
Wie Sie »Noch-nicht-Kunden« 
Ihre Leistung schmackhaft machen
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Be
rn

ha
rd

 K
un

tz
  

  
  

  
  

  
  

  
  

  
  

  
  

 F
et

te
 B

eu
te

 f
ür

 T
ra

in
er

 u
nd

 B
er

at
er

 

managerSeminare
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Bernhard Kuntz, Dipl.-Pädagoge und Redak-
teur, arbeitete während und nach seinem 
Studium zunächst mehrere Jahre für Bildungs-
einrichtungen in Deutschland und den Nieder-
landen – teils angestellt, teils selbstständig. 
Danach war er zwei Jahre Redakteur der 
Zeitschrift „management & seminar”. 1991 
wechselte er zur Zeitschrift „wirtschaft & 
weiterbildung”. Dort war er als Objektleiter 
außer für die Redaktion auch für den Verkauf 
und den Vertrieb des Magazins verantwortlich. 

1994 gründete er in Darmstadt ein Redak-
tions-, PR- und Marketingbüro, das sich auf 
die Themen Weiterbildung sowie Personal- und 
Unternehmensführung und die Zielgruppe 
Bildungs- und Beratungsanbieter spezialisiert 
hat. Diese unterstützt er seitdem beim Entwi-
ckeln und Vermarkten ihrer Produkte und 
Dienstleistungen; außerdem betreut er sie in den 
Bereichen Presse- und Öffentlichkeitsarbeit. 

Zu seinen Kunden zählen auch (Dienstleis-
tungs- und Industrie-)Unternehmen. Diese 
unterstützt er dabei, sich getreu der Devise „Tue 
Gutes und rede darüber” mittels ihrer Personal-
arbeit als attraktive Arbeitgeber zu profilieren. 
Kontakt: www.bildung-verkaufen.de

Der Katze-im-Sack Profi(l)-Check

Ein spezielles Angebot für Sie als Käufer dieses Buchs

Ablauf:

A Sie senden mir Ihre Werbeunterlagen – Anzeigen, Werbe- 
briefe, Prospekte usw. – und nennen mir Ihre Internet-Adresse.

A Sie teilen mir außerdem mit,
 – wie, wann und wozu Sie die Instrumente einsetzen, 

– wofür Sie „der/die Spezialist(in)“ sind und 
– wer Ihre Kernzielgruppen sind.

A Ich sichte Ihre Unterlagen und schreibe Ihnen dann,
 – wo m.E. die Stärken/Schwächen Ihres Marketings liegen und 

– was Sie (an Ihren Marketinginstrumenten) ändern sollten.

A Wir vereinbaren einen Telefontermin, bei dem wir das Feedback 
durchsprechen und ich Ihnen vertiefende Infos gebe.

Der Profi(l)-Check kostet für Leser dieses Buchs: 
statt 650 € nur 399 € (zzgl. MwSt.)

Alternativ: 

Wir vereinbaren statt des Telefontermins eine drei- bis vierstündige 
Beratung in meinem Büro, bei der wir zudem erste Umsetzungs-
schritte planen und das (Grob-)Konzept Ihres künftigen Marketing-
systems entwerfen.

Der Profi(l)-Check inkl. persönlicher Vor-Ort-Beratung: 
649 € (zzgl. MwSt)

Sind Sie interessiert, 
dann rufen Sie mich an (Tel.: 06151/8 96 59-0).
 

Bernhard Kuntz
www.bildung-verkaufen.de

Die Ware Bildung und Beratung können Kunden vor dem Kauf nicht anfassen. 
Außerdem erhalten sie weder eine Garantie noch ist ein Umtausch möglich. Deshalb 
sind für den Verkauf von Bildungs- und Beratungsleistungen andere Strategien als für 
den Verkauf von Konsum- und Gebrauchsgütern nötig. Marketing-Spezialist Bernhard 
Kuntz erläutert Ihnen, wie Sie den Marketing- und Verkaufsprozess, der vom Erstkon-
takt bis zum Vertragsabschluss zuweilen Jahre dauert, erfolgreich gestalten können. 
Sie erfahren, wie Kaufentscheidungen bei Ihren Kunden ablaufen, wie Sie sich ein 
Marktsegment mit System erschließen und wie Sie die verschiedenen Marketinginst-
rumente wie Anzeigen, PR und Prospekte erfolgreich einsetzen.

Das Buch im Urteil der Kritiker: 

»Beim Lesen spürt man: Der Autor kennt den Markt und ist mit den Marketing- 
und Vertriebsproblemen der Bildungs- und Beratungsanbieter vertraut. Entsprechend 
praxisnah und hilfreich sind seine ‚Tipps’.«

Michael Schmidt, Prokurist, TÜV-Akademie Rheinland GmbH

»Auch Personalabteilungen müssen sich und ihre Leistungen ‚vermarkten‘. Hier-
für liefert dieses Buch wertvolle Anregungen, u.a. weil es den Verkauf von Bildungs- 
und Beratungsleistungen als Prozess begreift, der langfristig und strategisch geplant 
sein sollte.«

Werner Ollechowitz, Bereichsleiter Personal, 
Bausparkasse Schwäbisch Hall

»Zunächst dachte ich: Warum soll ich ein Buch für Trainer und Berater lesen? 
Doch schnell merkte ich, die Inhalte lassen sich auf meine Kanzlei übertragen. 
Schließlich ist auch meine Leistung eine immaterielle und die Klienten können ihre 
Qualität im Voraus nicht einschätzen.«

Karsten Freyer, Steuerberater

»Das Buch zeigt, warum Bildungs- und Beratungsleistungen anders als Konsum-
güter vermarktet werden müssen und was dies für die Gestaltung und den Einsatz 
der Marketinginstrumente bedeutet. Empfehlenswert für alle Bildungs- und Bera-
tungsanbieter.«

Prof. Dr. Karl Müller-Siebers, Präsident der Fachhochschule 
für die Wirtschaft Hannover (FHDW)

Fette Beute
für Trainer und Berater

Bernhard Kuntz


