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SICHTBARKEIT SCHLÄGT WERBUNG -
LINKEDIN FÜR IMMOBILIENEXPERTEN



STATISTISCH GESEHEN HAT DAS
VERTRAUEN IN UNSERER GESELLSCHAFT

IN DEN LETZTEN 30 JAHREN UM ÜBER 
35% ABGENOMMEN.

Quel len:
Bertelmann St i ftung,  Akademie Management und Pol it ik ,  

Deutsches Inst itut für  Vertrauen und Sicherheit  im Internet,  Deutscher Wirtschaftsdienst

https://www.divsi.de/index.html


KEIN VERTRAUEN =
KEIN KAUF



MENSCHEN KAUFEN KEINE IMMOBILIEN.
SIE KAUFEN VERTRAUEN.



→ KUND:INNEN INFORMIEREN SICH ONLINE

→ AUTHENTIZITÄT,  PERSÖNLICHKEIT &
ZUVERLÄSSIGKEIT

→ SICHTBARKEIT ENTSCHEIDET,
WER ANGEFRAGT WIRD



VERTRAUEN ENTSTEHT HEUTE DIGITAL,
NICHT ERST IM GESPRÄCH.



MENSCHEN VERTRAUEN
ECHTEN PERSONEN.



WER SEINE LEISTUNG ZEIGEN MÖCHTE,
MUSS SICH ZEIGEN. 



QUALITÄT IST AUSTAUSCHBAR,
PERSÖNLICHKEIT NICHT. 



PERSONAL BRAND





WARUM LINKEDIN?



LINKEDIN-NUTZER:INNEN VERBRINGEN
60% MEHR ZEIT ALS AUF ANDEREN
SOZIALEN PLATTFORMEN DAMIT,
INHALTE AUF LINKEDIN ZU LESEN.

Quel le:  The Social  Shepherd



BEI ÜBER 70% DER MARKEN GILT
LINKEDIN ALS DIE VERTRAUENS-

WÜRDIGSTE PLATTFORM. DAS
BEDEUTET,  DASS DORT PLATZIERTE
INHALTE UND ANZEIGEN EHER ALS
GLAUBWÜRDIG UND ZUVERLÄSSIG

WAHRGENOMMEN WERDEN.
Quel le:  Skrapp



LINKEDIN 
HARD FACTS

LinkedIn ist  die größte Business-Plattform der Welt  und in über
200 Sprachen verfügbar.

Über 22 Mio.  akt ive Nutzer: innen im DACH-Raum, davon 80 %
mit Entscheidungsverantwortung und hohem Einkommen
→ Investoren,  Projektentwickler ,  Architekt: innen,  Banken und
Unternehmen

LinkedIn ist  die führende Social-Networking-Plattform für die
Pflege geschäftl icher Kontakte.  

Immobi l ien verbinden viele Zukunftsthemen: Nachhalt igkeit ,
Energie,  Stadtentwicklung,  KI ,  New Work,  Architektur .

Die Plattform gi lt  als  das vertrauenswürdigste soziale
Netzwerk (Business Ins ider,  Digital  Trust Report) .

ÜBER  1  MRD .

NUTZER : INNEN

22 MIO .

NUTZER : INNEN
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LINKEDIN WIRD ZUR QUELLE FÜR KI  
HARD FACTS

LinkedIn ist  bereits  eine der wichtigsten Quel len
für  KI-Antworten.  Noch vor v ielen k lassischen
Medien und vor Youtube.

Sichtbarkeit  entsteht künft ig nicht nur im
LinkedIn-Feed, sondern auch bei  der Suche von
Informationen über KI .

Alle KI-Systeme zit ieren zu 59% einzelne
Autoren.

Wenn Mitarbeitende regelmäßig über ein Thema
schreiben,  bauen s ie thematische Autor ität auf.
Das erkennen auch KI-Systeme.

Quel le:  Semrush-Studie,  März 2026
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Direkter Zugang:  Expert : innen erreichen Entscheidungsträger: innen,  Investor : innen,
Projektentwickler : innen und potenziel le Kund: innen ohne Umwege über k lassische
Medien oder Zwischeninstanzen.

Dialog statt Werbung :  Durch authentischen Content,  Kommentare und Diskussionen
entsteht echter Austausch mit  der Z ielgruppe, der Vertrauen und Beziehungen aufbaut.

Themenführerschaft :  Durch regelmäßiges Posten und Kommentieren posit ionieren s ich
Immobi l ienprof is  als  Vordenker: innen zu Branchentrends wie Nachhalt igkeit ,  Z insen,
Stadtentwicklung oder KI .

Recruit ing & Kooperation:  LinkedIn ist  Netzwerk- und Recruit ingplattform - ideal ,  um
Talente zu gewinnen oder Partner für  neue Projekte zu f inden.

👉  Mit  einer klugen Mischung aus fachl icher Expertise,  Persönl ichkeit  und strategischer
Sichtbarkeit  entsteht Kommunikationsstrategie,  die Dialog und Reichweite vereint.

POTENTIALE FÜR IMMOBILIEN-EXPERT:INNEN



LINKEDIN IST KEIN MARKETING-TOOL,
SONDERN EIN VERTRAUENSKANAL.



WARUM FÄLLT ES UNS SO SCHWER
IN DIE SICHTBARKEIT ZU GEHEN?



THE CRINGE MOUNTAIN



EVERYTHING YOU WANT IS JUST ON THE OTHER SIDE
OF CRINGE MOUNTAIN.

The Naysayers

Haters are
always hating
from the
basecamp.

You are here.

Your goal
aka

land of cool

The cr inge
mountain



SICHTBARKEIT IST NUR MIT FEHLENDER
STRATEGIE CRINGE.



DIE 3 HEBEL FÜR
IMMOBILIENEXPERTEN 



1  PROFIL



PROFIL ≠ LEBENSLAUF

DEIN PROFIL IST DEINE
DIGITALE VISITENKARTE.





Banner

Titelzeile

Infotext

Titelfoto

Fokusbereich

PERSÖNLICHES PROFIL



DEIN LINKEDIN PROFIL
FOTO & TITELBILD

BANNER MIT SPEZIALISIERUNG

PROFESSIONELLES,  NAHBARES BILD



TITELBILD



PROFILBILD
hochwert iges Bi ld
neutraler  Hintergrund
Zoom nah an Gesicht

MOBILE
Platz lassen,  wird
sonst in der mobi len
Version verdeckt

SLOGAN
Welches Problem
löst du wie?
Kernbotschaft

CALL TO ACTION
Leite Betrachter: innen weiter
(Newslettern,  Terminbuchung,
Website,  etc. )

BANNERBILD
Ein zweites Bi ld von dir
erzeugt mehr Verbindung
und Sympathie 

TITELBILD



SOCIAL PROOF
Vertrauen schaffen durch
Kunden/Marken und andere
Nachweise

TITELBILD



DEIN LINKEDIN PROFIL
WIEDERERKENNBARKEIT SCHAFFEN



DEIN LINKEDIN PROFIL
TITELZEILE

KLARE TITELZEILE („ICH HELFE XY BEI…“)

DIE ERSTEN 40 ZEICHEN SIND ENTSCHEIDEND.
ZIEL → METHODE → ICP



DEIN LINKEDIN PROFIL
TITELZEILE



DEIN LINKEDIN PROFIL
TITELZEILE



DEIN LINKEDIN PROFIL
INFOTEXT

PROBLEM → LÖSUNG



Hook/Problem

Problemlösung

Angebot

CTA

Persönliches

INFOTEXT



FOKUSBEREICH



PROFIL = POSITIONIERUNG + NUTZEN



2 POSTS



MENSCHEN FOLGEN MENSCHEN,
NICHT IMMOBILIENANZEIGEN.



WIE KANN ICH CONTENT ERSTELLEN,
DER MEHRWERT LIEFERT?



FRAG DICH NICHT:
“WAS BRINGT MIR VIELE LIKES?”

SONDERN:
“WAS KANN ICH HEUTE FÜR ANDERE TUN?”



PROJEKTE & OBJEKTE

Was macht dieses Projekt besonders
(architektonisch,  konzeptionel l  oder emotional)?
Welche Herausforderung galt  es zu lösen,  und wie
wurde s ie gemeistert?
Wer steckt hinter  dem Projekt (Architekt: innen,
Partner: innen,  Handwerker: innen)?
Welche Geschichte steckt hinter  dem Ort oder
Gebäude?
Welche Werte oder Vis ion repräsentiert  dieses
Projekt (z .  B.  Nachhalt igkeit ,  Lebensqual ität,
Innovation)?
Was habe ich persönl ich aus diesem Projekt gelernt?
Welche Detai ls  würden einem Laien sonst verborgen
bleiben und lohnen einen zweiten Bl ick?

(ABER MIT STORY, NICHT NUR EXPOSÉ-FOTOS!)



BEHIND THE SCENES

Wie s ieht ein typischer Tag auf der Baustel le
oder im Büro wirk l ich aus?
Wer sorgt im Hintergrund dafür,  dass Projekte
gel ingen und wie kann ich das s ichtbar
machen?
Was war der letzte Moment,  der mir  gezeigt
hat:  „Dafür mache ich diesen Job“?
Welche Herausforderungen gibt es im Al ltag
und wie gehen wir  als  Team damit um?
Wie s ieht gute Zusammenarbeit  mit
Partner: innen,  Kund: innen oder Behörden in
der Praxis  aus?
Wie fühlt  s ich der Fortschr itt  auf der Baustel le
an? Was verändert s ich s ichtbar von Woche zu
Woche?

TEAM, BAUSTELLE,  KUNDENTERMINE,. . .



TRENDS & MARKTANALYSEN

Welche Veränderung im Markt beobachte ich
gerade und was bedeutet s ie für  meine
Kund: innen?
Welche neuen Technologien (z .  B.  KI  in  der
Bewertung, 3D-Planung) beeinf lussen meine
Arbeit?
Wie wirkt  s ich die aktuel le Z inslage auf Projekte,
Käufer : innen oder Investor : innen aus?
Welche Chancen sehe ich in Nachhalt igkeit ,
Nachverdichtung oder Mobi l i tätskonzepten?
Welche Entwicklung überrascht mich persönl ich?
Wie kann ich komplexe Marktbewegungen einfach
erklären,  mit  einem Beispiel  aus meinem Al ltag?
Welche Haltung habe ich zu einem aktuel len
Branchenthema, und warum?

EINORDNUNG STATT ZAHLENWÜSTE



KUNDEN STORIES

Welche Kunden- oder Mitarbeitendengeschichte
hat mich besonders berührt  und warum?
Was war der entscheidende Moment,  an dem
al les „gekl ickt“  hat?
Welche Sorgen oder Wünsche hatte die
Kundin/der Kunde zu Beginn und wie wurden s ie
gelöst?
Wie s ieht der Erfolg aus Sicht des Kunden aus
(nicht nur aus meiner)?
Was war das Besondere an dieser
Zusammenarbeit  (z .  B.  Vertrauen,  Kommunikation,
Herausforderung)?
Was habe ich aus diesem Projekt menschl ich oder
fachl ich gelernt?

EMOTIONALE ERFOLGSSTORIES



EINDRÜCKE & INSPIRATION

Welcher Ort  hat mich zuletzt  inspir iert  und warum?
Welche architektonischen oder gestalter ischen
Detai ls  verdienen mehr Aufmerksamkeit?
Wie verändert s ich ein Viertel  oder Gebäude
gerade und was bedeutet das für  die Menschen
dort?
Welche Trends sehe ich in der Stadtentwicklung
(z.  B.  Mixed Use,  urbane Gemeinschaftsräume)?
Wie fühlt  es s ich an,  ein fert iges Objekt zu
betreten,  an dem ich lange gearbeitet habe?
Welche Geschichte erzählt  dieser Raum, über
Vergangenheit ,  Gegenwart oder Zukunft?
Was können wir  von diesem Ort für  künft ige
Projekte lernen?

BEGEISTERUNG FÜR RÄUME, ORTE UND
DETAILS WECKEN.



CONTENT = EXPERTENSTATUS AUFBAUEN



KEIN HOCHGLANZ,
SONDERN EINSCHÄTZUNG & HALTUNG.



4 EINFACHE CONTENT-QUELLEN:

 1  ALLTAG

Was dir  in
deinem Job
regelmäßig
begegnet,

z .  B.  Fragen
von

Kund: innen,
Projekt-
Insights,

Learnings.

2 MENSCHEN

Geschichten
aus deinem

Team, deinem
Netzwerk oder

von Events.

3 HALTUNG

Was ist  dir
wichtig? Wofür

stehst du?
Was wünschst

du dir?
z.  B.  in  der

Immobi l ien-
branche,  für
Zusammen-
arbeit  etc.

4 INSPIRATION

Wer oder was
inspir iert  dich

für  deine
Arbeit? Welche
Person,  welches

Buch,  welcher
Art ikel?



3 INTERKATION & NETZWERK



AKTIVITÄT = SICHTBARKEIT ERZEUGEN



DON´T GHOST YOUR COMMUNITY

Schreib Kommentare mit :
↳  Deiner Meinung.
↳  Passenden Storys.
↳  Zusätzl ichem Wissen

Sichtbarer werden bedeutet auch:
→ eine Beziehung zur  Community aufbauen.

Lass Kommentare wie:
↳  „Super.“
↳  „Guter Beitrag.“
↳ "Schönen Montag!“

Kommentare bauen Beziehungen auf.
Kommentare erhöhen deine Reichweite.
Kommentare stärken deinen Expertenstatus.



KOMMENTARE MIT MEHR ALS 9 WÖRTERN
PUSHEN DIE REICHWEITE UM BIS ZU 302 %.

Quel le:
Chr is  Donnel ly  & Wil l  McTighe „The L inkedIn Algor ithm Content Checkl ist  2025"



UND DAS BESTE:

DU SIEHST INZWISCHEN SOGAR, WIE VIEL REICHWEITE
DEIN KOMMENTAR ERZEUGT.



NETZWERKAUFBAU

Baue dein Netzwerk proaktiv auf!

Vernetze dich mit  Menschen,  die. . .
. . .d ich inspir ieren.
. . .dich interessieren.
. . .deiner Z ielgruppe entsprechen.
. . .e ine ähnl iche Tätigkeit  wie du ausführen.

Genauso wichtig,  wie die Interakt ion ist  auch die Datenhygiene:  Entfolge
Personen wieder,  wenn die Inhalte für  dich nicht relevant s ind.

Du musst nicht jede Vernetzungsanfrage annehmen.
Zu Beginn ist  es aber s innvol l ,  um dein Netzwerk schnel l  aufzubauen.
Du kannst Kontakten jederzeit  entfolgen.



LINKEDIN IST KEIN KANAL,
SONDERN EIN DIALOGRAUM.

REICHWEITE ENTSTEHT NICHT NUR DURCH
POSTS, SONDERN AUCH DURCH

INTERAKTION.



WER SICHTBAR IST,  WIRD ANGEFRAGT.



SICHTBARKEIT FÜR DICH ALS EXPERT:IN IN DER
IMMOBILIEN-BRANCHE ENTSTEHT, WENN:

1)  DU UND DEIN TEAM ONLINE PRÄSENT SEID.

2)  DEINE ZIELGRUPPE WEISS,  WOFÜR DU STEHST.

3)  DU RELEVANTE INHALTE TEILST UND DEINE EXPERTISE
NICHT BEHAUPTEST,  SONDERN STÄNDIG LIEFERST.

4)  DU PROAKTIV MIT DEINER ZIELGRUPPE NETZWERKST
UND INTERAGIERST.

5)  DU KONSISTENT SICHTBAR BIST.



LET´S MAKE IT LESS CRINGE.



Posit ionierung
Prof i loptimierung
LinkedIn Enablement Workshops
Personal  Brand Workshops
Contentstrategie

VIVIEN HARTMANN
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