
Marketing in hohen Dosen ist
nicht ungefährlich. Nach insge-
samt fünf Jahren in der freien
Wirtschaft schaffte Vince
Ebert den Ausstieg und fing
im Jahr 2000 ein neues Leben
als Kabarettist an. Auftrittin-
fos: www.vince-ebert.de

„Gibt es ein Leben über 40?“
fragt Thomas Reis im aktuel-
len Programm. Offenbar ein
Treffer in der Zielgruppe: Er
hat mehr als 400 Aufführun-
gen bestritten. Im Mai beginnt
das neue Programm: „Machen
Frauen wirklich glücklich?“

„Ich sehe aus wie Ali, spreche
aber wie Hans.“ Fatih Cevik-
kollu gibt den Wanderer zwi-
schen deutschen Vorurteilen
und türkischen Vorbehalten.
Kritiker sehen in ihm den „Hoff-
nungsträger der deutschen Co-
medy-Szene“.

Sprungbrett – die Sieger des Kabarettpreises

Als ich 1995 mein Physik-
studium abschloss, sah
es düster aus in den For-

schungsabteilungen der Groß-
konzerne. Da mir eine Karriere
als Taxifahrer thematisch ein-
fach zu eng war, bewarb ich
mich stattdessen bei einigen Un-
ternehmensberatungen als
„Consulter“. Worin genau die
Tätigkeit eines Beraters be-
stand, wusste ich zu diesem
Zeitpunkt zwar noch nicht,
aber mir gefiel dieser klassische
Witz: „Sie leihen sich die Uhr Ih-
res Kunden, sagen ihm, wie spät
es ist, und kassieren dafür einen
Tagessatz von 1 500 Euro.“

Zu meiner eigenen Verwunde-
rung bekam ich bereits nach
drei Wochen den ersten Job.
Rein fachlich hatte ich natür-
lich ernste Bedenken. Aber
mein damaliger Chef beruhigte
mich mit den Worten: „Als Phy-
siker verstehen Sie zwar ge-
nauso wenig von Beratung wie
ein BWL-Absolvent, aber dafür
in der Hälfte der Zeit.“ Das
klang einleuchtend. Und so
habe ich als Unternehmensbera-
ter bei Banken und Versicherun-
gen für einen Tagessatz von
1 500 Euro Uhren abgelesen.
Warum auch nicht. Schließlich
war ich zwölf Semester lang
dem Staat auf der Tasche gele-
gen, jetzt wollte ich endlich
auch mal was dafür haben.

Leider hat man als Naturwis-
senschaftler gelernt, wenige
Worte zu verlieren und dafür
das Problem auf den entschei-
denden Punkt zu verdichten.
Als Unternehmensberater dage-
gen sind mitunter ganz andere
Fähigkeiten gefragt: Das tak-
tisch wortlose Anstarren z.B.,
oder das gezielte Weghören, ge-
rade in diesen „soft skills“ hatte
ich arge Defizite. Besonders
schwer fiel mir die spontane Ge-
sprächsführung aus dem geisti-
gen Nichts heraus – die viel-
leicht wichtigste Fähigkeit, um
in dieser Branche Karriere zu
machen.

Das jedoch fand ich wie-
derum aus naturwissenschaftli-
cher Sicht hochinteressant.
Schließlich ist die Erzeugung
von Energie aus dem vollkom-
menen Nichts heraus eines der
größten ungelösten Rätsel der
Physik. Vielleicht ist das ja sogar
eine schlüssige Erklärung für
den Urknall? Das gesamte Uni-
versum wäre demnach nicht von
Gott erschaffen worden, son-
dern von einer Unternehmensbe-
ratung, die gerade bei ihm im
Haus war. Ein revolutionärer Ge-
danke: Eine Gruppe von Consul-
tants sitzt im himmlischen
Konfi, brainstormt vor sich hin,
und auf einmal sagt ein Betriebs-
wirt aus dem Nichts heraus: „Die

Zukunft steckt in der Fusion.
Wir müssen expandieren!“ Und:
WWWUUUSCH!!! – das Weltall
entstand!

Genauso könnte es gewesen
sein. Seit Anbeginn des Univer-
sums ziehen also die BWLer die
Fäden. Hinweise darauf gibt es
genug. Oder warum sonst sind

so viele Himmelskörper nach
Konsumprodukten benannt?
Orion, Saturn, Mars ... das kann
doch kein Zufall sein!

Nun war endgültig mein Inte-
resse geweckt. Ich wollte mehr
erfahren über die geheimnisvolle
Welt hinter den Kulissen der
Märkte und Produkte. Deswegen

wechselte ich nach zwei Jahren
Beratung in die Königsklasse der
heißen Luft: ins Marketing!

Ein großes Handelsunterneh-
men bot mir eine Stelle als Ver-
käufer von Zahnbürsten und
Mundduschen an. Ich weiß, das
klingt nicht gerade prickelnd.
Aber als man mir den Arbeitsver-

trag als „Brand Manager Dental
Care“ unter die Nase hielt, unter-
schrieb ich, ohne zu zögern. In-
nerhalb von wenigen Wochen
hatte ich mich vollständig in mei-
nem neuen Umfeld eingelebt. Ty-
pische Anfängerfehler wie z.B.
der Satz: „Unsere Zahnseide ist
der absolute Marktführer" wur-
den von den Kollegen sofort mit
einem Lächeln korrigiert: „Wir
sind top of mind im relevant
set.“ Im Marketing wird eben
Klartext geredet.

Ich lernte schnell, hatte Er-
folg und veränderte auch im Pri-
vatleben mehr und mehr meine
Sprache. Immer öfter ertappte
ich mich, dass ich auf Partys
Frauen meine Visitenkarte mit
den Worten zusteckte: „Darf ich
dir ein kleines Response-Ele-
ment im Zuge einer Go-ahead-
Kampagne geben?"

Doch was als harmloses Spiel
begann, steigerte sich innerhalb
von kürzester Zeit in eine
zwanghafte Sucht. Nach einem
halben Jahr war ich voll auf Mar-
keting. Eines morgens betrat ich
ein Fotogeschäft – Pardon, natür-
lich den Point of Sale – und höre
mich zu der Store-Assistant-Ma-
nagerin sagen: „Ich bräuchte
zwei, drei Close-ups für meinen
Reisepass. Schwarz-Weiß ist ba-
sic, aber Farbe wäre nice to have.
Was die Deadline betrifft, soll-
ten wir uns kurz comitten. Am
liebsten as soon as possible ...“

Zu meiner Überraschung
blickte mich die Verkäuferin et-
was verstört an und hielt mir,
wohl in einer Art Übersprung-
handlung, den Katalog mit den
Hochzeitsbildern unter die
Nase. Ich ließ mich nicht beirren
und startete einen weiteren Ver-
such: „Hochzeitsbilder im Reise-
pass? Das ist am Grenzübergang
nicht unbedingt der klassische
Door-Opener. Natürlich gehe
ich von den Produkt-Features
her mit Ihnen vollkommen d'ac-
cor. Aber was die Tonality und
vor allem das Key-Visual betrifft
– sorry, aber da penetriert mir
ein Hochzeitsbild viel zu viel
Emotions in der Target Group.
Da sehe ich beim besten Willen
kein Benefit on Top! Denn zum
Schluss stehe ich da, mit einer
riesigen Awareness, aber die Cre-
dibility ist am Arsch!"

Die Verkäuferin sah mich an,
wurde blass und begann zu hy-
perventilieren. Ein ganz kriti-
scher Moment. Jetzt hieß es
cool bleiben. Um den Pitch
nicht auf der Zielgeraden zu ver-
lieren, änderte ich blitzartig die
Copy-Strategy und zog meine
Second-best-Lösung aus dem
Ärmel: Ich ließ ein Hochzeits-
bild machen! Mit Weichzeich-
ner und Blumengesteck. Great!
Der Etat war gerettet.

Alljährlich prämiert das Handelsblatt die besten Kabarettisten. Einen von ihnen
können Sie hier lesen: Vince Ebert findet Wirtschaft einfach urkomisch.

Geben Sie mir Ihre Uhr!
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