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10 Jahre Dr. ZitelmannPB. GmbH

Zunächst Ihnen, Herrn Dr. Zitelmann, und je-
dem einzelnen in Ihrem Team herzlichen Glück-
wunsch zum Zehnjährigen! Aber eigentlich wurde die 
Gründung nach meiner Meinung schon vor zwölfein-
halb Jahren vorbereitet:

Dr. Zitelmann, der Immobilienjournalist, grün-
det im März 1998 die Berliner Immobilienrunde. Wie 
viele Teilnehmer zur ersten Veranstaltung gewonnen 
werden konnten, ist mir nicht überliefert, aber ich 
weiß noch gut, dass es damals schon einige etablier-
te Fachkongress- und Immobilienthemenveranstalter 
gab, also niemand auf diese neue Berliner Immobi-
lienrunde gewartet hatte. Nach inzwischen fast 200 
Veranstaltungen der Berliner Immobilienrunde spielen 
die anderen Veranstalter kaum noch eine Rolle. Mit 
der ihm eigenen Geradlinigkeit und Hartnäckigkeit 
hat Dr. Zitelmann das Projekt von der Idee bis zur 
Marktdominanz gepusht. Die aktuellsten Themen, die 
besten Referenten und Dr. Zitelmanns stringente Lei-
tung der meisten Veranstaltungen führen zu über 30 
Veranstaltungen pro Jahr mit oft 50 Teilnehmern und 
mehr – und das bei einem Preis von rund 850 Euro 
plus Mehrwertsteuer pro Teilnehmer. Wer in der Im-
mobilienfondsbranche tätig ist, nimmt immer wieder 
an Veranstaltungen teil. 

Nach dem ersten kleinen Schritt neben dem Jour-
nalismus folgte der Sprung ins kalte Wasser: Ich er-
innere mich noch gut an ein Treffen irgendwann im 
ersten Halbjahr 2000 mit Dr. Zitelmann in Berlin, 
bei dem er mir zu meiner Überraschung eröffnete, er 
plane, die Journalistenkarriere zu beenden und sich 
als Positionierungsberater in der Immobilienbranche 
selbständig zu machen. 

Ich war beeindruckt von dem persönlichen Mut, 
die sichere Stellung bei der „Welt“ aufzugeben und sich 
in das Wagnis der Selbständigkeit – und auch noch als 
Berater – zu stürzen. Und dabei war mir auch nicht 
sofort klar, was er mit „Positionierungsberater“ meinte. 
Bevor ich noch nachdenken konnte, ob ich ihm den 
Erfolg zutraue, setzte Dr. Zitelmann selbstbewusst 
nach mit der Frage, ob er wohl Jamestown zu den ers-
ten Kunden zählen dürfe. In den inzwischen zehn Jah-
ren des Dauerberatungsvertrages haben wir ein hüb-
sches Sümmchen auf das Konto der Firma überwiesen, 
aber – und das ist mir besonders wichtig – mich reut 
kein Euro hiervon, weil ich hierfür immer wertvolle 
Gegenleistungen erhalten habe. Und da es offensicht-
lich anderen genauso ging, ist es Dr. Zitelmann gelun-
gen, die ursprünglich zwei auf inzwischen fast 50 Kun-
den zu steigern, mit denen Dauerberatungsverträge 
bestehen. Stolz kann Dr. Zitelmann jedoch nicht nur 
auf die Kundenzahl, sondern auf deren Namen und 
Marktbedeutung sein: Es ist das Who is Who in der 
Immobilienbranche, die größten und besten ihrer Art. 

Was macht also den Erfolg aus? Zuerst einmal 
eine klare Eigenpositionierung, die Dr. Zitelmann 
konsequent kommuniziert und eingehalten hat: Wir 
sind keine Journalisten, sondern Berater. Wir agieren 
in vielem anders als die meisten. Der Positionierungs-
berater hat sich zunächst selbst bestens positioniert. 

Ein zweiter Aspekt ist, dass Dr. Zitelmann so 
lange fragt, bis es weh tut. Er legt den Finger in die 
Wunde, immer, überall und bei allem. Er hört erst auf, 
wenn er der Wahrheit auf den Grund gekommen ist. 
Das ist zunächst unbequem für den Kunden, über-
zeugt aber auf Dauer.

„
Gratulation von Christoph A. Kahl zum Firmenjubiläum

Ten Years of Dr. ZitelmannPB. GmbH
A tribute by Christoph A. Kahl on the company’s anniversary

 „ Let me start by offering you, Dr. Zitelmann, and ever-
yone in your team my heartfelt congratulations on your 
tenth anniversary! I do believe, though, that the ground 
for the formation of the company was actually laid twelve-
and-a-half years ago:

In March 1998, real estate journalist Dr. Zitelmann set 
up the Berliner “Immobilienrunde” panel. I have no idea 
how many participants signed up for the first event hosted 
by the panel, but I vividly remember that several other 
organisers in the field of specialist congresses and real 
estate topics were already well established on the market. 
So people were not exactly waiting for another real estate 
panel. Today, with nearly 200 events hosted by “Berliner 
Immobilienrunde,” the other organisers have been rele-
gated to the sidelines. With his characteristic straightfor-
wardness and tenacity, Dr. Zitelmann pushed the project 
through, from the very inception all the way to market 
leadership. The latest issues, the best speakers, and Dr. 
Zitelmann’s stringent hosting of most events, all combine 
to attract 50 attendees or more to over 30 events a year – 
and this despite a price tag of around 850 euros plus VAT 
per person. Virtually anyone active in the real estate fund 
industry will keep attending these events.

Having tested the water parallel to his job as journalist, 
he went for the deep end. I still remember a meeting with 
Dr. Zitelmann in Berlin at some point during the first 
semester of 2000, when he let me know, much to my 
surprise, that he was planning to wind up his journalistic 
career, and to freelance it instead as positioning consultant 
in the real estate industry.

I was impressed by the personal courage of relinquishing 
the secure position with DIE WELT and to plunge him-
self into the adventure of self-employment – and this as 
consultant, of all jobs. And, I did not immediately grasp 
what he had in mind with “positioning consultancy.” But 
before I had time to reflect whether he had what it takes 
to succeed, Dr. Zitelmann seconded his revelation with 
the question whether he could count JAMESTOWN 
among his first clients. During what has become ten years 
now under a long-term consultancy agreement, the fees 
transferred into the company’s accounts have added up 
to a tidy little sum, but it has been worth every penny of 
it because we always received valuable services in return. 
And since others appear to have felt the same way, Dr. 
Zitelmann has managed to expand his clientele from an 
initial two to nearly 50 clients under long-term consulting 
agreements today. Dr. Zitelmann can take pride not only 
in the number of clients as such, but also in their names 
and market standing. They represent a Who-Is-Who in 
the real estate industry, the best and biggest in their line of 
business.

So what is the secret of his success? For one thing, it is 
that Dr. Zitelmann clearly positioned itself, and has con-
sistently communicated and maintained that position: We 
are not journalists, but advisers. In many ways, we operate 
differently than most other players. The positioning 
consultant started by brilliantly positioning himself first.

A second aspect is that Dr. Zitelmann will positively grill 
you with questions. He will put his finger on the sore spot 
– always, everywhere, and in any matter whatsoever. He 
will not stop until he has gotten to the bottom of things. 
Initially an awkward experience for the client, it pays off 
in the long run.



23

Drittens: Die meisten Berater antworten auf Fra-
gen ihrer Kunden, aber sie kommen nie oder selten 
zum Kunden mit eigenen Ideen. Das zu tun, ist eine 
besondere Stärke von Dr. Zitelmann und seinem 
Team.

Ein weiterer Aspekt: die Dr. Zitelmann Posi-
tionierungs beratung ist weit mehr als eine PR-Firma. 
Was er und seine Mitarbeiter bei der Unternehmens- 
und insbesondere auch der Produktpositionierung leis-
ten, ist in der Immobilienbranche ohne Beispiel. Sie 
liefern einen echten Mehrwert.

Mehrwert für uns liefern aber auch Sie, liebe Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter, die Sie in der ständigen 
Zusammenarbeit mit uns 

Texte erstellen und redigieren, 
Kommunikationsideen entwickeln und diskutieren 
sowie Themen und Formate für die 
Pressearbeit konzipieren. 

Mit Ihrem täglichen Einsatz schaffen Sie die Elemente, 
ohne die eine gute Positionierung undenkbar wäre.

Aber der Wissenschaftler und Journalist Dr. Zitel-
mann, der zum Unternehmer wurde, hatte noch eine 
weitere Herausforderung zu meistern. Als Wissen-
schaftler, als Buchautor, ja auch als Journalist arbeitet 
man überwiegend allein. Man ist nicht Arbeitgeber, 
Vorgesetzter und Vorbild, man muss keine Menschen 
führen. Angefangen hat Dr. Zitelmann im Oktober 
2000 mit einer Mitarbeiterin, inzwischen sind es über 
40 Mitarbeiter(innen). Sehr gute Mitarbeiter für das 
Unternehmen zu gewinnen ist schon schwierig, ent-
scheidend ist jedoch, die besten von ihnen so gut zu 
pflegen, zu loben und zu motivieren, dass sie der Firma 

dauerhaft erhalten bleiben. Wächst eine Firma bestän-
dig, wird die Personalgewinnung und -entwicklung 
zur Daueraufgabe. Auch hier haben Sie gepunktet. 
Es gelingt Ihnen, wertvolle Mitarbeiter zu binden 
und entstehende Lücken mit guten Neuzugängen zu 
schließen. 

So gratuliere ich Ihnen zu Ihrem Festtag. Ich und 
wahrscheinlich auch die meisten anderen Gäste gratu-
lieren Ihnen aber insbesondere dazu, 

wie ehrlich und seriös
wie direkt und kritisch
wie engagiert und kompetent
wie lernbegierig und kreativ
wie offen, aber ergebnisorientiert

Sie selber sind, aber das gleiche auch von Ihren 
Mitarbeitern im Umgang mit Kunden und Geschäfts-
partnern erwarten. Jeden von uns beeindrucken Sie, 
sei es mit sprudelnden Ideen oder detailreicher Sach-
kenntnis, mit Ihrem vernetzten Denken und zu-
kunftsweisender Urteilskraft, Ihrer großen Selbstdis-
ziplin und den hohen Anforderungen, die Sie an sich 
selbst stellen.

So wünschen wir Ihnen und jedem einzelnen im 
Team der Dr. ZitelmannPB GmbH, dass Sie uns alle, 
Ihre Kunden, noch lange mit gleicher Energie und 
Brillanz unterstützen wie bisher!

Christoph A. Kahl
Gründer und geschäftsführender Gesellschafter von
Jamestown US-Immobilien GmbH

“

A third aspect: Most consultants will respond to the ques-
tions raised by their clients; rarely if ever will they appro-
ach the client with ideas of their own. But this approach is 
precisely the forte of Dr. Zitelmann and his team.

Here is another aspect: Dr. Zitelmann’s positioning 
consultancy is more than just a PR firm. The performan-
ce of him and his staff in positioning companies – and 
specifically products, too – is without analogue in the real 
estate industry. They deliver genuine added value. 
But added value is delivered by you, too, dear team mem-
bers, who are always cooperating with us in

 drafting and revising texts, 
 developing ideas for communication, and 
 discussing both subjects and formats for the presswork.

With your day-to-day dedication you create elements that 
would be inconceivable without sound positioning.

Yet there was another challenge that Dr. Zitelmann –the 
academic and journalist turned entrepreneur – had to 
master. As scholar, as author, even as journalist you work 
mainly on your own. You are not anybody’s employer, su-
perior, ideal, and you do not have to lead. Having started 
out with one employee in October 2000, his workforce 
has meanwhile swelled to more than 40 staff. Finding 
excellent employees for any given company is difficult 
enough, but the decisive factor is cultivating, praising 
and motivating the best of them so as to make them stay 
on. In any company subject to steady growth, recruiting 
and developing human resources becomes a never-ending 
challenge.

And it is here that you scored again. You have managed 

to secure the loyalty of valuable employees and to close 
emerging gaps with qualified new rookies.

So let me congratulate you on this special day. I am sure 
that most of the guests here today are with me in congra-
tulating you specifically on

how honest and reliable, 
how straightforward and critical, 
how committed and competent, 
how inquisitive and creative, 
how open-minded, yet result-driven 

you yourself are while expecting the same from your em-
ployees when dealing with clients and business partners. 
You impress every one of us, be it through your cornuco-
pia of ideas or your in-depth expertise, your networked 
thinking and forward-looking power of judgement, your 
enormous self-discipline, and the high requirements you 
subject yourself to.

Thus, I wish you and everyone in the team of Dr. Zitel-
mannPB. GmbH all the energy and brilliance it takes to 
support us for a long time to come in the same way you 
have been doing all along! “

Christoph A. Kahl
Founder and Managing Partner of 
Jamestown US-Immobilien GmbH


