training und coaching

Marketing: Vom Trainer zum
Keynote-Speaker

TRAINER-BUSINESS. Viele Trainer trdumen davon, sich ein zweites Standbein aufzubauen.
Als Redner konnten sie - so die Hoffnung - nebenher fast wie im Schlaf Spitzenhonorare
erzielen. Der PR- und Marketingberater Bernhard Kuntz hat 15 Marketingtipps

aufgelistet, wie der Weg vom Trainer zum Speaker trotz vieler Muhen gelingen kann.

Tipp 1: Definieren Sie, bevor Sie Zeit und
Geld in Ihre Selbstvermarktung als ,,Spea-
ker" investieren, lhr Ziel: Wollen Sie als
Vortragsredner Ihren Lebensunterhalt ver-
dienen oder sollen Ihre Vortrdge primér
ein Instrument sein, um zum Beispiel gro-
RBere Trainings- oder Beratungsauftrage an
Land zu ziehen?

Tipp 2: Fragen Sie sich, inwieweit Sie auf-
grund lhrer Biografie entweder bereits die
notige Popularitdt oder das nétige Image
»opezialist fur ..." haben, um fir Orga-
nisationen, die Redner engagieren, als
solcher attraktiv zu sein. Fur die meisten
Berater gilt: Sie kdnnen sich nur uber
den Aufbau eines ,Expertenstatus” als
Redner profilieren, da sie keine aus Funk
und Fernsehen bekannten Celebrities wie
Joschka Fischer, Ulrich Wickert und Rein-
hold Messner sind.
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Tipp 3: Analysieren Sie sehr sorgfaltig,
welches der folgenden drei Hauptmo-
tive von Unternehmen, Verbénden und
Kongressveranstaltern einen Redner oder
Keynote-Speaker fir eine Veranstaltung
zu engagieren, Sie mittelfristig befriedi-
gen konnen.

* Motiv 1: Der Veranstalter will seinen
»,Gdasten" zum Beispiel einen schdnen
Abend bereiten, der ihnen im Gedéacht-
nis haften bleibt. Dann muss der Red-
ner entweder einen gewissen Promi-
Status haben, damit die Anwesenden
anschlieBend stolz zu ihren Bekannten
sagen kdnnen ,Ich habe den XY schon
mal live erlebt", oder sein Auftritt muss
so spritzig sein, dass die Anwesenden
sich zum Beispiel vor Lachen biegen,
weshalb sie sich gerne an den Abend
erinnern.

Motiv 2: Der Veranstalter will die Zu-
horer zu einem Umdenken oder be-
stimmten Verhalten motivieren. Dann
muss der Experte aus Veranstaltersicht
ein ausgewiesener Experte fir das be-
treffende Thema sein (sei es Vertrieb,
Change Management oder Motivation),
der den Zuhdrern etwas zu sagen hat
und seine Inhalte so présentiert, dass er
bei ihnen auf offene Ohren stoRt.

Motiv 3: Der Veranstalter benétigt ein
Zugpferd, das den Saal mit zahlenden
oder fir ihn attraktiven Besuchern fullt.
Dann muss der Redner bei den Zielper-
sonen eine hohe Bekanntheit haben
und/oder aus deren Sicht ein ausgewie-
sener ,,Experte flr ..." sein. Ansonsten
verfugt er nicht Uber die gewiinschte
Zugkraft.

Tipp 4: Checken Sie anhand der genann-
ten Motive, einen Redner zu engagieren,

nochmals, inwieweit lhr Ziel, zum Bei-
spiel von lhren Redner-Honoraren allein
lhren Lebensunterhalt bestreiten zu kon-
nen, realistisch ist. Provokante These: Bei
98 Prozent aller ,Mdchtegern-Redner" ist
dies nicht der Fall.

Tipp 5: Definieren Sie als (angehender)
Redner ein Thema, flr das Sie sich als Ex-
perte profilieren méchten - zum Beispiel
,Unternehmer werden, Unternehmer
sein". Oder: ,Big Deals an Land ziehen".
Oder: ,Barrieren Uberwinden". Oder:
»Konsequenz". Meiden Sie mdglichst so
allgemeine Themen wie ,Fihrung", ,Er-
folg" oder ,Verkauf" - auBer, dies ergibt
sich sozusagen zwingend aus lhrer Bio-
grafie. Denn je allgemeiner Ihr Thema ist,
umso mehr Mitbewerber haben Sie, und
umso schwieriger féallt es lhnen, sich von
diesen abzuheben. Zudem féllt es lhnen
schwer, die fur Ihr Redner-Sein ndtige Be-
kanntheit aufzubauen.

Tipp 6: Leiten Sie aus lhrem Thema ab,
bei welchen Organisationen und Perso-
nen Sie sich einen Namen machen soll-
ten. Angenommen, lhr Thema wadre ,,Un-
ternehmer werden, Unternehmer sein".
Dann wirden hierzu zum Beispiel alle
Verbé&nde und Netzwerke in Deutschland
z&hlen, denen die Inhaber vieler kleiner
und mittlerer Unternehmen angehdren.
Erfassen Sie die Entscheider in diesen
Organisationen, soweit maoglich, adress-
maéRig und kontaktieren Sie diese - zum
Beispiel mittels eines Newsletters - regel-
méRig, damit sich lhr Name, verknipft
mit der Botschaft ,Spezialist fir ..." und
»moglicher Redner fir ...", allmdhlich in
deren Kopfen verankert.

Tipp 7: Arbeiten Sie, nachdem Ihr Thema
feststeht, daran, lhre Botschaft ,Spezia-
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list fir ..." immer stdrker zu unterfuttern.
Zum Beispiel, indem Sie ein entsprechen-
des Buch - am besten bei einem angese-
henen Verlag - publizieren. Oder, indem
Sie Artikel in den fur Ihre Zielkunden re-
levanten Medien platzieren, die Sie dann
als Kompetenznachweise selbstversténd-
lich auf Ihre Webseite stellen und an die
Zielpersonen und auch die Zielorganisati-
onen in lhrer Datenbank mailen.

Tipp 8: Hoffen Sie nicht auf den Big Bang,
dass Sie zum Beispiel von Anne Will
oder Markus Lanz als Talkgast eingela-
den werden. Denn solche Massenmedien
wie Rundfunk und Fernsehen suchen ihre
Talkgaste und Interviewpartner ebenfalls
nach dem Kriterium aus, inwieweit diese
bereits den Ruf ,,Experte fur ..." haben.
Also missen Sie, wenn Sie irgendwann
einmal auf einem Sessel in einem Fern-
sehstudio sitzen mdchten, die nétige Vor-
arbeit leisten.

Tipp 9: Legen Sie sich nicht nur eine op-
tisch ansprechende Webseite mit schénen
Bildchen zu, sondern gestalten Sie diese
auch inhaltlich und textlich so, dass man

spurt:

¢ Der Mann/die Frau hat vom Thema
»e-.€ine Ahnung.

« Er/Sie kann Dinge auf den Punkt brin-
gen.

« Er/Sie hat eine kraftvolle, bildhafte
Sprache.

« Er/Sie ist kein fader Langweiler, son-
dern eine Person, die Emotionen bei
Menschen wecken kann.

Tipp 10: Ein guter Vortrag informiert und

unterhdlt die Zuhérer. Was die Zuhorer

als ,,gute Unterhaltung" und ,,spannende

Information" empfinden, ist jedoch sehr

verschieden. ,Betschwestern" lachen

lber andere Dinge als ,geldgeile"” Au-

RBendienstmitarbeiter von Strukturver-

trieben. Und Konzernmanager interes-

sieren sich fiir andere Themen als kleine

Handwerksmeister - zumindest mussen

fur sie dieselben Themen unterschiedlich

aufbereitet werden. Gestalten Sie all lhre

Werbeaktivitadten so, dass in ihnen stets

erkennbar wird: Sie kdnnen Ihr Publikum

»gut" informieren und unterhalten.

Tipp 11: Optimieren Sie Ihre Webseite fir

die Suchmaschinen, sodass diese, wenn

man zum Beispiel Wortkombinationen
wie ,,Vortrag Networking" oder ,Vortrags-
redner Networking" oder ,Keynote-Spea-
ker Networking" bei Google & Co eingibt,
in der Trefferliste mdglichst auf Seite eins
steht. Denn das Internet ist das bevor-
zugte Informationsmedium fir Personen
und Organisationen, die einen Vortrags-
redner suchen - und nicht irgendwelche

Rednerlexika.

Tipp 12: Sollte lhnen dies mittelfristig

nicht gelingen, dann schalten Sie entspre-

chende Adwords-Anzeigen.

Tipp 13: Stellen Sie auf lhre Webseite
auch ein, zwei Videos, die Sie als Red-
ner zeigen (und/oder laden Sie diese bei
YouTube hoch). Doch Vorsicht: Lassen Sie
die Videos von einem Profi erstellen und
bearbeiten, sonst wirken sie schnell kon-
traproduktiv.
Tipp 14: Freuen Sie sich in den ersten
zwei, drei Jahren auch dber Redner-
auftritte auf kleinen Bihnen mit einem
mickrigen Honorar - zum Beispiel bei
Gewerbevereinen, Existenzgrinder-Netz-
werken, Selbsthilfe-Organisationen und
lokalen Lions-Clubs. Denn zum einen
geben Ihnen diese Auftritte die Chance zu
Uben und die Souverénitdt aufzubauen,
die ein guter Redner braucht, zum ande-
ren kénnen Sie danach wieder ein Tes-
timonial eines begeisterten Kunden auf
Ihre Webseite stellen - sofern lhr Auftritt
»Spitze" war.
Tipp 15: Machen Sie sich immer wieder
bewusst, dass die Reise zum Ziel ,ein ge-
fragter Redner sein" eine sehr, sehr lange
und weite ist. Des Weiteren gilt die Faust-
regel, dass Sie schon mehr als 90 Prozent
aller Méchtegern-Speaker erreicht haben,
wenn Sie funf, sechs Mal pro Jahr als
Redner engagiert werden und der Veran-
stalter Ihnen hierfur einen vierstelligen
Betrag zahlt. Ansonsten ist der Frust vor-
programmiert.
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