Reflexion

SPEAKER WERDEN

Der Traum vom
Reden

Allzuoft zerplatzt
der schone Train-
ertraum von der
Speakerkarriere
wie eine Seifen-
blase, glaubt
Bernhard Kuntz.
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Viele Trainer und Berater trdumen davon, Speaker zu werden.
Sie wollen auf grofien Biihnen stehen und idealerweise mit
Minimalaufwand Spitzenhonorare erzielen. Bernhard Kuntz
reflektiert, wie realistisch dieser Traum ist.

,lch mochte gerne Speaker werden" - mit diesem
Anliegen kontaktieren seit einigen Jahren Trainer,
Berater und Coachs sowie Angehorige verwandter
Berufsgruppen verstarkt PR- und Marketingagen-
turen.

Diese Noch-nicht-Speaker lassen sich, verein-
facht formuliert, folgenden vier Personengruppen
zuordnen:

+ Schon leicht ergraute Berater, die auf ein erfolg-
reiches Beraterleben zuriickblicken, und sich
mental bereits auf den Ruhestand einstimmen.
Sie mochten allerdings dann nicht véllig in Ver-

gessenheit geraten, sondern ab und zu noch ihre
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Erkenntnisse und Erfahrungen an ein grofleres

Publikum weitergeben.

P Inhaber etablierter Trainings- und Beratungs-

unternehmen, die das Halten von Vortragen

zum Beispiel bei Verbandstagungen primar als

Marketinginstrument betrachten, um mit Neu-

kunden in Kontakt zu kommen.

» Trainer und Berater ohne groflen Bekanntheits-
grad, die entweder ihr Geld leichter als bisher
verdienen moéchten und/oder sich - getragen
von der Uberzeugung, der Menschheit etwas
zu sagen zu haben - nach mehr 6ffentlicher
Anerkennung sehnen.

» Newcomer im Trainings- und Beratungsmarkt,
die aufgrund des Nimbus, mit dem sich man-
che Top-Keynote-Speaker umgeben und des
Rummels, der seit der Griindung der German
Speakers Association (GSA) um das Speaker-sein
entstanden ist, zur Uberzeugung gelangt sind:
»Im Speaker-Business liegt das Geld auf der Stra-
fe" und: »Das, was die Lautsprecher der Szene

kénnen, kann ich auch".
Wer Speaker werden will

Etwa ein Drittel der Personen, die sich bei der
Suche nach Unterstiitzung auf dem Weg zum Spea-
ker an unsere Agentur wenden, lassen sich den
beiden erstgenannten Personengruppen zuordnen.
Entsprechend realistisch sind ihre Ziele. Denn
faktisch wollen sie nur Teilzeit-Redner sein. Und
das Ziel, ein Top-Honorar zu erzielen, hat fir sie
nicht hochste Prioritit - entweder, weil sie ihre
Schifchen bereits im Trockenen haben, oder, weil
sie mit ihren Vortragen vor allem an lukrative
Beratungsauftrige kommen mochten. Die Frage
»Wer ist bei meinen Vortrdagen da?" ist fir sie ent-
scheidender als die Frage nach dem Honorar.

Mindestens zwei Drittel der Anfragen entfallen
jedoch auf die beiden letztgenannten Gruppen:
Mdnner und Frauen, die am liebsten Vollzeit-Spea-
ker waren, niichtern betrachtet aber keine Chance
haben, kurz- oder mittelfristig iberhaupt einen
nennenswerten Teil ihres Lebensunterhalts mit

dem Halten von Reden zu verdienen.



Wer Speaker bucht

Ein Blick auf die Motive, aus denen

Unternehmen, Verbinde und Kon-

gressveranstalter einen Redner oder

»Keynote-Speaker" flir eine Veranstal-

tung engagieren, erkldart warum:

Motiv 1: Die Veranstalter wollen den
teilnehmenden Personen einen scho-
nen Abend bereiten, der ihnen positiv
im Geddchtnis bleibt. Und mit ihm
auch der Veranstalter. Das ist zum Bei-
spiel bei vielen Firmenjubilden und
Kundenveranstaltungen der Fall. Fir
den Redner bedeutet dies:

P Er muss entweder bereits einen ge-
wissen Promi-Status haben, damit die
Anwesenden anschliefend stolz zu
ihren Bekannten sagen kénnen: »Ich
habe den XY schon mal live erlebt."

p Oder sein Auftritt muss so spritzig
und pointiert sein, dass sich die An-
wesenden vor Lachen biegen, etwa
bei Comedy-Rednern wie Jens Weg-
mann.

Motiv 2: Die Veranstalter wollen die
Zuhorer zu einem Umdenken stimu-
lieren oder zu einem bestimmten Ver-
halten motivieren. Etwa bei den vielen
Kick-offs, Hindlertagungen oder Ver-
bandsmeetings. Dann muss der Experte
aus Veranstaltersicht ein ausgewiesener
Experte fir das betreffende Thema - sei
es Vertrieb, Changemanagement oder
Selbstmotivation - sein. Er muss den
Zuhorern etwas zu sagen haben. Und
er muss seine Inhalte so prédsentieren,
dass er bei ihnen auf offene Ohren
stoflt.

Motiv 3: Die Veranstalter bendtigen
ein Zugpferd, das den Veranstaltungs-
saal mit zahlenden oder fiir den Ver-
anstalter attraktiven Besuchern fullt.
Das ist bei vielen Kongressen und

Kundenveranstaltungen, wie sie etwa

Finanzdienstleister fir ihre
vermoégenden Privatkunden
durchfiithren, entscheidend.
Dann muss der Redner bei
den Zielpersonen bereits
eine hohe Bekanntheit ha-
ben oder aus deren Sicht ein
ausgewiesener Experte sein
- besser noch beides. Sonst
verfiigt er nicht iiber die no-

tige Zugkraft.

Gefragt sind Promis oder
Experten...

Vereinfacht ausgedrickt
heiflit dies: Damit ein Spea-
ker gebucht wird, muss
er entweder einen Promi-
Status haben, oder er muss
ein ausgewiesener Experte
fir das gewiinschte Thema
sein - zum Beispiel aufgrund
seiner Biografie, seiner Ver-
o6ffentlichungen oder seiner
Referenzen.

Diese Grundanforderun-
gen erfiillen fast alle New-
comer aus der Trainer- und
Beraterbranche nicht. Das
heifdt

von ihnen - aufgrund ihrer

nicht, dass einige
Personlichkeit, ihrer Kom-
petenz und ihres Rednerta-
lents - nicht das Potenzial
hatten, dieses Ziel langfris-
tig trotzdem zu erreichen.
Allerdings miissen sie einen
sehr langen Atem beweisen:
Sie missten iiber einen Zeit-
raum von finf bis zehn Jah-
ren Biografiearbeit betreiben
und zum Beispiel durch ...

+ das Veroffentlichen von

Biichern und Artikeln,
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P das Auftreten fiir ein Taschengeld auf »Provinz-
bihnen"

P das Publizieren von Videos von ihren Auftritten
im Internet...

. systematisch darauf hinarbeiten, dass sie all-
mahlich den Status eines Experten fir ein be-
stimmtes Thema erlangen. Das erfordert viel Zeit
- meist aber auch eine Vorinvestition in einem
hohen finfstelligen Euro-Bereich fir die Unter-

stiitzung durch externe Dienstleister.
... aber fast nie Berater

Doch womit sollen die Noch-nicht-Speaker die-
se Investitionen finanzieren? Und wovon sollen
sie in den vielen Jahren, bis sie etablierte Spea-
ker sind, leben? Fiir die meisten Newcomer im
Speaker-Business lautet die Antwort auf diese
Frage vermutlich: von dem Job, in dem sie gut
sind und Erfahrung, Expertise und gute Kontakte
haben - also je nach Vorgeschichte also von ihrem
Einkommen als Trainer, Berater oder Coach. Der
Aufbau ihrer Redner-Existenz erfolgt also job-
begleitend, auch weil ihre Startvoraussetzungen
ganz andere sind als die der echten Gréflen im
Speaker-Business.

Diese waren - von ganz wenigen Ausnahmen
abgesehen - in ihrem Leben nie Trainer oder Be-
rater, sondern entweder Fernsehgroflen wie Ulrich
Wickert, Top-Politiker wie Joschka Fischer oder
Unternehmensfihrer wie Utz Ciaassen. Und als sie
sich fiir das Redner-Business entschieden haben,

waren ihre Geldschatullen schon prall gefillt.
Bodenhaftung nicht verlieren

Verglichen mit diesen »Personlichkeiten des o6f-
fentlichen Lebens" sind fast alle Redner, die ihre
Wurzeln in der Beraterzunft haben, kleine Lich-
ter. Denn sie hatten nie Macht, sie schnupperten
bestenfalls mal daran. Oder anders formuliert: Sie
haben eben nicht die »richtigen" Biografien.

Und diese richtige Biografie bekommen sie
auch nicht durch die Angebote der vielen Dienst-

leister, die die Mochte-gern-Speaker auf deren
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Wunschebene packen. Fir sie ndm-
lich sind die Trdumer vor allem eine
lukrative Zielgruppe, der sie mit dem
Versprechen von héheren Honoraren
und einer besseren Marktposition fast
alles verkaufen kénnen: hochpreisige
Ausbildungen, Coachings, Marketing-
leistungen und Eintrdge in Rednerver-
zeichnisse.

Manche Trainer, Berater und Coachs
mogen es - aufgrund ihrer Persdnlich-
keit, ihrer Kompetenz und ihres Red-
nertalents - durchaus zum Top-Speaker
schaffen. Die meisten jedoch nicht.

Und der Preis, der am Ende winkt,

ist vielleicht gar nicht so golden, wie er
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glinzt. Denn auch als etablierte Spea- halts werden sie also auch
ker werden sie vermutlich nur fiir eine dann noch mit Trainings,
Handvoll Auftritte pro Jahr ein Hono- Beratungen und Coachings
rar von 5.000 Euro und mehr erzielen. verdienen. Aber was ist ei-
Meist wird es deutlich niedriger sein. gentlich so schlimm daran?
Einen groflen Teil ihres Lebensunter- Bernhard Kuntz -

Der Autor: Bernhard Kuntz ist Inhaber und Ge-
schaftsfithrer der Darmstaddter PRofilBerater GmbH.
Als Marketingexperte ist er auf die Unterstiitzung
von Bildungs- und Beratungsanbietern spezialisiert.
Er unterstiitzt seine Kunden in Sachen Marketing
und flhrt ihre Pressearbeit durch. Kontakt: www.
die-profilberater.de



