
V i e l e p e r s ö n l i c h e D i e n s t l e i s t e r - w i e 

U n t e r n e h m e n s - u n d S t e u e r b e r a t e r , 

W i r t s c h a f t s p r ü f e r u n d R e c h t s a n w ä l t e , 

G u t a c h t e r u n d a u c h T h e r a p e u t e n -

w o l l e n z w a r m e h r u n d l u k r a t i v e r e 

A u f t r ä g e h a b e n . D o c h z u g l e i c h e r a c h t e n 

sie, o b w o h l sie U n t e r n e h m e r s ind , das 

V e r k a u f e n als e i n e u n e h r e n h a f t e T ä t i g -

k e i t . D ie U r s a c h e h i e r f ü r : Sie h a b e n 

e i n f a l s c h e s V e r k a u f s v e r s t ä n d n i s ... 

u n d w i s s e n o f t n i c h t , w i e e s g e h t . 

„ I ch w i l l m i c h u n d m e i n e L e i s t u n g e n n i c h t 

w i e W a s c h m i t t e l v e r k a u f e n . Das i s t m i t 

m e i n e n P r i n z i p i e n n i c h t v e r e i n b a r . " S o l c h e 

Ä u ß e r u n g e n h ö r t m a n o f t v o n B e r a t e r n , 

i n s b e s o n d e r e s o l c h e n m i t e i n e m p ä d a g o -

g i s c h e n u n d p s y c h o l o g i s c h e n B a c k g r o u n d . 

I m m e r w i e d e r r e g i s t r i e r t m a n i m K o n t a k t 

m i t i h n e n : Sie s e t z e n das V e r k a u f e n w e i t -

g e h e n d m i t e i n e m K l i n k e n p u t z e n g l e i c h , 

ä h n l i c h w i e bei e i n e m V e r s i c h e r u n g s v e r -

t r e t e r . Dabe i lassen sie s i ch t ä g l i c h g e r n e 

e t w a s v e r k a u f e n . B e i m Bäcker ... am Z e i -

t u n g s k i o s k ... Ja, sie w ä r e n soga r e n t t ä u s c h t , 

w e n n i h n e n der Bäcker o d e r K i o s k b e t r e i b e r 

n i c h t s v e r k a u f e n w ü r d e . W a r u m a lso d iese 

n e g a t i v e E i n s t e l l u n g z u m a k t i v e n V e r k a u f 

de r e i g e n e n L e i s t u n g ? 

W e r g u t g e b u c h t ist, b l e i b t sich e h e r t r e u 

Vie le B e r a t e r s e t z e n das V e r k a u f e n u n b e -

w u s s t d a m i t g l e i ch , a n d e r e n L e u t e n e t w a s 

a u f z u s c h w a t z e n . U n d sie p o c h e n d a r a u f : ih r 

W e r t e s y s t e m v e r b i e t e i h n e n dies. W e l c h 

s c h e i n h e i l i g e s Gerede , u m d ie e i g e n e U n f ä -

h i g k e i t o d e r T r ä g h e i t z u k a s c h i e r e n . D e n n 

f a k t i s c h ist i n de r Regel das G e g e n t e i l de r 

Fall. Ge rade Berater , d e n e n ihr W e r t e s y s t e m 

a n g e b l i c h e in a k t i v e s V e r k a u f e n u n d e i n e 

a k t i v e M a r k t b e a r b e i t u n g v e r b i e t e t , v e r r a t e n 

d ieses m e i s t s c h n e l l - w e n n ih re A u f t r a g s -

b ü c h e r leer s ind . 

T r i f f t d a n n e ine K u n d e n a n f r a g e bei i h n e n 

an, sagen sie m e i s t „Ja" z u m A u f t r a g , se lbs t 

w e n n sie das G e f ü h l h a b e n : E i g e n t l i c h b in 

ich h i e r f ü r n i c h t der r i c h t i g e M a n n / d i e r i c h -

t i g e Frau. O d e r : E i g e n t l i c h b r a u c h t e de r 

I n t e r e s s e n t e t w a s anderes . D e n n w e n n d ie 

A u f t r a g s b ü c h e r leer s ind , d a n n ist f a s t a l l en 

B e r a t e r n das e i g e n e H e m d n ä h e r als de r 

Rock, a u c h w e i l sie das Ge ld b e n ö t i g e n , um 

i h ren L e b e n s u n t e r h a l t ode r den ih rer Fami l ie 

z u f i n a n z i e r e n . 

Desha lb g i l t : Eine s y s t e m a t i s c h e M a r k t b e a r -

b e i t u n g u n d e in ak t i ves V e r k a u f e n s ind n i c h t 

e in V e r r a t an den e i g e n e n P r i n z i p i e n . Ne in , 

sie s i nd e ine V o r a u s s e t z u n g , u m i h n e n t r e u 

z u b l e i b e n u n d s i ch n i c h t z u v e r k a u f e n . 

D e n n w e n n das A u f t r a g s b u c h v o l l i s t u n d 

a u s r e i c h e n d F o l g e a u f t r ä g e in de r P i p e l i n e 

s i nd , f ä l l t e s B e r a t e r n a u c h l e i c h t e r , z u 

p o t e n z i e l l e n K u n d e n m a l z u s a g e n : „D iesen 

A u f t r a g l e h n e ich ab, w e i l ..." Oder a n d e r s 

f o r m u l i e r t : W e r se ine L e i s t u n g e n a k t i v v e r -

m a r k t e t u n d v e r k a u f t , m u s s s i ch s e l t e n e r 

se lbs t v e r r a t e n u n d v e r k a u f e n . 

Bernhard Kuntz 

Diens t l e i s tungs -
m a r k e t i n g in der Praxis 

Verkaufen? 
Pfui Teufel! 

P r a x i s f r a g e n 



Lieber den M a r k t bearbe i ten als 
„ tag t räumen" 

Die e i g e n t l i c h e Ursache, w a r u m v ie le Bera-
te r „P fu i Teu fe l ! " z u m V e r k a u f e n sagen, ist, 
dass sie z w a r h o h e H o n o r a r e kass ieren 
m ö c h t e n , aber w e d e r Z e i t n o c h Ge ld ins 
V e r k a u f e n i n v e s t i e r e n w o l l e n . Sie h o f f e n 
d a r a u f , dass i h n e n d ie A u f t r ä g e g l e i c h 
„gebra tenen Täubchen" in den M u n d f l iegen. 
Aber dies ist in e i n e m w e i t g e h e n d g e s ä t t i g -
t e n M a r k t - i n d e m e ine i m m e r g r ö ß e r e 
Schar v o n T ra i ne rn u n d Bera te rn , G u t a c h -
t e r n u n d Coaches u m e ine b e g r e n z t e Z a h l 
von A u f t r ä g e n b u h l t - me is t e in T a g t r a u m . 

Ein w e i t e r e r G r u n d , w a r u m es v ie len Bera-
t e rn v o r d e m V e r k a u f e n g raus t , ist, sie w i s -
sen n i c h t , w ie das V e r k a u f e n f u n k t i o n i e r t . 
I m K o n t a k t m i t Be ra te rn s t e l l t m a n i m m e r 
w iede r fes t : Viele ha l t en s ich z w a r f ü r g roße 
s y s t e m i s c h e Denker , f a k t i s c h d e n k e n aber 
nur w e n i g e - w e n n es um das T h e m a V e r -
kau f g e h t - sys tem isch u n d p rozessha f t . 

Den m e i s t e n Be ra te rn ist z. B. n i c h t aus re i -
c h e n d bewuss t , dass sie e ine Le i s tung v e r -
kaufen, die aus K u n d e n s i c h t me is t t eue r ist; 
des We i te ren e ine Leis tung, bei der die Kau f -
e n t s c h e i d u n g aus K u n d e n s i c h t e x t r e m r is i -
k o b e h a f t e t ist. Denn die K u n d e n k ö n n e n die 
i m m a t e r i e l l e Le i s tung B e r a t u n g v o r m Kau f 
wede r anfassen, um ihre Q u a l i t ä t zu p rü fen , 
noch können sie diese, w e n n sie i h n e n n i c h t 
den e r h o f f t e n N u t z e n b r i n g t , z u r ü c k g e b e n 
oder u m t a u s c h e n . E n t s p r e c h e n d z ö g e r l i c h 
s ind die me i s ten Personen u n d O r g a n i s a t i o -
nen m i t i h ren K a u f e n t s c h e i d u n g e n , w e n n 
es um B e r a t u n g s l e i s t u n g e n geh t . 

Die Z ie lkunden zur Kaufentscheidung 
f ü h r e n 

Eben fa l l s n i c h t b e w u s s t m a c h e n s ich d ie 
me is ten Berater, dass n i e m a n d ihre Le is tun -
gen s p o n t a n k a u f t . Der K a u f e n t s c h e i d u n g 
g e h t e in l änge re r Prozess vo raus , in d e m 
der K u n d e m e h r e r e B e w u s s t s e i n s s t u f e n 

d u r c h l ä u f t . 

S t u f e 1 : Bera ter X ex is t ie r t . Dies zu wissen, 
ist d ie G r u n d v o r a u s s e t z u n g , d a m i t e in p o -
t e n z i e l l e r K u n d e e inen Bera te r ü b e r h a u p t 
k o n t a k t i e r e n kann. 

S t u f e 2: Berater X k ö n n t e m i r e inen Nu tzen 
b ie ten , w e i l ... ( K o n j u n k t i v ) . G e l a n g t e in 
po tenz ie l l e r Kunde n i c h t zu dieser Übe rzeu -
g u n g , bes teh t f ü r ihn kein Anlass, sich näher 
über e inen Berater zu i n f o r m i e r e n . 

S t u f e 3: Berater X b ie te t m i r e inen Nu tzen , 
we i l ... ( Ind ika t i v ) . Ohne diese Ü b e r z e u g u n g 
e r w ä g t ke in N o c h - n i c h t - K u n d e e r n s t h a f t , 
e i n e m Berater e i nen A u f t r a g zu e r te i len . 

S t u f e 4 : Der N u t z e n , den ich aus der 
Le is tung v o n Bera te r X z iehe, ist g röße r als 
me ine Inves t i t i on . Nur w e n n e in In te ressent 
zu dieser Gew isshe i t g e l a n g t , ö f f n e t er sein 
P o r t e m o n n a i e . D e n n a n s o n s t e n w ü r d e e r 
se in Ge ld besser z u r Bank b r i n g e n . D o r t 
e r h ä l t e r Z insen da fü r . 

Die unternehmer ischen Hausaufgaben 
machen 

V e r k a u f e n h e i ß t n i c h t s anderes, als p o t e n -
z ie l le K u n d e n S c h r i t t f ü r S c h r i t t z u ob ige r 
G e w i s s h e i t zu f ü h r e n . A lso s o l l t e n s ich 
Berater , d ie A u f t r ä g e g e w i n n e n m ö c h t e n , 

ü b e r l e g e n : W i e m a c h e ich m e i n e n Z i e l -
k u n d e n klar, dass es m i c h g i b t ? W i e v e r -
m i t t l e ich i hnen , dass ich i h n e n e inen N u t -
zen b ie ten k ö n n t e ? W ie? 

Das Ergebn is ist e in M a r k e t i n g - u n d Ve r -
t r i ebssys tem, in d e m d ie E i n z e l m a ß n a h m e n 
w ie d ie Z a h n r ä d e r e ines U h r w e r k s i n e i n -
a n d e r g r e i f e n u n d d ie Z i e l k u n d e n S c h r i t t f ü r 
S c h r i t t zu r K a u f e n t s c h e i d u n g f ü h r e n . 

Ein so lches M a r k e t i n g - u n d Ver t r i ebssys tem 
k ö n n e n nu r Bera te r e n t w i c k e l n , d ie exak t 
a n a l y s i e r t h a b e n : W e m kann ich a u f g r u n d 
m e i n e r E r f a h r u n g u n d K o m p e t e n z e i n e n 
N u t z e n b ie ten? Denn nur bezogen a u f diese 
Z i e l k u n d e n k ö n n e n sie e ine ü b e r z e u g e n d e 
V e r k a u f s a r g u m e n t a t i o n e n t f a l t e n - a lso Ih -
nen da r l egen , w a r u m sie s ich f ü r sie (und 
n i c h t f ü r e i nen M i t b e w e r b e r ) e n t s c h e i d e n 
so l l t en . 

Da d ie me i s ten Berater e ine so lche Ana lyse 
n i c h t g e m a c h t haben, d reschen sie in ih ren 
W e r b e u n t e r l a g e n Phrasen u n d ihre M a r k e -
t i n g a k t i v i t ä t e n l a u f e n ins Leere. 

U n d am Te le fon? Da s t a m m e l n sie - aus 
K u n d e n s i c h t - o f t nu r w i r r e s Zeug , w e n n 
s ich ma l e in K u n d e e r d r e i s t e t zu f r a g e n : 
W a r u m so l l te ich gerade Sie e n g a g i e r e n ? 

A u s K u n d e n s i c h t e ine sehr b e r e c h t i g t e 
Frage! Oder? 

Bernhard Kuntz 
Geschäftsführer der PRofilBerater GmbH 
in Darmstadt, Autor der Marketing- und 
PR-Ratgeber „Die Katze im Sack verkau-
fen", „Fette Beute für Trainer und Berater" 
sowie „Warum kennt den jeder?" 
info@die-profilberater.de 
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