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Erfolgreiches Marketing flr Berater

Kreativ gegen die Baisse

Ob Informatik-, Personal- oder Marketing-Berater, alle haben das gleiche Problem:
Der Marketing-Aufwand steigt bei stagnierendem oder rlickldufigem Umsatzvolumen.
Aus der Baisse findet nur heraus, wer Mut zu neuen ldeen hat.

® Von Stefan Schmidlin

Das Ziel eines Beratungsunternehmens sollte
es sein, ein System zur Automatisierung der
Kundenakquisition aufzubauen, so dass sich
der Aufwand fiir die Kundenakquisition in
Grenzen hilt. Dies bedeutet, drei bis vier effi-
ziente Massnahmen zu lancieren, die auto-
matisch fiir tiber 50 Prozent der Kunden-
akquisition sorgen.

Strategie «renovieren»

Bevor man aber an konkrete Massnahmen
denkt, sollte die Marketing-Strategie tiber-
dacht werden. Dabei kénnen unter anderem
folgende Strategieansdtze in Erwiagung gezo-
gen werden:

B Spezialisierung bzw. Konzentration auf
zwei bis drei Marktbereiche.

B Erarbeitung von klaren Differenzierungs-
merkmalen gegeniiber den Mitbewerbern
(Positionierung).

® Auf- und Ausbau von strategischen Koope-
rationen.

B Das Beratungswissen in verschiedenen
Formen anbieten, beispielsweise in Biichern,
Wissensdatenbanken, Seminaren, Work-
shops usw.

m Intensiverer Einsatz von Marketing-Instru-
menten wie Empfehlungsmarketing, Inter-
net-Marketing oder Kundenbeziehungsma-
nagement (CRM).
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Gerade im Bereich «Positionierung», also
der Differenzierung gegeniiber den Mitbewer-
bern, ist bei vielen Beratungsunternehmen
noch grosses Potenzial vorhanden. Denn viele
Berater sind aus Kundensicht austauschbar,
was den Akquisitionsaufwand enorm erhoht.
B Geeignete Differenzierungsmerkmale sind
eine beweisbar bessere Beratungsqualitét, ei-
gene Losungsmethoden, ein professionelle-
rer Unternehmensauftritt oder gut dokumen-
tierte Referenzprojekte.

Denkhaltung «entstauben»

Erst wenn die Marketing-Strategie stimmt,
sollten konkrete Marketing-Massnahmen ins
Auge gefasst werden. Dabei gilt der Grund-
satz: «<Wir wollen in erster Linie den Erfolg su-
chen, statt primér den Misserfolg zu vermei-
den.» Die Misserfolg-vermeiden-Mentalitdt
ist das Schlimmste, was man dem eigenen
Marketing antun kann.

B Dies bedeutet, den Mut fiir neue, teilweise
auch unkonventionelle Massnahmen aufzu-
bringen, diese zu testen und auch einen
Misserfolg zu akzeptieren, ohne alles wieder
in Frage zu stellen.

Mut fiir neue Marketing-ldeen

Neben den klassischen Marketing-Massnah-
men, wie Direct Mails, Fachbeitrdgen oder
Inseraten in zielgruppenkonformen Medien,
sollten auch neuere Marketing-Ideen getestet

werden. Die klassischen Marketing-Mass-
nahmen funktionieren vor allem bei Neuhei-
ten, Aktionen, Events oder bei Themen, die
stark nachgefragt werden.

1 7u den neueren Marketing-Ideen gehort
zum Beispiel das Thema «Suchmaschinen-
Marketing».

B Das «Suchmaschinen-Marketing» teilt sich
in zwei Bereiche auf: Augenmerk ist zu legen
einerseits auf die Suchmaschinen-Positionen
im Suchergebnis, andererseits auf stichwort-
gestlitzte Anzeigen, wie die Google AdWords-
Anzeigen. Gerade Beratungsdienstleistungen
werden intensiv im Internet nachgefragt.
Deshalb ist das Internet fiir Beratungsunter-
nehmen ein wichtiges Instrument fiir die
Neukundenakquisition.

2 Eine weitere Moglichkeit, um effizient
Kontakte zu potenziellen Kunden zu generie-
ren, ist die Schulungstatigkeit.

B Ein Teilzeitpensum an Schulen mit Lehr-
gdngen, die sich an die entsprechende Ziel-
gruppe richten, sorgt nicht nur fiir neue Kon-
takte. Die Schulungstatigkeit bringt einen
interessanten Zusatzumsatz und ist aus Kun-
densicht ein Kompetenzbeweis.

3 Empfehlungsmarketing ist ein weiteres

Thema, das in allen Beratungsmérkten von
entscheidender Bedeutung ist.

www.organisator.ch Nr. 6/04



4

Heute beginnen:
Kreative Massnahmen
anstossen - and go.

B Wihrend man frither eher passiv darauf ge-
hofft hatte, dass man weiterempfohlen wird,
so wird dieses Thema heute viel systemati-
scher und aktiver umgesetzt: Kontakte zu po-
tenziellen Empfehlern werden wie Kunden-
termine eingeplant, oder es werden Business-
Clubs mit Unternehmen aus parallelen, sich
erganzenden Bereichen gegriindet, um die
Empfehlungen zu férdern.

4 Ein genialer Turo6ffner fiir die Neukunden-
akquisition ist das Ratgeber-Prinzip.

B Es geht dabei darum, die Beratungskompe-
tenz in Form eines Ratgebers, der in Papier-
form oder elektronisch, zum Beispiel im PDF-
Format, bezogen werden kann, zu unterstrei-
chen. Ratgeber weisen verschiedene Vorteile
auf. Sie sind aus Kundensicht ein Kompe-
tenzbeweis, werden auch dann angefordert,
wenn beim Kunden erst latentes Interesse
vorhanden ist und werden von Kunden aktiv
weiterempfohlen.

Sich kreativer vermarkten

B Strategische Kooperationen.

B Internet-Marketing, Suchmaschinen-Marketing.

B Schulungs- und Referententatigkeit.

B Fachartikel schreiben.

B Direct Mails mit Aufmerksamkeit erregendem Aufhanger.

B Inserate in zielgruppengerechten Medien.

B Ratgeber erstellen und als Kompetenzbeweis distribuieren.

B Systematisches Empfehlungsmarketing.

B Eintrage in Verzeichnissen, Telefonblichern usw.

B Zielkundenmarketing.

B Referenzprojekte durchfihren, auch wenn sie nicht zu 100 Prozent bezahlt sind.
B Messebeteiligung mit professionellem Auftritt und entsprechenden Aktivitaten.

5 Fir Beratungsunternehmen, die in kon-
ventionellen oder elektronischen Telefon-
biichern gesucht werden, sind Zusatzeintrége
ein interessantes Instrument.

B Es geht dabei darum, dhnlich wie bei Such-
maschinen nach verschiedenen Stichworten
im Suchergebnis in den ersten Positionen ge-
funden zu werden. Zusatzeintrdge kénnen
aber nicht nur nach Stichworten, sondern
auch nach Ortschaften erfolgen. Wer also in
der Nidhe einer grosseren Stadt wohnt, in wel-
cher potenzielle Kunden Beratungsunterneh-
men suchen, kann auch dort mit einem Zu-
satzeintrag gefunden werden.

Heute beginnen

Diese Massnahmen sind nur einige Beispiele
aus Dutzenden von Ideen, um die Neukunden-
akquisition zu férdern. Wichtig dabei ist, die
Ideen auf die eigene Situation abzustimmen

und vor allem heute und nicht morgen damit
zu beginnen, denn die Wirkung dieser Mass-
nahmen zeigt sich in der Regel erst nach eini-
gen Monaten.
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