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100 Millionen Euro in Redner-
honorare. Je prominenter und
gefragter der Gastredner, desto
höheristnormalerweiseauchsein
Honorar. Die Rednerhonorare
beinhalten in der Regel eine Ver-
mittlungsgebühr zwischen 20 und
25 Prozent. Zusätzlich überneh-
men die Veranstalter die Kosten
für die Reise, das Hotel und die
Verpflegung. Die üblichen Red-
nerhonorare liegen Branchen-
experten zufolge zwischen 4.000
und8.000Euro.Nachrichtenspre-
cher verdienen zwischen 8.000
und 10.000 Euro pro Auftritt.
Größen aus Politik oder Show-
business wie zum Beispiel Ger-
hard Schröder, Günther Jauch
oder Harald Schmidt können pro
Gastauftritt durchaus Summen
zwischen 40.000 und 80.000 Euro
verlangen.

Emotional und intellektuell
„Viele Unternehmen setzen auf
die Anziehungskraft von promi-
nenten Gastrednern, um ihre
Gäste für bestimmte Themen zu
begeistern.DieRednersollendas
Publikum emotional und intel-
lektuell bewegen“, erläutert An-
nette Gerling, Marketing & Sales
Manager der Redneragentur Ce-
lebrity Speakers.„Der Erfolg des
Redners wird sowohl an der Zahl
derGäste,alsauchanderMotiva-
tions- und Leistungssteigerung
der Mitarbeiter gemessen. Ein
hochkarätigerVortrag ist ein ech-
tes Erlebnis. Die Impulse und die

Inspirationskraft, die von diesem
ausgehen, bewegen die Zuschau-
er auch noch lange nach der Ver-
anstaltung. Die positiven Effekte
werden mit dem Unternehmen
verknüpftundstärkensodasIma-
ge eines Unternehmens“, ist sich
Gerling sicher. Nach ihrer Erfah-
rung signalisieren Unternehmen
darüber hinaus gern ihre Offen-
heit, indem sie einThema mit Re-
ferenten kontrovers diskutieren.
Gute Redner machen Events als
Plattformen für den Dialog des
Unternehmens mit seinen Gäs-
tenlebendig.

Redneragenturen verstehen
sich in erster Linie als Mittler im

Wissensmanagement. So macht
es sich auch Ulrike Ramsauer zur
Aufgabe „Wissen zu entdecken
und mit Wissen zu arbeiten, um
die Zukunft zu gestalten“. Dabei
schätzt sie die Nachhaltigkeit des
gesprochenenWortes. „Vorträge
von guten Rednern bleiben län-
ger im Bewusstsein als Zeitungs-
artikeloderGesprächeunterKol-
legen“, findet sie. Redner sollen
Lernprozesse anregen oder den
Gästen größere Sachzusammen-
hänge erläutern und dieTragwei-
te von aktuellen wirtschaftlichen,
politischen oder gesellschaft-
lichen Entwicklungen für das
Unternehmenaufzeigen.
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Der Vortrag des Gastredners auf
dem Firmenfest war ein Reinfall:
Kein Funke vermochte auf das
Publikum überzuspringen. Lan-
geweile statt Sensibilisierung, In-
spiration oder Motivation. Dabei
war der Referent doch ein ausge-
wiesener Experte von internatio-
nalem Ansehen und das Thema
wegweisend… Nicht jeder Fach-
mannistebenaucheinguterRed-
ner, der seine Zuhörer zu fesseln
vermag.

Oftmals laden PR-Agenturen
oder Unternehmensvertreter für
ihre Veranstaltungen die ihnen
persönlich bekannten Prominen-
ten als Gastredner ein. Doch de-
ren Performance ist nicht immer
zufriedenstellend. „Gute Redner
zeichnen sich durch inhaltliche
Kompetenz, eine charismatische
Ausstrahlung,souveränesAuftre-
ten und rhetorische Brillanz aus.
SiemüssendieThemensoeingän-
gig vermitteln, dass es den Zuhö-
rern Freude macht, dem Vortrag
zu folgen“, führt Gerd Kuhlavy,
Geschäftsführer der in Stuttgart
ansässigen Redneragentur Spea-
kers Excellence,aus.„Wer einmal
in den Genuss des Vortrags eines
erfahrenen Redners kommt, ver-
traut inZukunft lieberaufdieEx-
pertise der spezialisierten Agen-
turen“, fährt Kuhlavy fort. „Im-
mer mehr Firmen lernen dieVor-
teile der Rednervermittlungen
schätzen,weildiesedieErfolgsga-
ranten für Veranstaltungen ken-
nen und den Unternehmen einen

großen organisatorischen Auf-
wandabnehmen.“

Fallstricke vermeiden
Redneragenturen vermitteln für
jedes Sachthema oder jede Ver-
anstaltungsart kompetente Vor-
tragsredner aus Wirtschaft, Poli-
tik,TV,Sport,BildungundKultur.
Oder Moderatoren, die Ge-
sprächsrunden leiten oder unter-
haltsam durch das Programm
führen. Die Agenturen beraten
auchrundumdieoptimaleinhalt-
liche Gestaltung von Events.
Natürlich vermitteln auch man-
che PR- und Eventagenturen
Redner für Firmenevents. Doch
die Zusammenarbeit mit einer
spezialisierten Agentur bewahrt
vor Fehleinschätzungen, die zu
Fallstricken bei der Planung von
Veranstaltungen werden können.
„Eine Redneragentur kennt den
Markt durch ihre tägliche Praxis
einfach besser als eine Agentur,
die nur hin und wieder mit einer
Rednerverpflichtung zu tun hat“,
weißUlrikeRamsauer,Inhaberin
der Agentur Ramsauer Redner-
Management aus Fuchstal. „Sie
kenntdieStärkenundSchwächen
von Rednern, weiß,welche Red-
ner sich für die zu planende Ver-
anstaltung am besten eignen und
welcheVorbedingungendieRed-
nerstellen“,soRamsauerweiter.

Nach Schätzungen von Bran-
chenexperten investieren deut-
sche Unternehmen bei 2.500 bis
3.000 Buchungen im Jahr etwa

Außer der Finanz- und Wirt-
schaftskrise sind derzeit Themen
wie IT-Sicherheit,Umweltschutz,
Marketing und Motivation mit-
tels Bildungsveranstaltungen ge-
fragt. Dabei kann etwa ein rede-
gewandter Spitzensportler er-
klären,wiemanzuHöchstleistun-
gen motiviert. Ein Welttraumfor-
scher vermittelt einen Blick über
den Tellerrand oder ein Dirigent
beschreibt, warum ein Orchester
ein eindrucksvolles Beispiel für
erfolgreicheTeambildungist.

Zunehmend vermarkten sich
auch die Trainer der Aus- und
Weiterbildungsbranche als Red-
ner mit Themen wie Marketing

Garant fürBegeisterungsstürme:
US-PräsidentBarackObama
gilt alsausgezeichneter Redner.
ImAnschlussanseineAmtszeit
lässt er sichsicherlichbuchen

Professionelle Gastredner bringen nachhaltige Impulse für die Innen- und
Außenwirkung von Unternehmen. Redneragenturen können die Suche, die

Auswahl und die Organisation erleichtern. Von Claudia Ottow

Brillante Rhetorik,
gebannte Zuhörer

und Verkauf, Finanzen und Wirt-
schaft, Kommunikation, Persön-
lichkeits- und Erfolgstraining,
Gesundheit und Fitness sowie
Unternehmensführung. Das
Lernangebot der Vorträge reicht
vom Büro- und Zeitmanagement
über Führungskompetenz, er-
folgreicheTeambildungbishinzu
Verkaufstraining.

Junge Branche
Rednervermittlung ist ein lukra-
tives Geschäft. Während sich in
den Vereinigten Staaten so gut
wie jeder, der öffentlich auftritt,
von einerAgentur vertreten lässt,
hat sich dieses Metier in Deutsch-
land erst seit ein paar Jahren eta-
bliert.UlrikeRamsauergehörtzu
den Pionieren der Branche. Sie
hat Anfang der neunziger Jahre
für die Econ-Verlagsgruppe die
Econ Referentenagentur aufge-
baut und geleitet. Nach dem Ver-
kaufderEcon-Gruppemachtesie
sich gemeinsam mit ihrem Kolle-
gen Andreas Guillot selbststän-
dig und gründete 1996 die Refe-
rentenvermittlung Ramsauer &
Guillot. Seit Januar 2007 gibt es
RamsauerRedner-Management.
Vor1990warenalleindieAgentu-
ren Celebrity Speakers und das
amerikanische Leigh Bureau von
Großbritannien aus in Deutsch-
land tätig. Mittlerweile gibt es
hierzulande ein gutes Dutzend
der spezialisierten Rednerver-
mittlungen. Diese Agenturen
können anscheinend nicht wie
Pilze aus dem Boden schießen.
„Wer als Rednervermittlung er-
folgreich sein will,muss seine Be-
ziehungen zu den Referenten in-
tensiv pflegen. Vor allem hoch-
karätige Sprecher erwarten sehr
viel Zuwendung durch eine
Agentur“,sagtKuhlavy.

Die meisten Redneragenturen
können jeden beliebigen Redner
vermitteln und greifen dabei auf
ihre Kontakte, Datenbänke mit
Hunderten von Einträgen oder
auf Partneragenturen zurück.
Wenn eine Redneragentur den
gewünschten Redner nicht ver-
tritt, wendet sich diese an die
Agentur, die den Referenten auf
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ihrer Liste führt. Die Agenturen
teilensichdanndasVermittlungs-
honorar. Nach Einschätzung von
Ramsauer geht der Trend aller-
dings zur exklusiven Vermittlung
von Rednern,die sie mitAutoren
vergleicht: „Kein Autor verlegt
ein Buch bei mehreren Verlagen.
Ein Autor sucht ein verlegeri-
sches Zuhause. Meine Agentur
soll das Zuhause für Redner
sein“, betontRamsauer.

Die Agenturen unterscheiden
sich durch ihre Spezialgebiete,
Exklusivpartner, ihr Marketing
und mögliche Zusatzleistungen.
Es gibt Agenturen, die vor allem
Moderatoren oder Sportler ver-
mitteln. Ramsauer Redner-Ma-
nagementhatsichaufhochkaräti-
ge Referenten aus Politik und
Wirtschaft spezialisiert. Für ihre
Referenten stellt dieAgentur mit
dem langjährigen Verlagshinter-
grund bei Bedarf auch den Kon-
takt zu Verlagshäusern her.
Schließlich arbeiten viele Redner
zugleichalsAutoren.

Die Stuttgarter Agentur Spea-
kers Excellence konzentriert sich
mit ihrerMarke„Top100“aufdie
Vermarktung ausgewählter Red-
ner. Der Katalog „Top 100 Excel-
lent Speakers“, nach Angaben
der Agentur das einzige Print-
medium der Branche, stellt diese
Rednervor.Außerdemveranstal-
tet die Agentur in verschiedenen
Städten so genannte Wissens-
foren, wo mehrere Tausend Zu-
schauer die Referenten live erle-
benkönnen.ImGegensatzzuden
meisten anderen Redneragentu-
ren ist dieAgentur zudem imVer-
anstaltungsmanagement aktiv.
Sie übernimmt bei Bedarf zudem
die komplette Ausrichtung von
Events, in enger Zusammenar-
beitmit ihrenNetzwerkpartnern.

Mit mehr als zwanzig Partner-
firmen in Europa, den USA und
Asien versteht sich CSA Celebri-
ty Speakers als „erste wirklich
globale und lokale Redneragen-
tur“ mit weltweiten Kontakten zu
führenden Persönlichkeiten. Die
Redneragentur Celebrity Spea-
kersbietetinDüsseldorfüberihre
Schwestern pts, mco und rentec

auch den Rundum-Service für
Eventsan.

Bei der aktiven Vermarktung
der Referenten spielt Online-
Marketing eine zentrale Rolle.
„Für die Kunden ist die Möglich-
keit zu fundierter Recherche auf
der Website maßgeblich, meint
Kuhlavy. Außerdem arbeiten die
Agenturen mit Suchmaschinen-
optimierung. und sie informieren
ihre Kunden durch regelmäßige
Newsletter. „Immer mehr Kun-
den wollen die Redner aber vor
einer Buchung einmal live erle-
ben“, berichtet Kuhlavy. Und so
integrierendieAgenturenzuneh-
mend kurze Online-TV-Beiträge,
dieeinenerstenEindruckvermit-
teln sollen oder sie laden ihre
Kunden auf offene Veranstaltun-
genein,wosiedieRednererleben
können.

Frühzeitige Planung
Auf der Suche nach geeigneten
Rednern googeln die meisten
Veranstalter Stichworte wie
„Redner“, „Redneragentur“
oder auch den Namen ihres
Wunschredners und finden so die
Websites der Agenturen, die die-
sen Referenten vertreten. Die
KundenmüssenmitpräzisenVor-
stellungen an eine Redneragen-
tur herantreten: Art der Veran-
staltung, Ziele, Zielgruppen und,
natürlich,derTermin.

Schon beim ersten Kontakt
schlägt eine Agentur eine Aus-
wahl geeigneter Redner vor, die
das gewünschte Thema anbieten.
Sie prüft die Verfügbarkeit und
nimmt die Buchung vor. Die
Agentur klärt organisatorische
und inhaltliche Fragen und erle-
digt nach dem Event die Rech-
nungsabwicklung.

Wenn der Wunschredner zu
teuer ist, andere Referenten mit
dem gleichen Thema keine Zeit
haben und sich der Termin par-
toutnichtverschiebenlässt,hatei-
ne Redneragentur in der Regel
Alternativen parat. Je früher Un-
ternehmen ihre Veranstaltungen
planen, desto größer sind natur-
gemäßdieChancenrenommierte
Referenten verpflichten zu kön-

nen. Manche Kunden buchen
ihren Wunschredner schon ein
JahrvordemEvent.Ramsauerrät
zu einem Vorlauf von vier bis
sechs Monaten. Es komme aber
mitunter auch vor,dass man noch
zwei bis vier Wochen vor einer
Veranstaltung sehr gute Redner
gewinnen könne, weil sich dann
die Termineinträge bereinigt ha-
ben. Wenn ein Redner absagen
muss, sorgt die Agentur als
Dienstleister auch kurzfristig für
Ersatzredner.

Reden im Wandel
Die Rednerwahl muss sich an der
Zielrichtung des Events und den
Erwartungen des Publikums ori-
entieren. Viele Redner adaptie-
ren nach vorheriger Absprache
firmenspezifische Inhalte, die
aber nicht werblich sein dürfen.
Ramsauer hat die Erfahrung ge-
macht, dass sich die Unterneh-
men oft sehr auf einen prominen-
ten Redner versteifen, obwohl
sich der erhebliche Aufwand da-
beinichtimmerrechnet.„DieUn-
ternehmen sollten selbstbewusst
auftreten und vielmehr auf gute
Themen setzen, die zu ihnen pas-
sen. Dann kommen herausragen-
de Persönlichkeiten zum Einsatz,
an die das Unternehmen viel-
leichtnochgarnichtgedachthat“,
gibtRamsauerzubedenken.

Das Bild des professionellen
Rednershatsich indenvergange-
nen Jahren gewandelt. „Das Pu-
blikum erwartet keine in Ehren
ergraute Eminenz mehr, sondern
zunehmend ein lockeres und un-
verkrampftes Auftreten“, weiß
Ramsauer. Witz, Spontaneität
und Schlagfertigkeit kämen be-
sonders bei jüngeren Zuhörern
an. Ramsauer persönlich schätzt
besondersdieälterenRedner:„Je
älterdestobesser,weilmaninspä-
ten Jahren keine Rücksicht mehr
nehmen muss und sagen kann,
was man denkt.“ Dennoch traut
sie den international gebildeten
jungen Rednern viel zu, die aber
oftzuschnellhochhinauswollten.
„Der Redner muss mit der Zeit
reifen.Nur die durchdachten,rei-
fenGedankensindgut.“ �

„Vorträge von guten
Rednern bleiben
länger im Bewusstsein
als Zeitungsartikel
oder Gespräche
unter Kollegen.’’
Ulrike Ramsauer,
GeschäftsführerinRamsauer
Redner-Management,
Fuchstal


