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Das verborgene Potenzial

Unternehmen verfugen haufig uber erheblich
mehr Kompetenz, als von auf3en sichtbar ist.

Dieses Wissen steckt in Unternehmern, Geschaftsfihrern und Mitarbeitern. Es steckt in
jahrelanger Erfahrung, in gelésten Problemen, in gescheiterten Ansatzen, in
Kundenprojekten, in technischen Entscheidungen und in Regeln, die irgendwann
selbstverstandlich geworden sind.

Von aul3en ist davon oft nur ein kleiner Ausschnitt zu erkennen.
Eine Website beschreibt Leistungen. Ein Produktblatt erklart Funktionen. Eine Prasentation

verdichtet Vorteile. Ein Verkaufsgesprach vermittelt Kompetenz, solange der richtige
Gesprachspartner im Raum ist.

Ein Kompetenzbuch macht vorhandenes Wissen sichtbar, prufbar
und dauerhaft verfugbar.



Kompetenz sichtbar machen

Kompetenz muss nicht nur vorhanden sein. Sie
muss erkennbar werden.

Ein Unternehmen kann hoch kompetent sein und trotzdem von auf3en austauschbar
erscheinen. Das geschieht besonders dort, wo der Wettbewerbsvorteil in Erfahrung,
Spezialwissen oder Prozessverstandnis liegt.

Kompetenz ist vorhanden

Erfahrungswissen wird strukturiert

Zusammenhange werden erklart

Entscheidungen werden nachvollziehbar

Kompetenz wird von aufRen prufbar

Das Unternehmen behauptet seine Kompetenz nicht mehr nur.
Es zeigt, worauf sie beruht.



Prufbarkeit erzeugt Vertrauen

Vertrauen entsteht nicht aus Behauptung,
sondern aus nachvollziehbarer Kompetenz.

Ein Kompetenzbuch legt offen, wie ein Unternehmen Probleme versteht, welche
Erfahrungen seine Entscheidungen gepragt haben und nach welchen Prinzipien es
handelt. Der Leser erhalt damit mehr als eine Leistungsbeschreibung: Er erhalt eine
Grundlage zur eigenen Beurteilung.

Wissen wird offengelegt

Zusammenhange werden nachvollziehbar

Kompetenz wird prufbar

Informationsunsicherheit sinkt

Vertrauen entsteht

Ein Kompetenzbuch erzeugt Vertrauen, weil das Unternehmen sich der Prifung aussetzt.



Forschung

Fachliche Inhalte werden anders bewertet als
klassische Werbung.

73 %

der B2B-Entscheider und Fuhrungskrafte sagen, dass
Thought-Leadership-Inhalte eine vertrauenswurdigere Grundlage zur
Beurteilung von Fahigkeiten und Kompetenz eines Unternehmens sind als
Marketingmaterialien und Produktblatter.

Einordnung

Die Studie untersucht hochwertige fachliche Unternehmensinhalte allgemein - nicht speziell
Kompetenzbiicher. Der Befund stitzt deshalb den Mechanismus, nicht eine automatische Wirkung
jedes Buches.

Quelle

Edelman / LinkedIn: 2024 B2B Thought Leadership Impact Report.
Nahezu 3.500 Fiihrungskréfte und Entscheider in sieben Landern; 73 % = 7-Lander-Durchschnitt.



Ein anderer Rang

Ein Buch wird anders gelesen als ein
Werbemittel.

Ein Flyer, eine Broschtire oder eine Produktseite haben eine erkennbare Aufgabe: Sie erklaren
ein Angebot und sollen letztlich verkaufen. Der Leser weil3 das und ordnet ihre Aussagen
entsprechend ein.

KLASSISCHES WERBEMITTEL KOMPETENZBUCH

beschreibt das Angebot zeigt das Denken hinter dem Angebot
verdichtet auf Verkaufsargumente entwickelt Zusammenhange

wird als Werbung eingeordnet besitzt eigenstandigen fachlichen Nutzwert
informiert moglichst schnell ermoglicht vertiefte Priifung

endet haufig beim Empfanger kann intern weitergegeben werden

Ein Flyer beschreibt das Angebot.

Ein Kompetenzbuch zeigt die Kompetenz hinter dem Angebot.

Sein vertrieblicher Wert entsteht aus seiner fachlichen Eigenstandigkeit.



Das Gesprach geht weiter

Das personliche Gesprach endet. Das Buch
spricht weiter.

Im B2B-Vertrieb entsteht Interesse haufig im persoénlichen Kontakt. Doch das Gesprach ist
zeitlich begrenzt, und nicht jeder Beteiligte sitzt mit am Tisch. Ein Kompetenzbuch
verlangert die fachliche Wirkung tUber diesen Moment hinaus.

Gesprach / Messe / Erstkontakt

fachliches Interesse entsteht

Kompetenzbuch wird mitgenommen oder weitergegeben

weitere Personen prifen das Unternehmen

nachster Kontakt beginnt auf h6herem Informationsniveau
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Nicht jeder Entscheider sitzt mit am Tisch

Fachliche Inhalte erreichen auch Mitentscheider,
die der Vertrieb kaum erreicht.

71 %

der befragten nicht direkt erreichten Mitentscheider geben an, wenig oder gar
keinen Kontakt zum Vertrieb zu haben. Gleichzeitig sagen 71 %, dass Thought
Leadership den potenziellen Wert eines Anbieters wirksamer zeigen kann als
klassische Marketing- oder Vertriebsunterlagen.

Einordnung

Die 2025er Werte stammen aus einer US-Stichprobe. Sie beschreiben fachliche Inhalte allgemein. Fir
ein Kompetenzbuch ist daraus keine garantierte Vertriebswirkung abzuleiten - wohl aber ein
plausibler Zugang zu Personen aul3erhalb des direkten Verkaufsgesprachs.

Quelle

Edelman / LinkedIn: 2025 B2B Thought Leadership Impact Report.
Studie mit 1.934 US-amerikanischen Entscheidern; Hidden Decision-Makers und Target Decision-Makers.
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Neue Aufmerksamkeit

Fachliche Substanz kann Nachfrage auslosen,
bevor ein Kaufer aktiv sucht.

75 %

der B2B-Entscheider und C-Level-Fihrungskrafte sagen, dass ein konkreter
fachlicher Inhalt sie dazu gebracht hat, ein Produkt oder eine Dienstleistung zu
prufen, die sie zuvor nicht in Betracht gezogen hatten.

Einordnung

Das ist keine Aussage uber Bucher im Besonderen. Es zeigt jedoch: Fachliche Inhalte kénnen
Aufmerksamkeit nicht nur begleiten, sondern neu erzeugen. Ein Kompetenzbuch biindelt genau
diese Art von Substanz in einer dauerhaft verfigbaren Form.

Quelle

Edelman / LinkedIn: 2024 B2B Thought Leadership Impact Report.
Nahezu 3.500 Fihrungskréfte und Entscheider in sieben Landern.
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Wirtschaftliche Wirkung

Ein Kompetenzbuch verandert die Bedingungen,
unter denen entschieden wird.

Die direkte Wirkung liegt nicht im Umsatz selbst, sondern in den Bedingungen, unter denen
ein Unternehmen wahrgenommen, gepruft und ausgewahlt wird.

Kompetenz wird sichtbar

Vertrauen steigt

fachliche Differenzierung wird klarer

Auswahlwahrscheinlichkeit verbessert sich

WAHRSCHEINLICHE FOLGE MOGLICHE FOLGE

mehr qualifizierte Gesprache

bessere Abschlussbedingungen hoherer Umsatz

Das Buch garantiert keinen Auftrag.

Es verbessert die Voraussetzungen, unter denen Auftrage entstehen.
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Bekanntheit und Uberzeugungskraft

Eine starke fachliche Position kann fehlende
Markenbekanntheit teilweise ausgleichen.

53 %

der B2B-Entscheider sagen, dass Markenbekanntheit weniger wichtig wird,
wenn die fachlichen Inhalte eines Unternehmens stark sind.

Einordnung

Gerade fur spezialisierte Mittelstandler und Nischenanbieter ist das relevant. Ein Kompetenzbuch
ersetzt keine Marke. Es kann aber zeigen, warum ein weniger bekannter Anbieter fachlich ernst
genommen werden sollte.

Quelle

Edelman / LinkedIn: 2025 B2B Thought Leadership Impact Report; Edelman, 'The Challenger Opportunity'.
53 % der befragten B2B-Entscheider; 2025er US-Stichprobe.
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Wissen skalieren

Das Buch vervielfaltigt die Verfugbarkeit von
Wissen.

Unternehmerisches Erfahrungswissen ist haufig an einzelne Personen gebunden. Es wirkt
im Gesprach, in Projekten und in Entscheidungen - aber nur dort, wo diese Personen selbst
beteiligt sind. Ein Buch 18st einen Teil dieses Wissens aus der persénlichen Anwesenheit.

Kunden Vertrieb

Erfahrungswissen

Mitarbeiter Partner

Personliche Expertise bleibt persénlich entstanden.

Das Buch macht einen Teil davon unabhangig von Zeit und Anwesenheit nutzbar.
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Wirkung nach innen

Die Buchentwicklung zwingt ein Unternehmen,
sein eigenes Wissen zu ordnen.

Viel Erfahrungswissen ist wirksam, ohne ausdrucklich formuliert zu sein. Es steckt in
Routinen, Entscheidungen, Ausnahmen und in Satzen wie: Das machen wir hier eben so.
Beim Aufbau eines Kompetenzbuches muss dieses Wissen benannt, gepruft und in
Zusammenhange gebracht werden.

implizites Erfahrungswissen

Begriffe und Prinzipien werden benannt

Zusammenhéange werden geordnet

Wissen wird explizit und tGbertragbar

Das Buch ist damit nicht nur Kommunikationsmittel.

Seine Entwicklung kann selbst zu einem Instrument der Unternehmensklarung werden.
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Vom Wissen zum Buch

Fachwissen allein schreibt noch kein
Kompetenzbuch.

Ein Unternehmen besitzt die fachliche Substanz. Aber daraus entsteht nicht automatisch
ein gutes Buch. Vor der Formulierung stehen Auswahl, Rangordnung und Struktur.

Unternehmenswissen

Auswahl und Rangordnung

Zusammenhange und Werkachse

Bucharchitektur

Manuskript und Redaktion

fertige Publikation

Der Wissenstrager liefert die fachliche Substanz.
Die Buchentwicklung macht daraus ein Werk.

Viele sinnvolle Buchprojekte scheitern nicht an fehlendem Wissen,

sondern daran, dass das Tagesgeschaft in
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Die Bedingung

Ein Kompetenzbuch funktioniert nur mit
Substanz.

Ein dickes Werbeprospekt mit Buchdeckel ist kein Kompetenzbuch. Sobald
Produktbehauptungen, Selbstlob und Verkaufsformeln den fachlichen Gehalt verdrangen,
verliert das Medium genau den Rang, aus dem seine Wirkung entsteht.

Der Leser muss auch dann einen Erkenntnisgewinn haben, wenn er am Ende nichts kauft.
Das Unternehmen darf sichtbar werden - aber seine Produkte und Leistungen mussen aus
dem fachlichen Zusammenhang hervorgehen, nicht den Zusammenhang ersetzen.

Substanz vor Selbstdarstellung.
Erklarung vor Behauptung.
Erkenntniswert vor Verkaufsdruck.

Der vertriebliche Wert entsteht gerade daraus,
dass das Buch nicht wie ein klassisches Vertriebsmedium gebaut ist.
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Mehrfachwirkung

Der Wert eines Kompetenzbuches entsteht aus
dem Zusammenspiel seiner Funktionen.

Kompetenz macht Erfahrungswissen sichtbar und prifbar

Vertrauen reduziert Unsicherheit durch nachvollziehbare Substanz

Vertrieb verlangert Gesprache und erreicht weitere Mitentscheider
Positionierung zeigt nicht nur was angeboten wird, sondern wie gedacht wird
Wissenssicherung macht implizites Wissen explizit und Gbertragbar

Inhaltsbasis liefert Material fUr Gesprache, Artikel, Vortrage und weitere Formate

Der wirtschaftliche Wert liegt deshalb nicht primar im Verkauf des Buches.

Er liegt in dem, was das Buch fiur das Unternehmen auBerhalb des Buchmarktes leistet.
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Ein Flyer sagt,
was ein Unternehmen anbietet.

Ein Kompetenzbuch zeigt,
warum dieses Unternehmen
etwas zu sagen hat.

Jirgen Mullenbach



