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Marketing fiir Berater

Als Selbststédndiger Vorsatze fiir 2019
fassen ... und umsetzen

Wie konsequent sind Sie mit dem Umsetzen lhrer Vorsatze - zum Beispiel im Marketingbereich? Oder beziiglich

lhrer Geschéaftsentwicklung? Verpuffen auch lhre ,guten Vorsdtze" so schnell wie die Leuchtraketen in der Silves-

ternacht? Dann sollten Sie dies andern.

Bernhard Kuntz

In meiner mehr als 25-jdhrigen Tétigkeit als Marketingberater
fiir Berater bin ich maximal ein, zwei Handvoll Selbststindi-
gen begegnet, die die Entwicklung ihres Geschifts nicht nur
gezielt planen, sondern ihre Pldne auch konsequent umsetzen.
Bei der iiberwiegenden Mehrheit hingegen konnte ich fest-
stellen, dass es ihnen schwerfiel, aus (guten) Vorsédtzen auch

Vorhaben abzuleiten.

Fiir die meisten Einzel- und Kleinunternehmer gilt: Sie haben
zwar einen grofen Sack voller Wiinsche und Bediirfnisse, und
sie fassen auch regelmiBig Vorsitze - bevorzugt in der besinn-
lichen Zeit zwischen den Jahren -, weshalb wir auch Jahr fiir
Jahr im Januar besonders viele Anfragen potenzieller Neukun-
den erhalten. Doch bereits den nachsten Schritt, aus ihren Vor-
sdtzen Vorhaben und dann Taten werden zu lassen, gehen die
meisten nicht. Sie versdumen es, aus den Vorsidtzen konkrete

To-dos abzuleiten, die sie in ihrem Kalender notieren.

Schwachstelle: Vorhaben auch realisieren

Und die wenigen Selbststdndigen, die ihre (Marketing- und
Entwicklungs-)Vorsitze und Vorhaben so operationalisieren?
Diese erledigen die in ihrem Kalender notierten Aufgaben in
der Regel spitestens dann nicht mehr, wenn im neuen Jahr
der normale Arbeitsalltag wieder beginnt. Denn dann gibt es
stets Wichtigeres und Dringlicheres zu tun, als zum Beispiel
wie geplant die Webseite zu iiberarbeiten. Oder den Adresspool
... Mit

der Konsequenz, dass ihr Business stagniert - auBler sie landen

auszubauen. Oder einen Vortrag zu organisieren. Oder

ein, zwei Zufallstreffer, etwa wenn ein Kunde sie weiteremp-
fiehlt oder sie auf einer Feier jemandem begegnen, der gerade
einen Bedarf fiir ihre Leistungen hat. Das ist zwar toll, doch
nicht das Ergebnis einer gezielten und geplanten Geschéiftsent-

wicklung.

Fiihlen Sie sich ertappt? Wollen Sie dies dndern, damit Sie

Ende 2019 nicht erneut sagen: ,,Mist, jetzt ist schon wieder ein
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Jahr vorbei, und es hat sich nichts getan." Dann tun Sie es doch
einfach! Als Selbststindiger, sprich Unternehmer, miissten Sie
doch ein Meister in Sachen Selbstmotivation sowie im Fassen

und Umsetzen von Vorsidtzen und Vorhaben sein.

Gewiss sind Sie das auch. Doch jeder Mensch hat schwache
Momente - auch ich. Deshalb hier einige Tipps, wie Sie dieses

Ziel erreichen konnen.

Ein Praxisspiel fiir konsequentes Umsetzen

Angenommen, Sie wéren ein Unternehmensberater und Sie
mochten, dass im Jahr 2019
» Thr Bekanntheitsgrad in lhrer Region - sagen wir im GrofB3-

raum Miinchen — steigt und

Ihr Umsatz sich um ein Drittel erhoht - jedoch nicht aus-
schlieBlich deshalb, weil Sie eine hohere Auslastung (also
mehr Arbeit) haben, sondern vor allem weil Sie hohere

Preise erzielen.
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Migranten haben mehr Mut zur Selbststandigkeit

In Deutschland werden jahrlich etwa 850.000 Unternehmen ins Leben gerufen. Unter den Existenzgriindern sind auch rund 170.000 Migranten,
das entspricht circa 20 Prozent. Verglichen mit der Gesamtgesellschaft sind Migranten bereits seit Jahren iiberdurchschnittlich ,griindungs-

aktiv". Zuriickzufiihren ist das unter anderem auf die hohe Zahl der Akademiker unter ihnen, denn diese Gruppe neigt am ehesten dazu, ein

eigenes Unternehmen zu starten. Dabei investieren Migranten mehr Wochenstunden in ihren Betrieb, griinden haufiger im Team und schaffen

mehr Arbeitsplatze. Sie nutzen ebenso héufig wie alle anderen Griinder externe finanzielle Mittel, dabei wird aber seltener auf Bankdarlehen

zuriickgegriffen, sondern eher auf Uberziehungskredite und die Hilfe von Freunden und Verwandten. Einhergehend mit der hohen Griindungs-
quote steigt aber auch die Zahl der Abbrecher. Grund fiir beides ist die gréf3ere Abhéngigkeit vom Arbeitsmarkt: Die Griindung geschieht haufig
aus Mangel an Alternativen; eroffnet sich jedoch eine gute Jobchance, wird das Projekt wieder beendet.

Quelle: Leifels, Arne (2017): Migranten griinden haufiger und grofer: mehr Wochenstunden, mehr Angestellte. Online abrufbar unter: https://www.
kfw.de/PDF/Download-Center/Konzernthemen/Research/PDF-Dokumente-Fokus-Volkswlrtschaft/Fokus-2017/Fokus-Nr.-165-April-2017-Migran-

tengr%C3%Bcnder.pdf.

Dann ist zundchst klar: Ohne Ihr Zutun - also eine Investition
von Zeit und eventuell auch Geld Ihrerseits - geschieht dies
nicht. Klar ist zudem: Sie brauchen, um diese Ziele zu errei-
chen, mehr Anfragen und Auftrige - und diese eventuell auch
von solventeren Klienten. Also zum Beispiel nicht von Friseu-
ren und Gastronomen, sondern von Selbststdndigen, die selbst
hohe Stunden- und Tagessdtze erheben - wie Wirtschaftspriifer
und -anwiélte, IT-Dienstleister und Planungsingenieure - und
die auch nicht zusammenzucken, wenn Ihre Unterstiitzung
mehr als 3,50 Euro die Stunde kostet.

Nachdem dies klar ist, konnen Sie Ihr Marketing fiirs kom-
mende Jahr planen. Angenommen nun, Sie entscheiden fiir
sich unter anderem: ,,Um die genannten Ziele zu erreichen,
benotige ich ein Mailingsystem, das es mir ermdglicht, ,maBig,

aber regelmidBig' - also zum Beispiel im Zwei-Monats-Rhyth-

mus - mit meinen Zielkunden zu kommunizieren, sodass sich
allméihlich die Botschaft ,Herr/Frau ...

den Kopfen der Klienten verankert und sie mich im Bedarfs-

ist Spezialist fiir ..." in
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fall kontaktieren." Dann sollten Sie die Termine fiir den Ver-
sand der Mailings, sofern es Ihnen hiermit ernst ist, sogleich
in Thren Kalender eintragen: ,,15. Februar: Versand Mailing
1"; ,,15. April: Versand Mailing 2"; ,,15. Juni: Versand Mai-
ling 3" ...

So weit, so gut. Doch zum Versand von Mailings brauchen
Sie zundchst einen Adresspool, den Sie kontinuierlich aus-
bauen und pflegen. Einen solchen Adresspool aufzubauen ist
im Internetzeitalter eine reine FleiBBarbeit. Hierfiir geniigt es
im geschilderten Fall zum Beispiel, sich regelmédfig an den PC
zu setzen und dort bei Google solche Wortkombinationen wie
»Wirtschaftspriifer Miinchen" oder ,,Planungsbiiro Miinchen"
einzugeben - und schon werden Ihnen entsprechende Web-
seiten angezeigt, in deren Impressum Sie aufler der jeweiligen
Adresse auch den Namen des Inhabers oder Geschéftsfiihrers
finden. Und schon haben Sie wieder neue Datensétze fiir Ihre
Adressdatei.

Eine echte Fundgrube fiir Adressen sind auch Stellenportale
wie zum Beispiel monster.de. Denn in den dort publizierten
Stellenanzeigen steht nicht nur die Adresse, sondern auch ein
Kurzportrdt des jeweiligen Unternehmens. Anhand dessen kon-
nen Sie entscheiden, ob das Unternehmen in Thr Beuteschema
passt und ob Sie die Adresse in Thre Adressdatei aufnehmen.
Damit Ihr Adresspool wichst und gedeiht, beschliefen Sie
zum Beispiel: ,,Jeden ersten Freitag im Monat setze ich mich an
den PC, schaue mir bei monster.de die neuesten Stellenange-
bote aus dem Raum Miinchen an und nehme die Adressen der
fiir mich relevanten Unternehmen in meinen Adresspool auf."
Und weil es Thnen ernst mit Threm Vorhaben ist, schreiben Sie

auch diesen Job sofort in Thren Terminkalender.

Doch um wirkungsvolle Mailings zu formulieren und zu ver-

senden, bendtigt man nicht nur einen Adresspool. Sie sollten
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den jeweiligen Adressaten auch etwas senden, das einerseits in
einem Bezug zu Threm Geschéftsfeld steht und andererseits
den Empfingern mit hoher Wahrscheinlichkeit einen Nutzen
bietet. Das konnen zum Beispiel eine Checkliste, eine Grafik,
ein Artikel oder eine Einladung zu einem Vortrag sein. Also
notieren Sie in Threm Kalender zum Beispiel vier Wochen vor
dem Versand der einzelnen Werbebriefe als Aufgaben:

¢ Checkliste ,,Wie strukturiert ist mein / unser Vertrieb?"

erstellen. Oder:
* 10 Tipps zur Akquise von Neukunden verfassen. Oder:
*  Vortrag zum Thema ,,Mitbewerbern Kunden abjagen"

konzipieren.

Sie sehen, alle mit Threm Ziel ,Mehr Umsatz erzielen" ver-
bundenen (Marketing-)Aufgaben lassen sich zunédchst definie-
ren und dann operationalisieren und somit terminieren. Und
das Tolle daran ist: Fast alle definierten und operationalisierten

Aufgaben lassen sich im Bedarfsfall auch delegieren — zum Bei-

spiel an externe Dienstleister oder an andere Personen, die fiir

Sie arbeiten.

Also steht einem Realisieren Ihres Marketing- oder Unter-

nehmensentwicklungsplans und somit dem mittelfristigen
Erreichen Ihrer Businessziele eigentlich nichts mehr im Wege -
zumindest sofern fiir Sie nicht der Spruch gilt: ,,Der Weg zur
Holle ..

Vorsétzen gepflastert.”

."- pardon, ,,zum Misserfolg" - ,,... ist mit vielen guten

Inhaber der PRofilBerater GmbH, Darmstadt (www.die-
profilberater.de). Er ist u. a. Autor des im Verlag managerSemi-
nare erschienenen Buches Warum kennt den jeder? - Wie Sie
als Berater durch Pressearbeit Ihre Bekanntheit steigern und
lukrative Auftrdge an Land ziehen.






