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Marketing fiir Berater

,Uund wer lobt und streichelt mich?"

Viele erfolgreiche Dienstleister im B2B-Bereich - wie Berater, Trainer und Coaches - sind mit dem Erreichten latent
unzufrieden. Der Grund fiir dieses verbreitete Missempfinden: Aufierhalb ihrer Zielgruppe kennt sie fast niemand.
Zudem werden Dienstleister selten fiir ihre Arbeit gelobt. Hieriiber trostet sie auch ein hohes Einkommen nicht

hinweg, denn: Sie wiinschen sich Anerkennung.
Bernhard Kuntz

Das Telefon klingelt. Am anderen Ende der Leitung ist der
Unternehmensberater Schulz (Name gedndert). Einige ein-
leitende Sitze werden gewechselt, dann beginnt der Berater
sein Leid zu klagen. Sein Unternehmen werfe kaum Gewinn
ab. ,Ich kann mir gerade mal mein Gehalt ausbezahlen", klagt
der Inhaber einer Drei-Vier-Mann-GmbH. ,Und wie hoch
ist Ihr eigenes Gehalt?", fragt der Autor dieses Artikels nach.
»15.000 Euro pro Monat - dazu der Firmenwagen und ..",

gesteht der Berater.

Geld allein machtviele Dienstleister nicht gliicklich

Daraufhin merkt der Autor vorsichtig an: ,,Das ist doch ein
ordentliches Einkommen. Uberlegen Sie mal, welche Position
Sie in einem Unternehmen innehaben mussten, um ein Jahres-
gehalt von 180.000 Euro zu bekommen? Hierfiir missten Sie
entweder Bereichsleiter in einem Konzern oder Geschafts-
fihrer eines Unternehmens mit 200 oder gar 300 Mit-
arbeitern sein." Aus dieser Perspektive hat der Berater

das noch nie betrachtet.

Ahnliche Erfahrungen sammelt man oft mit den
Inhabern eigentlich gut florierender Dienstleis-
tungsunternehmen. Sie sind latent unzufrieden
mit ithrem Einkommen. Selbst wenn sich die
meisten Angestellten - und Berufskollegen -
danach die Finger lecken wiirden. Fiir nicht
wenige ist das dicke Einkommen so selbstver-
standlich, dass sie es nicht mehr wertschatzen.
Also wollen sie permanent mehr - und ver-

lieren dabei zuweilen jegliches Maf3.

Viele Dienstleister sehnen sich
nach Lob und Anerkennung

Fragt man bei solchen An-
bietern zumeist immaterieller
bzw. personlicher Dienstleis-

tungen im B2B-Bereich - also
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zum Beispiel Unternehmensberatern, Steuerberatern, Rechts-

anwilten usw. - nach,

e, Warum sind Sie denn unzufrieden?",

e, Warum wollen Sie mehr Geld verdienen?",

e ,Warum haben Sie latent das Gefiihl, Ihre Leistung lohne
sich nicht (obwohl Sie zu den Spitzenverdienern in unserer
Gesellschaft zihlen)?",

dann erhilt man meist Antworten wie: ,Ich mache in den

Unternehmen (bzw. fir meine Klienten) einen Spitzen-

job. Doch keiner sagt danach: ,Der Schulz hat einen tollen

Job gemacht.! Vielmeht schmucken sich die Vorstinde und

Bereichsleiter mit meinen Federn." Wonach sich die Dienst-

leister also letztlich sehnen, ist Anerkennung. Das Einkommen

ist fir sie nur ein (Ersatz-)Indikator dafiir, wie sehr sie und ihre

Arbeit wertgeschitzt werden.

Der Autor dieser Kolumne erklirt in solchen Situationen Bera-
tern gleich welcher Couleur oft: Es ist das normale Schicksal
eines Dienstleisters, dass sich die Kunden mit seinen Leis-
tungen schmiicken. ,,Wenn Sie zu Hause Ihr Bad neu gestal-
ten lassen, sagen Sie danach doch auch zu Thren Freunden

,Wir haben unser Bad neu gemacht' und nicht ,Der Flie-
senleger Maier hat unser Bad neu gemacht!" Das leuchtet
den Gesprichspartnern meist ein, dndert aber nichts
daran, dass sie unter einem Mangel an 6ffentlicher

Anerkennung leiden.

Wunschvorstelllung: ,,Guru" und/oder
bekannter ,Influencer" werden

Also verweisen sie hiufig neidisch auf Berufs-
kollegen, die es in ihren Augen geschafft haben.
Zum Beispiel, weil deren Name oft
in der Zeitung steht. Oder weil sie
regelmifig als Kongress-
redner engagiert werden.
Oder weil sie in den So-
cial Media so viele Follo-

wer haben. Aus der Warte der
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unzufriedenen Dienstleister meist zu Unrecht: ,,Nehmen Sie
mal den ... Was der in seinen Biichern und Social-Media-Posts
schreibt, ist alles nur geklaut. Oder nehmen Sie den ... Was der
auf Kongressen erzihlt, ist banaler Kram bzw. Schnee von ges-

tern. Und trotzdem kriegt er fiir einen Vortrag 10.000 Euro!"

Sagt man zu den unter Liebesentzug leidenden Beratern bzw.
Dienstleistern in solchen Situationen ,Jhre Berufskollegen
haben sich diesen Status uber viele Jahre erarbeitet”, dann wol-
len sie dies meist nicht héren. Und Uberrascht sind sie, wenn
man ihnen rit: ,,Glauben Sie nicht jedes Ammenmirchen, das
ihnen die selbsternannten Erfolgstrainer, Influencer, Keynote-
Speaker und sonstigen Gurus tber ihr Honorar erzdhlen. Die
sind in der Regel nur Bestandteile ihrer Selbstvermarktung bzw.
ihres Story-Tellings. Und setzen Sie keinesfalls Bekanntheit mit
wirtschaftlichem Erfolg gleich. Denn diese beiden Dinge gehen
nicht zwangsliufig Hand in Hand."

»Vorbilder" haben oft eine hohe Bekanntheit -
aber wenig Geld

So ist zum Beispiel mancher selbsternannte ,,Vordenket", , E-
folgstrainet" oder ,,Top-Speaker" im Managementbereich ver-
glichen mit den im Markt etablierten Beratern, Trainern und
Coaches, die mit ihrer geringen Bekanntheit hadern, ein Hun-
getleider. Denn er wird zwar drei, vier Mal pro Jahr fir einen
relativ gut dotierten Vortrag bei einer Kick-off-Veranstaltung
gebucht. Ansonsten jedoch ist sein Auftragsbuch weitgehend
leer - obwohl er tiber etwas verfiigt, von dem viele andere
Berater triumen, weil es ihrem Ego schmeichelt: eine hohe

Bekanntheit.

Sollten Sie auch zuweilen von entsprechenden Gefiihlen ge-
plagt werden, dann fragen Sie sich: Was ist mir mehr wert (oder
wichtig):

* dass Hinz und Kunz mich kennen, weil mein Name ab und

zu in Illustrierten steht oder ich mehr Zeit in den Social

Media als bei Kunden verbringe?, oder:
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* cin prall gefilltes Auftragsbuch, weil ich mir bei meinen
Zielkunden im B2B-Bereich den Ruf ,,Spezialist fur .." et-

worben habe?

Meine Praferenz ist klar! Und Ihre?

Ubrigens, auch Fiihrungskrafte wollen zuweilen
»gestreichelt" werden

Ahnlich wie so manchen Beratern bzw. Dienstleistern geht es
tbrigens auch nicht wenigen Fiihrungskriften - selbst solchen,
die in der Unternehmenshierarchie recht weit oben stehen.
Auch sie fragen sich, wenn mal wieder von ihnen gefordert
wird, dass sie wertschitzend mit ihren Mitarbeitern kommuni-
zieren und auch deren immaterielle Wiinsche und Bedurfnisse
bei ihrer Fihrungsarbeit berticksichtigen sollten, zuweilen ins-

geheim: ,,Und wer lobt und streichelt mich?"

Hier liegt denn auch ein zentraler Schlissel fiir Dienstleis-

tungsanbieter, um Fihrungskrifte fir sich zu gewinnen - nim-

lich ab und zu mal

* echtes Interesse fiir ihre Arbeit (und nicht nur ihre Auf-
trige) zeigen und

* sie zum Beispiel mal fiir ihre Leistung, ihre Fihrungsstirke
im immer herausfordernder werdenden Umfeld, ihre Ent-

schlusskraft usw. loben

Geschadet hat dies meines Wissens im Kundenkontakt noch

nie.
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