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Die Marketing-Klaviatur gekonnt spielen

Das veranderte Marketing-Know-how sinnvoll einsetzen

Vor welchen Herausforderungen stehen
Trainer und Berater heute bei ihrem
Marketing? Hieriiber sprach der Journa-
list Thomas Hoénscheid mit Bernhard
Kuntz, dem Inhaber der PRofilBerater
GmbH, Darmstadt.

Thr

feiert in diesem Jahr sein 20-jdhriges

Train-the-Trainer: Unternehmen
Bestehen. Was hat sich in diesem Zeit-
raum im Bereich Trainer-/Beratermar-
keting verandert?

Bernhard Kuntz: Sehr viel. Als ich mein
Unternehmen 1994 griindete, war es das
erste, das sich auf die Marketingun-
terstiitzung von Trainern und Beratern
spezialisiert hatte. Coaches gab es da-
mals noch nicht. Und als ich im selben
Jahr einem Verlag anbot, fiir ihn ein

Buch zum Thema Trainer-/Beratermar-
keting zu schreiben, erhielt ich die Ant-
wort:

»Das Thema interessiert doch niemand.
Trainer und Berater haben keine Pro-
bleme, sich zu vermarkten.“

TTT: Heif3t das, die Marketingkompe-
tenz der Berater hat sich erhoht?

Kuntz: Ja. Heute ist den meisten Be-
ratern bewusst: ,Wenn ich in einem so
atomisierten, also von Kleinanbietern
gepragten Markt wie dem Beratungs-
markt tiberhaupt wahrgenommen wer-
den mochte, muss ich Zeit und/oder
Geld ins Marketing investieren.”

Doch leider haben viele Berater noch
nicht verinnerlicht, dass der Marketing-
und Vertriebsprozess ein Kernprozess in

ihrem Unternehmen ist, der weitgehend
iiber dessen Erfolg entscheidet.

TTT: Was heifit das in der Summe?
Kommt Marketing trotz stirkerer Be-
achtung zu kurz?

Kuntz: Viele Berater beschiftigen sich
mit dem Thema Marketing primar, wenn
sie nichts anders zu tun haben oder in
ihren Auftragsbiichern Locher klaffen.
Das Marketing und der Vertrieb sind
kein fester Bestandteil ihrer Alltagsar-
beit. Und nur ganz wenige Anbieter ha-
ben ihren Marketing- und Vertriebspro-
zess definiert. Das heift, die meisten ha-
ben kein System, wie sie ihre Zielkunden
Schritt fiir Schritt zur Kaufentscheidung
fithren. Entsprechend aktionistisch ist

ihr Vorgehen.




TTT: Was sind die Ursachen hierfiir?
Es ist ja kein Geheimnis, dass Auftrige
nicht vom Himmel fallen.

Kuntz: Viele Berater haben noch keine
Konsequenzen daraus bezogen, dass der
Beratungsmarkt heute viel umkampfter
als vor 20 Jahren ist. Das zeigt sich zum
Beispiel darin dass eigentlich alle ,Be-
ratungsgurus‘, die branchentibergreifend
fast jeder kennt, wie Fredmund Malik und
Reinhard Sprenger, sich ihren Ruf vor
mehr als zwei Jahrzehnten aufgebaut ha-
ben. Heute miissen Berater viel ausdau-
ernder fiir den Aufbau einer solchen Be-
kanntheit arbeiten, weshalb ich auch lie-
ber den Begriff ,Marktbearbeitung® als
die Begriffe ,,Marketing“ und ,Vertrieb*
verwende, weil in ihm der Begriff ,Ar-
beit“ steckt.

TTT: Eine Botschaft, die manchem Be-
rater vermutlich nicht schmeckt?

Kuntz: Absolut. Viele traumen noch da-
von, dass ihnen die Auftrige wie gebrate-
ne Tauben in den Mund fliegen und su-
chen permanent nach Zaubermitteln, die
dies bewirken. Entsprechend leicht las-
sen sie sich von Anbietern verfiihren, die
ihnen suggerieren: ,Wenn Du einen Blog
hast, dann ..., ,Wenn Du Videos bei
YouTube hochlddst, dann ... ,Wenn Du
in den Social Media aktiv bist, dann ...

TTT: Sind das denn heute nicht wichti-
ge Marketing-Tools?

Kuntz: Selbstverstandlich! Aber nur Tools,
also Werkzeuge, die man nutzen kann. Die
Grundlage fiir ein erfolgreiche Markt-
bearbeitung ist und bleibt es zu wissen:
Was ist mein Markt? Wer sind meine Ziel-
kunden? Und: Uber welche Kanile errei-
che ich sie? Denn erst dann kann ich ent-
scheiden: Welche Instrumente kann ich
zum Beispiel zum Aufbau der gewdiin-
schten Bekanntheit in meiner Zielgruppe
nutzen? Das setzt auch ein fundiertes Wis-
sen iiber die Marketinginstrumente voraus.

TTT: Geniigt es nicht, dieses Know-how
einzukaufen?
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Kuntz: Selbstverstandlich kann man sich
Unterstiitzung einkaufen. Ich warne je-
doch alle Berater davor, sozusagen blind
den Empfehlungen irgendwelcher Marke-
ting-Experten, einschliefSlich meiner Per-
son, zu vertrauen. Sie sollten zumindest
so viel eigenes Marketing-Know-how ha-
ben, dass sie bezogen auf die verschiede-
nen Instrumente einschitzen koénnen,
welche Teilziele mit ihnen erreichbar sind
und wie diese verkniipft sein sollten, da-
mit das tbergeordnete Ziel ,volle Auf-
tragsbiicher® erreicht wird. Sonst schwat-
zen ihnen die Experten irgendwelche ge-
rade hippen Marketinginstrumente auf,
mit denen sie ihre Ziele nicht erreichen.

TTT: An einem Aufbau von Marketing-
Know-how fiihrt also kein Weg vorbei?

Kuntz: Nein, es ist absolut notwendig.
Denn letztlich sind alle Marketing-Instru-
mente stumpf, solange sie nicht zu einem
System verkniipft werden, das die Ziel-
kunden Schritt fir Schritt zur Kaufent-
scheidung fiihrt. Hinzu kommt: In den
nachsten Jahren wird nicht nur die Kon-
kurrenz im Beratungsmarkt weiter steigen.
Den Beratern werden auch noch mehr Ka-
nile zur Verfiigung stehen, um mit ihren
Zielkunden zu kommunizieren. Deshalb
wird es fiir den unternehmerischen Erfolg
von Trainern, Beratern und Coachs zu-
nehmend entscheidend sein, wie virtuos
sie auf der Marketing-Klaviatur spielen.

TTT: Was vermutlich auch heif3t, nicht
alle Tasten zugleich driicken?

Kuntz: Ja, sondern eine gezielte Auswahl
treffen. Wenn Sie bei einem Klavier im-
mer wieder auf dieselbe Taste driicken,
ertont kein Lied, das die Zuhorer an-
spricht, sondern stets derselbe Ton. Und
wenn Sie zugleich auf alle Tasten driicken?
Dann entsteht nur Larm. Die Kunst beim
Klavierspielen besteht darin, die richtigen
Tasten in der richtigen Reihenfolge so zu
driicken, dass eine stimmige Melodie er-
tont — und das setzt Wissen, Ubung und
Erfahrung voraus. Ebenso ist es im Mar-
ketingbereich.
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BERNHARD KUNTZ

Bernhard Kuntz ist Geschiftsfiihrer
der PRofilBerater GmbH, Darm-
stadt. Er ist u.a. Autor der Bera-
tungsmarketing-Fachbiicher ,Die
Katze im Sack verkaufen’, ,Fette
Beute fiir Trainer und Berater
und ,Warum kennt den jeder?“

Hinweis: Die PRofilBerater GmbH
hat im September einen Berater-
marketing-Blog gestartet (www.be-
ratermarketing-blog.die-profilbe-
rater.de) mit Marketing-Tipps fiir
Trainer, Berater und Coaches.
Auflerdem kommentieren Bern-
hard Kuntz und der Online-Mar-
keting-Spezialist der PRofilBerater
Andreas Lutz in dem Blog ,mit

spitzer Feder wohlwollend kritisch®

gewisse Phdanomene im Bildungs-

und Beratungsmarkt.

www.die-profilberater.de





