
 MANAGEMENT 

Pressearbeit oder Öffentlichkeitsarbeit effektiv nutzen 

Individualität zahlt sich aus 
Pressearbeit und Public Relations (PR) kosten Zeit und Geld. Entsprechend gezielt 

sollten Selbständige sie einsetzen, um ihre Ziele zu erreichen - egal, ob diese eher 

unternehmerischer oder persönlicher Natur sind. 

I Bernhard Kuntz 

Durch Pressearbei t o d e r d e n s t ra teg i schen 

Einsatz v o n Öffent l ichkeitsarbeit (PR) w o l l e n 

viele Se l b s t änd i ge me i s t ihre Bekann the i t 

s te igern o d e r s i c h d e n Ruf als Spez ia l i s t auf -

bauen . Doch d ies ist ke in Se lb s t zweck . D a h i n -

t e r s t ecken in der R e g e l u n t e r n e h m e r i s c h e 

Ziele. Z u m Be i sp ie l das, N e u k u n d e n zu g e w i n -

nen. Oder h ö h e r e Preise zu erz ie len. A l so so l l -

ten Sie sich, bevo r Sie sich für die Pressearbei t 

ent sche iden, f r agen : 

> We l che u n t e r n e h m e r i s c h e n Ziele möch te 

ich h iermit e r re ichen? Und: 

> W e l c h e n Beitrag k a n n die Pressearbei t b zw. 

PR h ierzu le i s ten? 

Klarheit über die unternehmerischen 
Ziele gewinnen 
Diese F ragen las sen sich nicht a l l g e m e i n be-

a n t w o r t e n , d e n n so untersch ied l ich w i e die 

Un te r nehmerpe r s ön l i c h ke i t en s ind me i s t 

auch ihre Ziele. So g ibt es z u m Be i sp ie l Unter-

nehmer , die s a g e n : „Ich möch te durch m e i n e 

Öffentl ichkeitsarbeit p r imär dafür s o r gen , das s 

ich auch in f ün f Jahren noch so nachge f r a g t 

b in u n d e ine so gu te Au s l a s t ung w i e heute 

habe." Ande re h a b e n die V i s ion: „Ich p lane, 

in den k o m m e n d e n fünf Jahren ein Unter-

n e h m e n mit 50, 1 0 0 o d e r g a r 5 0 0 Mi tarbe i -

tern au f zubauen , das zu d e n Mark t füh re rn in 

s e i n e m S e g m e n t zählt." Und w i e d e r a n d e -
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re h a b e n das p r imäre Ziel, ihr U n t e r n e h m e n 

in e i n e m f e s t ge l eg ten Ze i t r ahmen für e i nen 

mög l i ch s t h o h e n Betrag zu ve rkau fen . 

Hieraus e r g e b e n sich für S e l b s t änd i ge z w e i 

Fo l ge f ragen : 

> Bei w e l c h e n P e r s o n e n ode r O r gan i s a t i onen 

möchte ich m e i n e Bekann the i t s te i ge rn ? Und: 

> B e z o g e n auf w e l c h e T h e m e n k a n n ich d e n 

Ruf e ines Spez ia l i s ten e r w e r b e n ? 

Funktion der PR 
in einer Marketingstrategie 
Dass Sie dies w i s s en , ist w icht ig . D e n n h ieraus 

erg ibt sich, 

> i n w i e w e i t Ihr Ziel mittels Pressearbe i t über -

haup t erre ichbar ist u n d 

> a u f w e i c h e M e d i e n Sie d iese f oku s s i e ren 

sol lten. 

Hierfür ein Beisp ie l : A n g e n o m m e n , Sie 

w ä r e n ein auf d e n S t r a ß e n b a u spez ia l i s ier -

ter I n gen i eu r und Ihre K u n d e n k ä m e n , w e i l 

Ihr Büro in Frankfurt ist, w e i t g e h e n d aus d e m 

Rhe in -Ma in -Geb ie t . D a n n w ä r e e s relativ un -

nöt ig, Ihre Z i e l g ruppe mittels Pressearbe i t an-

sp rechen zu w o l l e n . Z u m e i nen stellt sich die 

Frage, w e l c h e n K u n d e n sie übe r e i nen Art ikel 

nachha l t ig a n s p r e c h e n könn ten , u n d z u m an -

de ren interess ieren sich die r e g i ona l en M e -

d ien für das T h e m a S t r a ß e n b a u nicht s tänd ig 

- außer , es betrifft e in b e s o n d e r e s Bauprojekt , 

das v o n ö f fent l i chem Interesse ist. 

Auch e i n i ge w e n i g e Ma le pro Jahr in e iner 

r e g i ona l en Tage sze i tung ode r e i n e m Anze i -

genb la t t e i n e n Art ikel h ierzu zu platz ieren, 

zeit igt erst d a n n e i nen Erfolg, w e n n sich in 

den Köp fen der Z i e l k unden verankert : „Dieses 

I n g e n i e u r b ü r o ist a l so der Spezia l i s t im Stra-

ß e n b a u " . Und das stellt sich erst durch rege l -

m ä ß i g e W i e d e r h o l u n g e n ein. 

Für die M e h r z a h l der S e l b s t ä n d i g e n w i r d 

d e m n a c h die Pressearbe i t in i h r em M a r k e -

t i n g k o n z e p t nur e ine unte r s tü tzende Funkt ion 

haben . S i nnvo l l e r u n d z i e l füh render w ä r e i n 

d i e s e m Fall be i s p i e l swe i s e e ine au f die reg io -

na le W e b s u c h e opt imier te Webse i t e als zent-

rale Säu le . 

Welche Ziele sollen 
durch die PR erreicht werden? 
Ob iges Be i sp ie l zeigt, w i e w ich t i g es ist, da s s 

g e n a u ana lys ier t w i rd , 

> w e r die Ke r n z i e l g r uppen s ind u n d 

> w e l c h e Le i s tungen ve rmark te t w e r d e n sol-

len. 

D e n n h ieraus lässt sich ab le i ten, w e l c h e 

(Tei l -)Funktion d ie Pressearbe i t in d e m Mar -

ket ing - o d e r Öf fent l i chke i t skonzept ü b e r n e h -

m e n soll. 
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So k a n n e in U n t e r n e h m e r das Ziel ver fo l -

gen , in den Köpfen der Öffentl ichkeit se ine 

Expert ise als Spezia l i s t zu ve ranke rn , den m a n 

für d ie Lö sung e ines e n t s p r e c h e n d e n Prob-

l ems kontakt ie ren sollte. 

Für e i nen a n d e r e n Bü r o i nhabe r h i n g e g e n 

lautet die Z ie ldef in i t ion viel leicht, dass er sich 

durch das Veröffent l ichen v o n se lbstver fass -

ten Art ikeln e in Ma r ke t i n g i n s t r umen t schafft, 

das er gesch ickt im Ver t r iebsprozess e inset-

zen kann. Z u m Beispiel, i n d e m er sie auf sei-

ne Webse i t e stellt, e i nen e i g e n e n News le t te r 

produziert, sie an In teres senten schickt, etc. 

Auch die f o l g e n d e Z ie ldef in i t ion ist m ö g -

lich: „Ich möchte , dass die Leser nach der 

Lektüre der Art ike l unmi t te lbar m e i n P rodukt 

kaufen." Eine so lche Z ie l setzung ist j edoch nur 

bei (aus Kundens icht ) n i ed r i gp re i s i gen Pro-

duk ten realistisch, bei de ren Kauf die Z ie lkun-

d e n e in g e r i n ge s Kaufr i s iko e m p f i n d e n . Bei 
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k o m p l e x e n P roduk ten u n d D ien s t l e i s t ungen 

kann ein realist isches Ziel se in: „Die Le se r so l -

len nach der Lektüre der Art ikel m e i n e W e b -

seite au f suchen, sich übe r m e i n e Le i s tungen 

i n fo rmie ren u n d mich a n s c h l i e ß e n d kontak -

tieren, w e n n ...". 

Das B e m ü h e n , e ine h o h e Bekann the i t auf-

z u b a u e n u n d den Ruf als Spezia l i s t zu e r w e r -

ben, ist in der R e g e l mit k onk re ten E rwa r tun -

g e n ve rknüp f t - z u m Beispie l , 

> schne l ler und leichter an Auf t räge zu k o m -

m e n , 

> h ö h e r e Preise zu erz ie len, 

> häu f i ge r v o n po tenz ie l l en K u n d e n kontak -

tiert zu w e r d e n , 

> w e n i g e r Ü b e r z e u g u n g s a r b e i t b e i m A k q u i -

r ieren der Auf t räge leisten zu m ü s s e n ode r 

> au s re i chend Auf t räge zu haben , um ein Un -

t e r n e h m e n mit 20 Mi tarbe i tern a u f z u b a u e n . 

Welche Medien spreche ich an? 
Hinter d ie sen E r w a r t u n g e n v e r b e r g e n sich in 

der R e g e l die w a h r e n Mot ive, Pressearbe i t 

zu betre iben. Auch d iese sol lte j ede r für sich 

ermitteln. D e n n h ieraus e r g e b e n sich Kon se -

q u e n z e n für den U m f a n g , i n d e m Pressearbe i t 

bet r ieben w e r d e n sol lte und de ren t hemat i -

sche Aus r i chtung. 

Hierfür e in Beispiel. A n g e n o m m e n Sie 

w ä r e n e in auf d a s T h e m a Gebäudes i che rhe i t 

spezia l i s ierter We i te rb i l dung sanb ie te r . Und 

das Ziel Ihrer Pressearbei t w ä r e pr imär, Teil-

n e h m e r f ü r Ihre o f fenen S e m i n a r e zu g e w i n -

nen. D a n n könn te Ihre PR-Strategie w i e fo lg t 

a u s s e h e n : Sie ve r fa s sen r e g e l m ä ß i g Art ikel zu 

T h e m e n w i e „Wie lässt sich integra le Gebäu -

des icherhe i t bei e i n e m Objekt g e w ä h r l e i s t e n " 

u n d ve r s u chen d iese in d e n Print- u n d On l ine -

M e d i e n zu platz ieren - mög l i ch s t mit e i n e m 

H i n w e i s au f Ihr nächstes Seminar . Und w e l c h e 

M e d i e n w ü r d e n Sie be vo r zug t a n s p r e c h e n ? 

Pr imär Fach-, Verbraucher - u n d Mi tg l iederze i t -

schriften, da d iese sich an Interess ierte zu d e m 

spez ie l l en T h e m a w e n d e n u n d oft Art ikel übe r 

so lche T h e m e n pub l i z ieren. 

W ie sol lte die Strategie au s sehen , w e n n 

das Ziel w ä r e , e in B e r a t u n g s u n t e r n e h m e n mit 

25 Mi tarbe i tern a u f z u b a u e n ? Hier g i n g e e s da-

rum, die e i g e n e K o m p e t e n z als Experte in d e n 

M i t te lpunkt zu stel len. 

In d i e s e m Fall l äge der Fokus der Z ie l -Me-

d ien für die Pressearbei t w e n i g e r bei Endver -

b r a u c h e r m e d i e n w i e Rund funk , Fe rn sehen, 

Tage s ze i t ungen u n d I l lustr ierten s o n d e r n viel-

m e h r auf d e n s o g e n a n n t e n B - t o -B -Med i en , 

die sich an die Entsche ider in U n t e r n e h m e n 

w e n d e n . Auch hier a l so eher bei Fachzeit-

schriften. 

Entwicklungsziele definieren! 
Häuf ig s ind auch per sön l i che o d e r un te rneh -

mer i sche En tw ick lung sz ie le der An lass , aktiv 

Pressearbei t zu betre iben. Hierfür e in Bei-

spiel: A n g e n o m m e n , Sie w ä r e n e in Rechts-

a n w a l t u n d hätten b i sher U n t e r n e h m e n pri-

m ä r bei A rbe i t s recht sp rozes sen unterstützt. 

N u n h a b e n Sie sich j edoch we i te r geb i l de t , 

s oda s s Sie U n t e r n e h m e n z u m Be i sp ie l auch 

b e i m Gestalten v o n in te rnat iona len Ver t rägen 

mit G r o ß k u n d e n ode r L ieferanten beraten 

könn ten . Doch w o h e r die g e w ü n s c h t e n Kun -

den n e h m e n ? Ihre B e s t a n d s k u n d e n t rauen 

I hnen das (noch) nicht zu, w e i l d iese Sie als 

A rbe i t s recht sexper ten kennen . Und bei N e u -

k u n d e n ? Dort f eh l en I hnen die nö t i g en Re-

f e r e n z k u n d e n , u m sich g e g e n M i t b e w e r b e r 

durchzusetzen. 

A l so be s ch l i eßen Sie, e i nen Fachart ikel 

zu e i n e m b e s t i m m t e n T h e m a zu schre iben, 

um N e u k u n d e n auf sich a u f m e r k s a m zu m a -

chen. In der Fo lge k ö n n e n die e r s ch i enenen 

Art ike l auf der Webse i t e platziert s o w i e über 

Soc i a l -Med i a -Kanä l e verbre itet w e r d e n , um 

die e i g e n e K o m p e t e n z zu unterstre ichen. Im 
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Zent rum der Pressearbei t s t ünde d a n n e in a n -

deres T h e m a als das, mit d e m Sie heute Ihr Geld 

ve rd ienen. 

Ziel: Den (Verkaufs-)Wert 
des Unternehmens steigern 
Ein häu f i ge s Mot iv für Presse- u n d Öffentl ich-

keitsarbeit ist auch der Wun s ch , d e n (Verkaufs - ) 

Wer t der e i g e n e n U n t e r n e h m u n g zu s te i ge rn -

i n s be sonde re bei S e l b s t änd i gen , die m ü h s a m 

ein U n t e r n e h m e n mit m e h r e r e n Mitarbe i tern 

a u f g e b a u t haben . I r g e n d w a n n stellt sich I h nen 

die Frage: W a s pass iert mit m e i n e m Betrieb, 

m e i n e r Kanzlei, m e i n e r Agentur , w e n n ich m ich 

zur Ruhe setze ? Löst sich m e i n U n t e r n e h m e n 

d a n n in Luft au f ode r k a n n ich es lukrativ ver -

kau fen ? 

E inen a n g e m e s s e n e n Verkauf sp re i s zu erzie-

len, ge l i n g t I h nen in der R e g e l nur, w e n n das 

U n t e r n e h m e n e ine M a r k e ist - mit e iner h o h e n 

Bekannthe i t bei d e n re levanten Z i e l g r uppen 

und e i n e m gu ten R e n o m m e e . Auch d e s h a l b 

be s ch l i eßen Se l b s t änd i ge oft: Ich invest iere in 

den k o m m e n d e n Jahren noch e i n m a l Geld i n 

die PR - o b w o h l dies kurzfristig ke ine Rend i te 

br ingt. Doch d a n n kann ich m e i n Büro in e in i -

g e n Jahren e in facher ( und teurer) ve rkau fen . 

Ziel: Anerkennung und 
Wertschätzung erfahren 
Wei t häu f i ge r ist die Triebfeder, Pressearbei t zu 

betre iben, ge r ade bei etab l ier ten Freiberuf lern 

j edoch v ie l profaner: Sie h a b e n es s ch l i ch tweg 

satt, N o - N a m e s zu sein. Es nervt s ie z u n e h -

m e n d , dass ihren K o l l e g e n x fast jeder kennt, 

w ä h r e n d sie bei N e u k u n d e n ( und im B e k a n n -

tenkre i s ) r e g e l m ä ß i g erk lä ren m ü s s e n , w a s sie 

tun. Sie w o l l e n , dass endl ich auch m a l zu I hnen 

j e m a n d sagt: „Neul ich las ich e i nen Art ikel v o n 

I hnen in der Zeitung", um d a n n be s che i den zu 

e r w i d e r n : „St immt, da hat mich m a l w i e d e r ein 

Journal i s t a n g e r u f e n und ..." 

V o n so l chen Eitelkeiten ist ke in M e n s c h frei 

- auch der Autor d ieses Art ikels nicht. 

Jeder g e n i e ß t es, A n e r k e n n u n g zu er fahren. 

Ges tehen Sie sich d i e sen Wun s ch , so fern Sie ihn 

ve r spü ren , also ein. Kein PR-Berater schaut Sie 

schräg an, w e n n Sie zu i h m z u m Beisp ie l s a g e n : 

B E R N H A R D KUNTZ 

> Inhaber der PRofilBerater GmbH, 

Darmstadt (www.die-profilberater. 

de); u.a. Autor des im Verlag mana-

gerSeminare erschienenen Buchs 

„Warum kennt den jeder? - Wie Sie 

als Berater durch Pressearbeit Ihre 

Bekanntheit steigern und lukrative 

Aufträge an Land z iehen" 

„Ich möchte , dass m e i n N a m e so oft w i e der 

m e i n e s Ko l l e gen in der Ze i tung steht, d e n n 

es nervt mich, w e n n ich dort r e g e l m ä ß i g sein 

Konterfe i s ehe ... u n d m e i n e s nicht." Im Ge-

gentei l , der Berater denk t „Endlich m a l e ine 

klare A n s a g e " und w i r d se ine Arbeit an Ihrer 

E r w a r t u n g or ient ieren. 
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