. Auch
im Personalrecruiting wurden Schlüsselpositionen hierüber erfolgreich besetzt.

Gern analysieren wir Ihre Situation bei einem unverbindlichen Strategie Gespräch und unterbreiten
Ihnen ein auf Ihr Unternehmen Maßgeschneidertes Angebot.

Kontaktieren Sie mich gerne:

gls@digitaleheimat.de

https://www.digitaleheimat.de/Termin-GLS

https://www.linkedin.com/in/gian-luca-schnorrenberg

1514

GASTBEITRAG VON GIAN-LUCA SCHNORRENBERG, HEAD OF SALES, DIGITALEHEIMAT

GASTBEITRAG

GASTBEITRAG LINKEDIN MARKETING

GASTBEITRAG

14



A
N
G
EB

O
TE





























http://linkedin.com/company/fenner-group
http://linkedin.com/company/fenner-group

	Vor der Krise ist in der Krise
	Was ist heute wohnenswert?
	Berlin & Umland
	Gastbeitrag LinkedIN Marketing
	ANGEBOTE
	Verkauft
	K
	Ankaufsprofil
	BERLIN PANKOW
	Zubereitung 25 min
	Schwierigkeit: Einfach
	WEIHNACHTEN
	Auszeit zwischen den Jahren

