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Ein Buch ist keine Bank
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JAutoritat kommt von Autor®, ,Das Buch ist der Doktortitel des Speakers®,
,Wer sich am Markt behaupten will, braucht ein Buch®. Jeder Berater,

jeder Managementexperte hat Satze wie diese schon gehort. Doch wann
fordert das Bucherschreiben die Karriere wirklich? Und was tragen die
bequemen E-Books zur Reputation ihrer Verfasser bei?

Preview: p Bestseller-Autor und Autoren-Vorbild:
Warum Zeitmanagement-Papst Lothar Seiwert nie
aktiv akquirieren musste > Reputation per Publikation:
Was — auch heute noch — schon ein einziges Buch
bewirken kann - Erst bequem, dann beschwerlich:
Warum E-Books weniger leisten, als sie versprechen
» Publikation ohne Gitesiegel: Wann und wie auch
ein (elektronisches) Buch im Eigenverlag den Markt-
wert hebt > BloB nicht ,irgendwas mit Fiihrung*“: Was
ist ein gutes Thema? » Beispiel Gudrun Happich:
Wann das Thema perfekt passt » BloB nicht sofort:
Zu welchem Zeitpunkt ein Buch der Karriere niitzt

m ,,Sie schreiben Biicher?! Aber das ist doch
ein aussterbendes Medium!“ Beim Small-
Talk in der Seminarpause wirkt der Jungbe-
rater fassungslos. Auch wenn Totgesagte oft
besonders zihlebig sind: Die Presse landauf,
landab beschwort gerade die Krise der Ver-
lagsbranche und den Siegeszug der Social
Media. Sind die Tage des klassischen Buchs
gezdhlt? Und damit auch die Tage, in denen
ein Buch dem Business eines Unternehmers,
Managers oder Beraters Schubkraft verlei-
hen konnte? Der Blick in die Praxis zeigt:
nein — jedenfalls nicht im Moment.

Da ist zum Beispiel Claudia Hilker. Sie ist
Social-Media-Expertin und kennt sich also
aus mit Facebook, Twitter & Co.— den soge-
nannten ,,neuen® Medien. Dennoch nutzt
sie nicht nur die Social-Media-Kanile, um
auf sich aufmerksam zu machen und ihre
Expertise zu zeigen. Sie hat auch sechs
Biicher geschrieben, drei davon tiber Social
Media. Erschienen als Papierbiicher in
renommierten Verlagen. Hilker sagt: ,,Ein
Buch ist immer noch ein wirksames Mittel,
um einen Expertenstatus zu belegen sowie
Reputation und Image aufzubauen. Dies
wirkt forderlich auf den Vertrauensaufbau

bei Akquise, PR und Vertrieb. Und auch
hohere Preise lassen sich damit durchsetzen.

Lothar Seiwert, Topspeaker mit hohem
Bekanntheitsgrad, sieht das dhnlich: ,,Ich
habe meine Fachautoritit und Positionie-
rung als filhrender Zeitmanagement-Exper-
te durch meine zahlreichen Bestseller her-
beigefithrt. Kunden kamen von alleine auf
mich zu. Ich habe nie aktiv akquirieren miis-
sen.“ Das ist die Situation, von der wohl viele
Dienstleister traumen.

Sylvia Lohken: Das Buch bringt Auftrige

Und sie ist wiederholbar. Zumindest kann
ein Buch auch heute noch den Bekannt-
heitsgrad schlagartig erhéhen. Sylvia Loh-
ken hat das erlebt. Mit ,,Leise Menschen —
starke Wirkung® traf die Beraterin 2012 den
Nerv der Zeit. Ihr Thema schaffte es bis auf
die Titelseite des Spiegel, ihr Buch liegt
bereits in fiinfter Auflage vor. Ihre Erfah-
rung: ,Durch ,Leise Menschen bin ich zu
einer Offentlichen Person geworden. Men-
schen schreiben mir tber ihre Lese-Erfah-
rung oder bitten um Rat. Das ist ein grofies
Privileg. Auflerdem bringt das Buch span-
nende Kooperationen und Auftrage.“
Fuhrungskriftecoach Gudrun Happich
hat mit ,Armel hoch! Die 20 schwierigsten
Fiihrungsthemen und wie Top-Fiithrungs-
krifte sie anpacken® ebenfalls einen Long-
seller geschrieben. Thr Buch erschien 2011
und geht gerade in die vierte Auflage. Was
die Auftragssituation angeht, zeichnet Hap-
pich ein differenziertes Bild. Sie habe wegen
des Buchs etliche Vortragsanfragen von Red-
neragenturen bekommen, aber es sei nicht
so, dass sich das Coachingauftragsbuch
schlagartig gefullt habe. Dennoch: ,Man

wird am Markt anders wahrgenommen®,
sagt sie. ,Coachs gibt es wie Sand am Meer
— durch das Buch bin ich bei deutlich mehr
Leuten auf dem Radar.“ Und Medien vom
Handelsblatt bis zum Harvard Business
Manager kamen plotzlich auf Happich zu
oder brachten eine Rezension. ,Es hat sich
definitiv etwas veridndert.“

Buchgegner zu finden ist schwierig. Wie
auch? Sie treten offentlich weniger in Erschei-
nung. Ob Coach, Trainer, Unternehmer oder
Wissenschaftler — wer bekannt ist, hat in der
Regel publiziert. Wer publiziert, wird
bekannter. Der Blick in die Kataloge der Red-
neragenturen lasst da kaum Zweifel zu.

Dabei wirkt ein Buch direkt und indirekt:
indirekt als Authdnger fir Presseanfragen
nach Interviews oder Fachartikeln, die wie-
derum Auftraggeber aufmerksam machen
— und direkt als Differenzierungsmerkmal
bei der Suche des Kunden nach einem
Dienstleister. Wer bei Google ,,Keynote Spea-
ker® eingibt, erhilt 156 Millionen Treffer.
Bei ,,Keynote Speaker Motivation“ sind es
immerhin noch fiinf Millionen. Kein Wun-
der, dass Auftraggeber nach Unterschei-
dungskriterien suchen. Die eigene Publika-
tion ist das perfekte Differenzierungsmerk-
mal und zudem fiir jeden Projektverant-
wortlichen im Unternehmen leicht nach
oben zu kommunizieren.

Was E-Books versprechen — und was sie
wirklich leisten

Aber muss es ein Buch sein, das in einem
klassischen Verlag lektoriert und publiziert
wird? Oder geht genauso gut auch eine
Publikation im Eigenverlag — zum Beispiel
als E-Book?

managerSeminare | Heft 183 | Juni 2013



42 | knowledge
Der Weg zum Buch

Verlagssuche
Schreiben Sie ein Exposé und ein Probekapitel, und sprechen Sie parallel drei bis fiinf pas-
sende Verlage an. Sach- und Fachbiicher werden auf Konzeptbasis eingekauft.

Erfolgsaussichten

Neun von zehn Projektvorschldgen werden abgelehnt. Doch sind Lektoren immer auf der
Suche nach neuen Themen und neuen Gesichtern. Mit einer iiberzeugenden Positionierung,
einem griffigen Buchtitel und einem plausiblen Alleinstellungsmerkmal steigen Ihre Chancen
deutlich.

Planung

Die meisten Verlage haben einen Planungsvorlauf von ein bis anderthalb Jahren und erwar-
ten Ihr Manuskript ca. sechs Monate vor Erscheinen. Beim Schreibprozess gilt frei nach
Murphy: Es dauert immer langer, als man denkt. Rechnen Sie mindestens 60 bis 90 Minuten
pro Manuskriptseite und kalkulieren Sie Inren Abgabetermin entsprechend.

Niitzliche Helfer

» Agenten sind branchenerfahrene Profis, die gegen eine Erfolgsprovision Buchprojekte an
Verlage vermitteln. Sie konzentrieren sich auf aussichtsreiche Vorschldge und akzeptieren
nur Projekte, die Verlagen noch nicht angeboten wurden.

» Ghostwriter nehmen lhnen das miihsame Schreiben ab. Profis verfligen iiber Verlagskon-
takte und unterstiitzen Sie bei Exposé-Erstellung und Verlagsakquise. Holen Sie Empfeh-
lungen ein und vertrauen Sie nur jemandem mit Buch-Erfahrung.

» Autorencoachs sind hilfreich, wenn Sie sich selbst als Schreiber professionalisieren moch-
ten. Die Coachs tauchen mit Ihnen in Ihre Texte ein, zeigen Schwachen auf und vermitteln
Schreibtechniken.

> Freie Lektoren priifen Ihr Exposé und Ihr Probekapitel und sorgen fiir guten Stil. Bevorzu-
gen Sie Dienstleister mit einschlagiger thematischer Spezialisierung und Verlagserfahrung.

Der perfekte Zeitpunkt

Sie sind reif fiir ein eigenes Buch, wenn Sie hinter diese sechs Punkte ein Hakchen setzen
konnen:

» Sie haben ein Thema, fiir das Sie brennen — eine Botschaft an die Leser.

» Ihre Positionierung ist klar: Sie wissen, wof(ir Sie stehen.

» Ihr Buchthema stérkt Ihre Positionierung und passt zu lhrer Business-Strategie.

> Sie verfiigen als Experte (iber den Bekanntheitsgrad, der Sie fiir Verlage interessant
macht.

» Sie wollen Ihrem Business mehr Schubkraft verleinen und sind bereit, dafiir Zeit und (bei
Zusammenarbeit mit einem Schreibprofi) Geld zu investieren.

> Ihnen ist bewusst, dass nach dem Buchschreiben die Buchvermarktung auf Sie wartet.

Die Autorin: Dr. Petra Begemann ist
Inhaberin von ,Biicher fiir Wirtschaft +
Management“ in Frankfurt/Main und
seit 20 Jahren in der Buchbranche. Als
Lektorin verantwortete sie Verlagspro-
gramme in den Bereichen Wissenschaft
und Wirtschaft. Als Autorin veroffent-
lichte sie ein Dutzend Biicher mit einer

Heute unterstitzt sie als Ghostwriterin
namhafte Autoren. Kontakt:
ghostwriting@petrabegemann.de
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Auflage von tiber 130.000 Exemplaren.

Tatsdchlich war es noch nie so einfach, ohne Verlag
zu publizieren. ,Behalten Sie die Kontrolle. Kommen
Sie schnell auf den Markt. Verdienen Sie 70 Prozent an
Tantiemen.“ Glaubt man der Amazon-Werbung, bre-
chen mit Kindle Direct Publishing goldene Zeiten fiir
Autoren an. Neben Branchenriesen wie Amazon bieten
auch kleinere Plattformen wie Bookboon.com die Mog-
lichkeit einer raschen Veroffentlichung. Bookboon hat
sich auf kostenlose Lehr- und Fachbiicher spezialisiert.
Finanziert wird der Service fiir ,Studenten und
Geschiftsleute mit Werbeanzeigen in den Biichern.

Mit einer Eigenpublikation in Form eines E-Books
kann man den klassischen Verlagen eine lange Nase zei-
gen: Die bieten mit acht bis zehn Prozent vom Nettola-
denpreis fiir ein Hardcover nicht nur weniger Honorar,
sie schmettern ohnehin 95 Prozent aller Projektangebote
ab. Und wenn sie einmal zusagen, vergehen schnell ein
bis anderthalb Jahre, bis das Buch auf dem Markt ist.
All das lasst manchem Autor in spe das E-Book als glan-
zende Alternative erscheinen.

Die Kehrseite der glinzenden E-Book-Medaille: Der
E-Book-Markt entwickelt sich zwar dynamisch — doch
bislang auf niedrigem Niveau. Der Umsatzanteil, den
E-Biicher am gesamten Buchmarkt innehaben, verdop-
pelte sich 2012 zwar — doch nur von ein auf gerade ein-
mal zwei Prozent. Die Preise sind ebenfalls niedrig. Im
Kindle-Shop von Amazon dominieren unter den Top-
sellern im Segment ,,Business & Karriere“ Niedrigpreise
von 0,89 bis 2,99 Euro, was den stolzen Tantiemenanteil
von bis zu 70 Prozent stark relativiert. Viele der Nied-
rigpreis-E-Books gleichen mit Umfidngen von 25 bis 50
Seiten denn auch eher Buchkapiteln oder Aufsitzen als
Biichern. Bei elektronischen Biichern im eigentlichen
Sinne handelt es sich in der Regel um Zweitverwertungen
der Printausgaben durch herkommliche Verlage.

Der Eigenpublikation fehlt das Giitesiegel

Wer mit einem E-Book die Gatekeeping-Funktion der
Verlage umgehen will, sollte sich daher fragen: Kann ich
in diesem Umfeld die beabsichtigte PR-Wirkung erzie-
len? Dass ein Mitarbeiter der Personalabteilung einen
Coach vorschldgt und dabei auf dessen Buchpublikati-
on in einem namhaften Verlag verweist, ist vorstellbar.
Dass ein Manager aufgrund seines Buchs, das er in
einem klassischen Verlag herausgebracht hat, fiir einen
Kongressvortrag angeheuert wird, ist ebenfalls denkbar.
Dass sich die Personalbteilung oder der Kongressveran-
stalter von der Moglichkeit eines 89-Cent-Downloads
bei Amazon beeindrucken lassen, eher nicht. Denn was
die Verlagspublikation so schwierig macht, macht sie
gleichzeitig so attraktiv: Wer die Hiirde genommen hat,
publiziert mit Giitesiegel und wird auch von der Presse
wahrgenommen. Bei Eigenpublikationen sieht das
anders aus.

Nicht zufillig kreisen Erfolgsgeschichten im E-Book-
Bereich vielfach um Erotik-Storys nach dem Vorbild
von ,Shades of Grey“. Und ganz und gar nicht zufillig
ist auch Shades-of-Grey-Autorin E. L. James bei einem
Kklassischen Verlag untergeschliipft, als sich die Moglich-
keit dazu bot. Denn Verlage mogen manchmal langsam



sein und Lektoren manchmal
nerven — sie beschiftigen ein
Heer von Spezialisten fiir Buch-
inhalte, Buchgestaltung und
Buchvermarktung, die ein Inte-
resse mit dem Autor teilen: dass
sich sein Buch moglichst gut
verkauft. Wer im Eigenverlag
publiziert— ob elektronisch oder
tiber einen Book-on-demand-
Anbieter — muss dagegen selbst
dafiir sorgen, dass sein Buch
Leser findet.

Dasist alles andere als einfach.
Doch mit Geschick kann es
gelingen —sogar im Themenseg-
ment Weiterbildung. Das beweist
Thomas Schlayer, ,Deutschlands
erster Kleinigkeitencoach®. Der
gelernte Radio-Journalist war
jahrelang Marketingleiter und
Verkaufsverantwortlicher beim
Bayerischen Rundfunk. Aus
Erfahrung weifd er daher, wie
man Beachtung findet und
Begehrlichkeiten weckt.

Als Geschiftsfithrer der ,,Fort-
bildungsinsel“ wendet sich
Schlayer heute mit Seminaren zu
allgemeinen Kommunikations-
themen wie Rhetorik, Small-
Talk, Schlagfertigkeit an breite
Zielgruppen. Flankierend bietet
er verschiedene Medien zum
Thema an: neben Horbiichern
auch ein,,E-Mail-Seminar“ und
eine Reihe von Mini-E-Books.
Als einer der Ersten setzte Schla-
yer beim E-Book konsequent auf
eine Niedrigpreisstrategie und
bietet mit 89 Cent kompakte
Inhalte zum Preis einer App.
Damit und durch die Vielzahl
seiner Angebote besetzt er
erfolgreich eine Nische und steht

»Selbst als Kommunikations-
profi wiirde ich niemals ohne
professionelles Lektorat
publizieren.*

Thomas Schlayer, Coach aus Fiirstenfeldbruck.
Kontakt: sevice@forthildungsinsel.de

im Kindle-Shop regelmifig in den Top Ten
bei ,,Business & Karriere®.

E-Book-Erfolge laufen iiber professionelle
Helfer

Anders als Amazon, das eine Publikation
yinnerhalb eines Tages® verspricht, warnt
Schlayer vor Hauruck-Aktionen im Netz:
»Zu glauben, ein E-Book sei einfach, ist ein
Trugschluss®, sagt er. Man brauche Foto-
grafen, Cover-Gestalter, Lektoren. Schlayer
betont: ,,Auch ich als Kommunikationspro-
fi wiirde niemals ohne professionelles Lek-
torat publizieren. Alles andere geht auf
Kosten der Qualitit.*

Wer mit E-Books den Markt erobern will,
braucht also eine klare Publikationsstrategie
und kompetente Dienstleister. Nicht selten
gerit er dann doch an einen Verlag — muss
jetzt aber fur dessen Dienste bezahlen. Denn
besonders bei der Buchvermarktung wenden
sich Plattformen wie ,,Bookwire“ oder
»Paper C* ausschlief3lich an Verlage.

Alternativ kénnen natiirlich soziale Netz-
werke genutzt werden, um potenzielle Kun-
den mit niitzlichem Content auf sich auf-
merksam zu machen. In diesem Rahmen
wird das E-Book zum Marketinginstrument
— dhnlich wie Kurzartikel, Webinare etc.: Der
Autor schligt selbst die Werbetrommel und
hofft, dass sein Sound im tiglichen XING-,
Facebook- und Twitter-Konzert noch durch-
dringt. Allerdings: Den Mehrwert des klas-
sischen Buchs — Sogwirkung, PR statt Wer-
bung, andere reden positiv iiber den Autor,
nicht er selbst — hat man in diesem Rahmen
nicht.

Erste Voraussetzung: Das richtige Thema

Ob gut vermarktetes E-Book oder Buch im
klassischen Verlag — klug eingesetzt, unter-
stiitzt ein Buch die eigene Positionierung,
unterstreicht die personliche Expertise und

~Begeisterung als
Schliisselfaktor zum Erfolg"

Kundenevent
Management Tagung
Konferenz
Weiterbildung

Otmar Kastner
www.otmarkastner.com

B
Vom Burnout zur Bestform

Workshop:
Inspiration4Business
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16st eine Sogwirkung am Markt aus. Doch damit all das
passiert, braucht der Experte, der via Buch auf sich auf-
merksam machen will, nicht irgendein Buch, sondern
das richtige. Dazu gehoren ein Thema, fiir das der poten-
zielle Autor brennt, ein inhaltliches Alleinstellungs-
merkmal und ein Konzept, hinter dem der Autor auch
in fiinf Jahren noch steht.

Personliche Begeisterung fiir das Thema ist schon
deswegen empfehlenswert, weil sie hilft, die notorisch
unterschitzte Durststrecke des Schreibens und Uber-
arbeitens zu iiberstehen. Nachhaltigkeit ist angesagt, weil
ein Buch ldnger wirkt als eine Imagebroschiire, die man
halt nach 18 Monaten relauncht, wenn man dazugelernt
hat. Und ohne Alleinstellungsmerkmal, ohne inhaltliche
Unique Selling Proposition (USP), wird sich kaum ein
Verlag finden — es sei denn, der Autor ist bereits so pro-
minent, dass sein Name schon grofler aufs Cover
gedruckt wird als der Buchtitel. Dann darf auch Boris
Becker Erziehungsratgeber schreiben.

PR-Expertin Monika Paitl hat vor einigen Monaten
zu Recht vor dem ,, Instant-Buch“ gewarnt — eine perfekte
Umschreibung schnell zusammengerihrter und rasch
auf den Markt geworfener Biicher (vgl. Servicekasten,
S. 45). Typischerweise beginnen solche Instant-Biicher
mit dem felsenfesten Vorhaben, spétestens bis ... (meist
binnen Jahresfrist) (irgend)ein Buch zu haben. Zur
Umsetzung dieses Vorhabens wird dann hiufig ein
Ghostwriter angesprochen, also ein Profi-Schreiber, der
das Buch im Namen des Experten fiir den Experten
schreiben soll. Das Publikationsanliegen ist dabei hdu-
fig von eher vagen Vorstellungen begleitet, die auf Stan-
dardthemen zielen: ,,Ewas mit Motivation®, ,,Etwas mit
Fiihrung® ... Doch damit lockt man kaum jemanden
mehr hinter dem Ofen hervor — keinen Verlag, keinen
Journalisten und wahrscheinlich nur wenige Leser.

Sowohl zeitlicher Aufwand im Vorfeld als auch Langzeit-
wirkung nach Erscheinen des Buchs sollten Anlass sein,
grindlich iiber ein Buch nachzudenken, das wirklich zu
einem passt. Fithrungskrifte-Coach Gudrun Happich
war erstaunt, wie sehr ihr Buch ,,Armel hoch!“ das Bild
pragt, das man sich von ihr macht. ,Ich bin heilfroh, dass
mein Buch so viel mit meiner eigenen Person zu tun hat.
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Maren Lehky, Unternehmensberaterin aus Hamburg.
Kontakt: info@lehky-consulting.de

Bis heute bekomme ich immer
wieder die Riickmeldung: ,Sie
sind ja wirklich so, wie Sie schrei-
ben!““Wenn potenzielle Kunden
das erleben, fassen sie deutlich
schneller Vertrauen. Fiir alle, die
nicht selber schreiben, sondern
ihre Buchidee mit einem Dienst-
leister angehen wollen, heif3t das:
Augen auf bei der Ghostwriter-
Wahl. Gefragt ist hier ein Spar-
rings-Partner, der sich auf
Thema und Person einlisst und
es versteht, tatsichlich in die
Rolle des Auftraggebers zu
schliipfen.

Das richtige Buch bietet dem
Autor zudem einen inhaltlichen
Mehrwert. Darauf verweist bei-
spielsweise die Unternehmens-
beraterin Maren Lehky. Sie hat
zahlreiche Biicher zum Thema
Fiuhrung veroffentlicht. Thr

letztes, ,,Leadership 2.0, wurde von grof3en
Medien wie FEA.Z., Zeit, Wirtschaftswoche
besprochen, von der German Speakers Asso-
ciation (GSA) zum Trainerbuch des Jahres
2012 gekiirt und vom Hamburger Abend-
blatt zu den zehn besten Karrierebiicher
2011 gezdhlt. Lehky schildert den doppelten
Nutzen, den ihr ihre Biicher bringen, so:
»Neben dem natiirlich hilfreichen Marke-
tingeffekt ist es fiir mich immer wieder lehr-
reich, so intensiv in ein Thema einzutauchen
und damit an meiner Expertise und meinem
Marktwert zu arbeiten. Die Recherchen fiir
die Biicher haben mich personlich enorm
weitergebracht und meine sonstige Arbeit
verfeinert und bereichert. So habe ich vieles
entdeckt, das dann fiir meine Kunden im
Training, Vortrag oder Coaching ebenfalls
hilfreich ist.“

Die Frage nach dem passenden Thema geht
einher mit der Frage: Wann tiberhaupt ist
der passende Zeitpunkt, um mit einem Buch
auf den Markt zu treten? Pauschal gesagt:
Autoren wollen mit einem Buch bekannt
werden. Verlage dagegen suchen bekannte
Autoren. Bei rund 90.0000 Neuerschei-
nungen pro Jahr grenzt Autoren-Prominenz
das Risiko einer verlegerischen Fehlinvesti-
tion ein. Das muss nicht Fernsehprominenz
sein — im Fach- oder Sachbuchbereich geht
es eher darum, in der Zielgruppe bereits als
Experte fiir das Thema prisent zu sein. Fiir
viele Erstautoren ist das eine bittere Pille,
denn es bedeutet: Das eigene Buch steht sel-
ten am Anfang der Karriere.

Vier Wahrheiten uber Bucher

1. Biicher verschaffen Aufmerksamkeit. Aufmerksamkeit ist eine knappe Ressource in
dicht besetzten Mérkten wie dem Rednergeschaft oder der Beratung. Wer ein Buch publiziert,
tritt in die Offentlichkeit und bekommt mehr Aufmerksamkeit ab.

2. E-Books sind keine Selbstlaufer. Eigene E-Book-Produktionen kénnen zwar durchaus
als Marketinginstrument funktionieren. Allerdings braucht es dazu eine klare Publikations-
strategie und professionelle Dienstleister. Denn einem E-Book im Selbstverlag fehlt das Giite-
siegel eines anerkannten Verlags, das Presseaufmerksamkeit garantiert.

3. Ein gutes Buch braucht ein gutes Thema. Ein Unternehmer oder Selbststandiger
braucht kein Buch. Er braucht zuallererst ein gutes Thema, das zu ihm und seinem Business

passt.

4. Das Buch ist der zweite Karriereschritt. Ein Buch ist selten die Initialziindung einer
Karriere. Es ist eher der Motor, der einem laufenden Geschaft deutlich mehr Schubkraft verleiht.
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Literaturtipps

» Monika Paitl, Jorg Achim Zoll: Fachbiicher schreiben — Mit Langmut zum Long-
seller. Training aktuell 02/13, S.42-44, www.managerSeminare.de/TA0213AR09
Schnellschuss-Blicher schaden Businessexperten mehr, als sie ihnen niitzen. Der Artikel
erkldrt, warum das so ist — und zeigt gleichzeitig, welche Strategien und Schritte zu einem
erfolgreichen Buch filhren. Mit Literaurtipps.

» Petra Begemann: 30 Minuten. Das eigene Sachbuch. Gabal, Offenbach 2012, 8,90
Euro.

Wie ticken Verlage? Wie iberzeugt man sie von seiner Themenidee? Wen spricht man an?
Wie sieht ein gelungenes Exposé aus? Petra Begemann beantwortet diese und alle weiteren
Fragen auf dem Weg von der ersten Buchidee im Kopf bis zum Hardcover in den eigenen
Handen. Nitzliches Wissen zum Thema Biicherschreiben, verstindlich auf den Punkt
gebracht.

» Nina Peters: Fachbiicher schreiben — Titel 6ffnen Tiiren. managerSeminare 155,
Februar 2011, S. 30-44, www.managerSeminare.de/MS155AR04

Wie erging es Businessleuten auf dem Weg zum eigenen Buch? Wie sind sie vorgegangen?
Wann, wo und wie haben sie geschrieben? Und: Hat sich die Miihe gelohnt? Eine Sammlung

von Erfahrungsberichten, verkn(ipft mit den Tipps von Verlagsexperten und Buchprofis.

Linktipps
» www.vfll.de

Auf der Website des Lektorenverbands gibt es eine Suchfunktion, tiber die sich freie Lektoren

finden lassen.

» hitps://kdp.amazon.com/self-publishing/signin

Amazons Plattform zur Erstellung eines E-Books.
» www.bookboon.com

Auf der Website fiir kostenlose elektronische Fachbiicher finden sich Ansprechpartner fiir

potenzielle E-Book-Autoren.
» www.bookwire.de und www.paperc.de

Weitere E-Book-Plattformen, letztere speziell fiir Fachblicher.

Ob Experte oder Unternehmer — wer ein
Buch veroffentlichen mochte, fiir den gilt:
Idealerweise hat sein Business bereits Fahrt
aufgenommen. Die Positionierung steht,
der Experte hat einige kleine Umwege hin-
ter sich und weif3 inzwischen genau, was er
will. Er hat ,,sein“ Thema gefunden, inklu-
sive einer knackigen Themenprisentation,
die seine USP transportiert. Daraus ldsst
sich ein zlindender Arbeitstitel fiir sein
Buch ableiten, der Lektoren aufhorchen
ldsst.

Ebenfalls bedeutsam: Der Autor in spe
ist gut vernetzt und kann Multiplikatoren
aufbieten, die die Vermarktung seines
Buches unterstiitzen. Er verfugt tiber einen
Kundenkreis potenzieller Buchkiufer.
Kurz: Er kann moglichen Verlagen glaub-
haft vermitteln, dass er den Verkauf des
Buchs spiter aktiv mit anschiebt. Wenn
man in seinem Business schon gut unter-
wegs ist und jetzt noch mal ordentlich Gas
geben will, dann ist das ein passender Zeit-
punkt fir ein Buch. Den Weg ebnen kann

der kiinftige Buchautor durch
Fachartikel, einen populdren
Blog oder Twitter-Account, eine
Presse-Kolumne und dhnliche
Aktivititen. Fazit: Ein Buch ist
selten die Initialztindung einer
Karriere. Es ist eher der Motor,
der einem laufenden Geschiift
deutlich mehr Schubkraft ver-
leiht.

Ausnahmen bestitigen wie
immer die Regel. Wer eine wirk-
lich geniale Titelidee hat, kann
Verlage hierftir interessieren,
auch wenn er neu im Business
ist. Allerdings sollte die Idee
einer Marktanalyse standhalten,
und sie sollte wirklich zur Busi-
nessstrategie passen. Denn das
Buch wird das Image des Autors
dauerhaft prigen.

Petra Begemann m

WORTE SCHAFFEN WERT (E)

Gaby S. Graupner
GSA Préasidentin

Hannes Jaenicke
Ethisches Handeln
W in der Wirtschaft

UIf D. Posé
Ehrenprasident Ethikverband
der Deutschen Wirtschaft

Prof. Dr. Peter Nieschmidt
Arbeit und Fiihrung im Wandel
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