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Marketing fur Berater und Coaches

Berater - gleich welcher Cou-
leur - gibt es wie Sand am
Meer. Entsprechend sorgfiltig
sollten Berufstiitige, die sich
als Berater oder Coach selbst-
stiandig machen méchten, die-
sen Schritt planen. Sonst ist
ein Scheitern der Selbststin-
digkeit vorprogrammiert.

ielleicht sollte ich mich

als Berater oder Coach

selbststandig machen?
Das tberlegt sich manch Arbeit-
nehmer, der eine neue berufliche
Perspektive sucht. Entsprechend
viele Ménner und Frauen bieten
heute anderen Personen und Un-
ternehmen ihre beratenden Diens-
te an — zum Beispiel als Manage-
ment-, Vertriebs- oder IT-Berater.
Oder als Karriere-, Finanz- oder
Paarberater. Hinzu kommen die
Angeharigen der klassischen Be-
ratungsberufe wie Rechtsanwilte,
Steuerberater und Wirtschaftsprii-
fer, weshalb sich zunehmend die
Frage stellt: Wer soll all diese Be-
ratungsleistungen kaufen?

Und die Zahl der Berater sowie
Coaches wird weiter steigen. Die-
se These ist nicht gewagt. Nicht
nur, weil viele Noch-nicht-Berater
den Irrglauben hegen: Im Bera-
tungsmarkt liegt das Geld auf der
Strae. Hinzu kommt: Die Ein-
stiegsbarrieren in den Beraterbe-
ruf sind sehr niedrig. Ein PC und
ein Eckchen im heimischen Wohn-
zimmer gentgen vielfach und
schon kann die ,Berater-Karriere”
gestartet werden.

Die eigentlichen Schwierigkei-
ten beginnen denn auch meist erst
nach dem Schritt in die Selbststén-
digkeit. Dann stellt manch ,Jung-
Berater” erschreckt fest: Verflixt,
es gibt Tausende von Mitbewer-
bern, die &hnliche Leistungen wie
ich anbieten. Und wenn ich bei
Unternehmen anrufe, hére ich
stets: Kein Bedarf! Und wenn ich
Privatpersonen meine Leistungen
anbiete? Dann legen diese meist
erschreckt den Hérer auf, wenn
ich ihnen meinen Preis nenne.
Entsprechend schnell sind viele
Berater wieder vom Markt ver-
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Bernhard Kuntz: Was selbststéndige Berater zum Uberleben brauchen

Man muss sich gegen seine Konkurrenz durchsetzen, wenn man bestehen méchte.

schwunden, weil sie nicht die no-
tigen Kunden finden.

Deshalb hier einige Tipps, was
Sie — neben der erforderlichen
fachlichen Kompetenz — fir eine
erfolgreiche Existenz als Berater
brauchen.

Eine erkennbare Spezialisie-
rung. ,Die habe ich”, sagen zum
Beispiel viele Vertriebsberater.
Doch Verkaufen ist nicht gleich
Verkaufen. Beim Verkauf von Brot-
chen in einer Béckerei sind ande-
re Fahigkeiten als beim Verkauf von
Fabrikanlagen nach China gefragt.
Also sollten Berater sich speziali-
sieren. Dies gilt tibrigens auch fiir
Rechtsanwidlte, Steuerberater und
Architekten. Denn auch die gibt
es wie Sand am Meer.

Ein klares Profil. ,Der passt zu
mir/uns.” Dieses Gefthl wollen
Kunden bei ,ihrem Berater” ha-
ben. Deshalb sollten Berater auch
personliches Profil zeigen. Denn
wahrend manche Kunden hemds-
armlige Typen bevorzugen, su-
chen andere professorale Eier-
kopfe. Und wéhrend manche vom
Berater primar ,gestreichelt” wer-
den méchten, wiinschen sich an-
dere, dass er ihnen auch mal in
den Po tritt.

Eine exakt definierte Zielgrup-
pe. Viele Berater glauben, wenn
sie ihre Zielgruppe zum Beispiel
mit der Formulierung ,Fiihrungs-
kréfte in Unternehmen” beschrei-
ben, dann sei diese eindeutig be-
stimmt. Doch es gibt Klein- und
GroBunternehmen,  Dienstleis-
tungs- und Produktionsunterneh-
men. Und die ticken teilweise vol-
lig unterschiedlich. Und nicht nur
der Vorstandsvorsitzende des Sie-
mens-Konzerns ist eine Fihrungs-

kraft, sondern auch der Vorarbeiter - Anzeige

einer Putzkolonne. Also sollte die
Zielgruppe schérfer definiert wer-
den. Sonst ist keine gezielte Kun-
denansprache maglich.

Ein Beuteschema. Eine Katze
weil3, dass es vergebliche Liebes-
mihe ware, ein Wildschwein zu ja-
gen. Also féngt sie Méuse. Ein sol-
ches Beuteschema, das ihnen
sagt, bei welchen Personen oder
Organisationen sie eine realistische
Chance auf Auftrage haben, brau-
chen auch Berater. Sonst verpuf-
fen ihre MarketingmaBnahmen
wirkungslos.

Entwickelte ,Produkte”. Viele
Berater geraten ins Schwitzen,
wenn ein potenzieller Kunde beim
telefonischen  Erstkontakt sagt:
Wir haben folgendes Problem ...
Wie kdnnten Sie uns dabei unter-
stiitzen?” Dann antworten viele:
,Das kann ich lhnen so nicht sa-
gen. Da mssten wir uns erst mal
treffen und analysieren ... Danach
kénnte ich Ihnen ein Angebot un-
terbreiten.” Dazu haben die (Noch-
nicht-)Kunden in der Regel keine
Lust. Denn noch sind sie am Son-
dieren: Kéme der Berater fiir mich
eventuell in Betracht? Um dies zu
erkunden, sind sie nicht bereit,
sich einen halben Tag mit einem
Kandidaten hinzusetzen und ihm
ihr Herz auszuschiitten. Also kon-
taktieren sie lieber einen anderen
Berater.

Zwei, drei ,Schaufensterpro-
dukte”. Die meisten Unternehmen
existieren seit zehn, 20 oder gar
100 Jahren. Folglich haben sie zu-
meist auch schon externe Unter-
stitzer — sei es fir Vertriebs-,
Rechts- oder [T-Fragen. Deshalb
haben sie fiir Standardleistungen

im Beratungsbereich keinen Be-
darf. Also braucht jeder Berater
zwei, drei Schaufenster- oder Tiir-
offnerprodukte, mit denen er das
Interesse von Neukunden wecken
und einen (kleinen) Erstauftrag
von ihnen gewinnen kann.

Eine Marketing- und Vertriebs-
strategie. Beratungsleistungen
kaufen Kunden nicht so spontan
wie ein Eis am Stiel. Der Kaufent-
scheidungsprozess erstreckt sich
oft tiber Monate, teils sogar Jahre.
Deshalb braucht jeder Berater
eine Strategie, wie er zundchst die
Aufmerksamkeit von Noch-nicht-
Kunden wecken und sie dann
Schritt fur Schritt zur Kaufentschei-
dung fiithren kann. Sonst werden
lauwarme Kontakte schnell wie-
der kalt.

Ausdauer, Hartnéckigkeit und
Geduld. Um sich als Berater selbst-
sténdig zu machen, braucht man
weniger Geld als zum Eréffnen
einer Imbissbude. Daftr haben
Berater keine Laufkundschaft. Sie
mussen sich ihre Auftrége erar-
beiten. Das erfordert Ausdauer
und Geduld. Deshalb gewinnen
oft nicht die besten Berater das
Rennen um die begehrten Auftré-
ge, sondern diejenigen, die Mara-
thonldufer- statt Sprinterqualité-
ten zeigen.
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