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DAS ZEICHNET KREATIVE
BERATERPERLEN AUS

SO DURCHBRECHEN SIE DEN
TEUFELSKREIS DES AKTIONISMUS

Die meisten Marketing-Projekte starten mit Hektik. Da wird fiir die nichste Messe schnell noch dies und

das gebraucht und das Schicksal nimmt seinen Lauf. Es werden iiberstiirzt Auftrige vergeben, Vertrige

vergessen und Briefings nicht oder schlecht gemacht. Wie man sich mental besser einstimmt und welcher
oft ignorierte Punkt den Unterschied macht, erklirt der Marketing-Sachverstindige Nils-Peter Hey.

Sie kennen das: Alles, was unter dem Begriff ,Marketing” firmiert,
wird meist vom Zaun gebrochen. Wenn wichtige Termine anstehen,
miissen fehlende Unterlagen produziert werden, damit der Vertrieb
was zum Herzeigen hat. Heraus kommt ein Flickwerk der Kommuni-
kation, das zur ewigen Baustelle mutiert. So oder so &hnlich wird Mar-
keting allerorten betrieben. Zwar wird der Begriff ,Strategie” auch
hier inflationar verwendet, aber mehr als blinder Aktionismus kommt
selten dabei heraus. Was im ureigensten Interesse der Unternehmen
selbst liegt, miissen dann Berater, Agenturen und sonstige Experten
richten. Die haben selbstredend fiir jede Nische eine Speziallssung.
In der Eile entstehen heftige ,sunk costs”, da die Auftraggeber
schlecht einschitzen k&nnen, was realistisch erreichbar ist. Das Prob-
lem: Fiir den Aufbau einer leistungsfahig arbeitenden Absatzorganisa-
tion ist nie Zeit. So ergeht es dem Grofsteil der Marketingbemiihun-
gen in sehr vielen Unternehmen, ob namhaft oder nicht. Ich habe
regelméhig den Auftrag, die Ursachen fir fehlgeschlagene Projekte
vor deutschen Gerichten zu beurteilen. Das Bild ist eindeutig.

FEHLKONSTRUKTIONEN IM MARKETING

Ursache Nummer eins ist, dass das Marketing im philosophischen
Sinne nahezu tiberall falsch konstruiert ist. Das ist auch kein Wun-
der, denn an den entscheidenden Stellen im Unternehmen sitzen
selten Leute, die diese Profession wirklich beherrschen. Das Mar-
keting wird oft nach dem Prinzip ,Wer trifft, hat Recht” betrieben.
Wenn der Erfolg da ist, hat er viele Vater, wenn nicht, dann findet
man einen Schuldigen. Es ist nicht ungewshnlich, dass der Begriff
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,Marketing“ heute meist mit Werbung oder Kommunikation
gleichgesetzt wird. Genau hier liegt der Fehler, auf dem auch die
allgemeine Geringschatzung der Marketingschaffenden im Unter-
nehmen beruht. Hier finden sich in der Wahrnehmung oft die
Quereinsteiger, die Wegbeférderten oder die, die man als ,Laber-
affen” disqualifiziert.

ZURUCK ZUR WURZEL

Dabei muss man sich nur die urspriingliche |dee des Marketings vor
Augen fiihren: marktorientierte Unternehmensfiihrung. Das Mar-
keting ist also - richtig gedacht - viel mehr als die Werbeabteilung.
Sie ist Stabsstelle oder Vorstandsfunktion und berst das Unterneh-
men aus der Perspektive der Absatzwirtschaft. Das Marketing sollte
dabei die am besten vernetzte Disziplin im Unternehmen sein, die
nicht zuletzt in ihrer Rolle als Wachter tiber die Marken Einfluss auf
die Gesamtwahrnehmung hat. In der Markenfiihrung geht der Auf-
trag auch weit dariiber hinaus, denn alle Bereiche, die Menschen
innen wie aufsen beeinflussen, unterliegen den Einfliissen der Marke.
Dass das Marketing trotzdem oft nur in seiner Kommunikations-
funktion wahrgenommen wird, ist einer kognitiven Verzerrung
geschuldet. Das, was das Marketing tut, wird eben in Form von
Kommunikation am deutlichsten sichtbar.

EIGENE KOMPETENZ AUFBAUEN

Daraus ist zu folgern, dass das Marketing eine Kernkompetenz im
eigenen Hause sein muss, fiir die man nicht so ohne weiteres




Berater einspannen sollte. Fir die zu definierenden Aufgaben
braucht es diese trotzdem. Diese sind aber schwer zu finden, da die
meisten Berater zun&chst Dienstleistungen erbringen und daher in
eigener Sache beraten. Hier beginnt das wahrhaftige Problem:
Wer auf einen Umsetzungsauftrag schielt, ist nicht unabhéngig in
der Beratung. Er wird Argumente finden, warum die eigene Sub-
disziplin oder das favorisierte Instrument aktuell das Wichtigste
ist. Ich empfinde hier, einen Unterschied zu treffen zwischen
,Beratung®, die Schwerpunkte definiert, Wege aufzeigt und die
Implementierung leitet, und ,Bedienung®, die konkrete Projekte
zur Umsetzung bringt. Dieser Unterschied mag feinsinnig sein,
aber er versucht, einen Lésungsweg aufzuzeigen, um die Qualitat
von Beratern in ihrer Beratungsfunktion besser einzuschitzen. Wer
bert wirklich im Sinne des Unternehmens und wer verpackt seine
Dienstleistung in ein Gewand der Neutralitat?

VON ARCHITEKTEN LERNEN

Ein guter Marketingberater geht wie ein Architekt vor. Das Vor-
haben muss vor Beginn der Baumafinahmen eine anstindige
Machbarkeitsiiberlegung beinhalten, die Voraussetzungen fiir ein
anstandiges Projekt schaffen und spater die Gewerke koordinie-
ren. Das reale Leben zeigt uns aber bildlich hauptsachlich spezia-
lisierte Installateure, die fiir sich in Anspruch nehmen, auch Archi-
tekten zu sein. Kein Bauherr dieser Welt wiirde aber dem Elektriker
die Planung seines Gesamtprojekts anvertrauen. Im Marketing ist
das aber Usus.

KLARER PLAN TUT NOT

Gute Beratung zeigt sich also vor allem in der Tatsache, dass Pla-
nung und Umsetzung des Gesamtkunstwerkes zeitlich und sach-
lich klar voneinander getrennt werden, so wie es bei jeder techni-
schen Entwicklung Gesetz ist. Fiir Sie als Unternehmer bedeutet
das aber auch, dass Sie sich irgendwann Zeit nehmen miissen, um
den Teufelskreis des Marketing-Aktionismus zu durchbrechen.
Der wichtige, erste Schritt ist hier das sogenannte ,Briefing®, einin
Marketingkreisen tbliches Verfahren, um lhre Anforderungen
zusammenzutragen, zu bewerten, zu gewichten und letztlich in
konkrete Mafinahmenplane zu iiberfiihren. ,Pflichtenheft” wiirde
es der Techniker nennen. Das tibergeordnete Ziel ist dabei der
Dialog zwischen allen wichtigen Abteilungen, da sonst die Gefahr
besteht, dass in der Kommunikation Versprechen gegeben wer-
den, die man spéter aus Sicht des Kunden nicht halten kann.

AUDIT UND BRIEFING

Das Briefing ist im iibertragenen Sinne, und wenn es zum ersten
Mal gemacht wird, wie ein Audit zu verstehen, bei dem der Bera-
ter zusammen mit dem Mandanten den Ist-Zustand erhebt und
dokumentiert. Daraus werden dann Mafnahmen abgeleitet, um
die nachste Stufe der Entwicklung zu erreichen. Jedem Architek-
ten ist dabei klar, dass zundchst Fundamente gegossen werden
missen, bevor man die Dachlatten annagelt. Die grofse Heraus-
forderung der Marketingberatung ist es, die Anforderungen der
langfristigen Markenfiihrung (speziell bei Familienunternehmen
ist das eine Lebensaufgabe) mit kurzfristigen Absatznotwendig-
keiten zu versdhnen und zu harmonisieren. Dies ist eine iberaus
kreative Aufgabe, fiir die es neben einer fundierten Ausbildung
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viel Management-Erfahrung benéstigt und Wissen iber die
Erfolgsaussichten verschiedener Mafnahmen. Die Beratung in
Bezug auf die Kommunikation sollte dabei medienneutral sein.
Im Fokus stehen die Kanile, die der Kunde tatsachlich und nicht
nur mutmabBlich nutzt. Viel zu oft wird hier leichtfertig den popu-
listischen Parolen von Digitalpredigern oder anderen Lautspre-
chern auf Marketingkonferenzen gefolgt, anstatt sich der Sache
tiber eine fundierte Umfeldanalyse zu ndhern. Wir miissen uns
leider immer wieder vor Augen fithren, dass die meiste Beratung
lediglich Bedienung ist und Budgets fiir die Werkzeuge bekom-
men will, fiir die sie angetreten ist.

UNABHANGIGE BERATER SIND SELTEN

Wie aber findet man unabhingige Berater? Man mag mir Befan-
genheit in eigener Sache unterstellen, aber es ist nachweisbar,
dass es kaum ein Angebot fiir unabhéngige Beratung im Marke-
ting gibt. In der Regel werden also doch die Berater der Agentu-
ren und Dienstleister eingespannt, in der Hoffnung, dass es
diesmal laufen wird. Mit einem wachen Auge iiber die Unabhén-
gigkeitsfrage kénnen Sie als Unternehmer viel gewinnen. Wer
clevere Fragen stellt, ist klar im Vorteil. Ob sich eine Zusammen-
arbeit lohnt, kann effektiv nur tiber das projektweise Ausprobie-
ren beantwortet werden. Ich rate dringend von Brautschauen in
Form von Pitches, also Wettbewerbsprasentationen, ab. Diese
vermitteln nur ein extrem eingeschrénktes Bild. Neben der rei-
nen Sachleistung wird zudem die Wichtigkeit der Harmonie zwi-
schen Auftraggeber und Berater massiv unterschatzt. Marke-
tingleute miissen genauso vertrauensvoll eingebunden und
gepflegt werden wie Anwilte und Steuerberater.

NICHTS GEHT SCHNELL

Auch braucht der kreative Prozess hin zu einem leistungsfihigen
Marketing einen langen Atem. Wer als Berater kurzfristige Erfolge
verspricht, ist durchaus mit Vorsicht zu geniefsen. Die vom Zaun
gebrochene Kampagne, die das Geschiftsjahr noch retten soll,
gibt es nicht. Gabe es jemanden, der Marketingerfolge prazise
vorhersagen kann, er wire ein gemachter Mann und wiirde gliick-
lich von seinem Thron auf die Erde herabblicken. Daher miissen
Sie auch lhre Erwartungshaltung deutlich korrigieren. Marketing-
und Markenerfolg zu haben, ist grundsétzlich sehr einfach. Man
muss einfach nur ein Leben lang mehr halten, als man verspricht.

MEIN ANGEBOT

Wenn Sie das nédchste Mal iiber eine Auftragsvergabe im Mar-
keting nachdenken, dann wenden Sie sich zunéchst an einen
6ffentlich-bestellten und vereidigten Marketing-Sachverstan-
digen (Kontakte auf www.saramar.org). Eine unabhéngige
und neutrale Ersteinschitzung lhres Vorhabens gibt |hnen
die Sicherheit, dass Sie kein Budget im Affekt versenken und
stets auf das bessere Pferd setzen. Und wenn Sie Fragen zu
diesem Prozedere haben, dann schreiben Sie mir gerne an
nils.hey@fischfell.com. Ich bin gerne bemiiht, die nétigen Kon-
takte fur Sie herzustellen. B

NILS-PETER HEY
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