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  Widmung



  Für dich, liebe Christiane – danke für deine Liebe, Freundschaft, Inspiration, Herausforderung und Unterstützung. Du machst die Welt mit deinem Sein und Tun zu einem besseren Ort.


  Vorwort



  Wenn du diese Zeilen liest, ist es sehr wahrscheinlich, dass du dein Buch schon geschrieben hast, gerade mitten im Schreibprozess bist oder kurz davorstehst, dein Buch zu schreiben. Wie mit allem, das du aus dem Nichts erschaffst, indem du es mit Leben füllst, wirst du es auf seinem Weg in die Welt unterstützen und nähren – von deinem Herzen in ihre Hände.


  Gratuliere! Das Buch, das du gerade liest, wird dir helfen, genau das zu tun. In »Mission Bestseller« führt dich Tom Oberbichler Schritt für Schritt meisterhaft auf dem Weg, deinen eigenen Ratgeber, dein eigenes Sachbuch im digitalen Zeitalter erfolgreich zu veröffentlichen und zu vermarkten. So kannst du deine Expertise und Botschaft in die Welt tragen, dich als Autorität in deinem Bereich positionieren und ein nachhaltiges Business aufbauen, das du liebst.


  Tom ist nicht nur selbst Bestsellerautor, er ist auch ein qualifizierter und erfahrener Buchmentor, der Dutzende Autoren und Autorinnen bei der Erschaffung und Promotion von Bestsellern zu den unterschiedlichsten Themengebieten geführt und begleitet hat. Ich kenne ihn als Mensch, der in anderen ihr großes Potential sieht und seine Kunden, Kontakte und Freunde aktiv und voller Energie unterstützt.


  Tom walks his talk. Das bedeutet, er macht erst selbst in seinem Leben, seinem Business die Schritte und teilt dann mit dir, was für ihn gut funktioniert hat. Er geht mit seinem Beispiel voran, etwa wenn es darum geht, langfristig ein nachhaltiges Netzwerk aufzubauen.


  Tom tauchte im Sommer 2015 auf meinem Radar auf. Zu der Zeit organisierte ich mit einer Kollegin eine »30 Tage Video-Challenge«, während der sich Hunderte von Soulopreneuren und Einzelunternehmerinnen einer Facebook-Gruppe angeschlossen hatten. Sie traten miteinander in Interaktion, indem sie jeden Tag ein Video erstellten und posteten.


  Tom stach aus der Gruppe fast vom ersten Tag heraus. Er tat das, indem er diese einfachen, attraktiven und sehr oft unterschätzten menschlichen Fähigkeiten einsetzte: Anerkennung, Großzügigkeit und Verbindung.


  Er begann damit, meine Kollegin und mich namentlich in manchen seiner täglichen Videos zu erwähnen und uns aufrichtig für die Zeit zu danken, die wir einsetzten, um die Challenge zu ermöglichen. Er reflektierte in seinen Videos auch für uns und die Gruppe, was er im Rahmen der Challenge gelernt und umgesetzt hatte. So schuf er für die anderen Teilnehmer und Teilnehmerinnen weitere Gelegenheiten, um selbst tiefer zu reflektieren und zu profitieren.


  Eines Tages schickte er mir eine persönliche Nachricht, in der er unseren entspannten, kreativen und dabei hoch effektiven Führungsstil anerkannte. Er beschrieb dabei genau, warum er sich dadurch angesprochen fühlte und es für sich modellierte. Etwa eine Woche später schrieb er mir wieder und fragte, ob wir damit einverstanden wären, dass er einige Supportvideos erstellt, in denen er sich mit der technischen Seite der Videoproduktion befasst, da andere Gruppenmitglieder immer wieder nach solchen Informationen gefragt hatten und er wusste, dass wir selbst diesen Bereich nicht abdeckten.


  Ich war beeindruckt und gleichzeitig sehr dankbar und berührt. Diese Geste hatte eine Wirkung, und plötzlich war ich neugierig auf diesen gebenden Menschen – this book guy!


  Tatsache ist, dass Tom mich schon lange auf seinem Radar hatte, bevor er auf meinem überhaupt auftauchte. Er sah mich als Leaderin in meinem Bereich, erkannte, dass wir ähnliche Zielgruppen hatten und so mit unserem Business Dienstleistungen anbieten, die sich ergänzen. Von dem, was er von mir online sah, vermutete er, dass wir ähnliche Werte und Zugänge zu Business und Marketing haben. Er begann aktiv eine Beziehung zu mir aufzubauen, die er als mögliche und langfristige Win-Win-Situation für sein und mein Netzwerk einschätzte.


  Toms Unterstützung hält bis heute an und ist immer stark. Er bringt mehr Wert in unsere Beziehung ein, indem er zuhört, berät, meine Inhalte und Promotions teilt, mich mit anderen Menschen verbindet, die für mich interessant oder hilfreich sein können.


  Ich hoffe, du kannst den Unterschied hören, sehen und fühlen zwischen Toms durchdachtem Zugang zur Kommunikation mit Influencern, strategischen Partnern und Partnerinnen und der Art, wie er sein Netzwerk nährt, zu anderen Marketing-Strategien, die allgemein sind oder gar einseitig und rein opportunistisch. »Mission Bestseller« basiert genau auf diesen Prinzipien von Aufrichtigkeit und Nachhaltigkeit.


  Warum ist das jetzt für dich als Autor und Autorin wichtig, egal ob du schon erfahren bist oder erst am Weg dorthin, wenn du dein Buch veröffentlichst und vermarktest?


  • Weil dein geschätztes Netzwerk das Herz deiner Marketing-Bemühungen ist. Es geht dabei nicht nur um die Anzahl der Menschen in deiner E-Mail-Liste, und in der »Mission Bestseller« erzählt dir Tom, warum das so ist.


  • Weil in einer Welt, die zunehmend unpersönlicher wird – jetzt mehr als je zuvor – die Menschen, denen du dienst und mit denen du arbeitest, bereit sind, ja sie warten darauf, dass du als Mensch auftrittst und in Verbindung gehst. Für Tom ist das seine tägliche Praxis. Er lebt es, er atmet es und baut viele der Schritte und Strategien in diesem Buch genau auf diesem Prinzip auf. Wenn du in deinem Business, bei der Vermarktung deines Buchs so auftrittst, wird sich deine eigene Erfahrung immer mehr in Leichtigkeit und Anmut umwandeln. Ease and grace.



  • Weil moderne Autoren und Autorinnen sich interessanten neuen Herausforderungen in einer veränderten Landschaft gegenübersehen. Das Orientieren in dieser Landschaft kann sich manchmal einsam, verwirrend und auch frustrierend anfühlen, vor allem wenn du keine Landkarte hast. In diesem Buch gibt dir Tom die Landkarte und die Orientierungsfähigkeiten, die du brauchst, um dich erfolgreich zu bewegen.



  Lass uns die Landschaft, in der sich Autoren und Autorinnen in der neuen Wirtschaft befinden, betrachten.


  Das wird dich nicht überraschen: Wir leben in einem digitalen Zeitalter!


  Wenn du nicht nur Bücher schreibst, sondern als Coach, Trainer, Expertin in deinem Bereich arbeitest, dann ist dein Buch wahrscheinlich einer der entscheidenden Wege, auf denen du deine Expertise deiner Zielgruppe zeigst und mit ihr teilst. Dein Buch kann ein wichtiger Bestandteil des großen Puzzles deines Business sein, neben deinem Blog, deinem Videokanal, deinem Podcast usw. In der »Mission Bestseller« öffnet Tom dir den Weg, um eine effektive »Plattform« über vielfältige Kanäle zu bauen.


  Heute, in diesem Zeitalter, ist es unvermeidlich, dass du lernst, ein Publikum von Fans, Followern und potenziellen Kunden und Kundinnen zu schaffen, die mit dir verbunden sind und im Austausch stehen, wenn du dein Buch im Self-Publishing herausbringst. Und sogar wenn du dich entscheidest, dich unter die Fittiche eines Verlags zu begeben, ist es heute üblich, dass sie dich wegen deiner Fähigkeit, eine Menge Menschen um dich und deine Botschaft zu scharen, annehmen (oder nicht). In »Mission Bestseller« stellt Tom die wesentlichen Grundlagen eines stabilen Netzwerks, von Listbuilding, Kooperationen, strategischen Partnerschaften und Influencer-Marketing, dar.


  Als moderner Autor, als moderne Autorin von Selbsthilfe- und How-to-Büchern ist es sehr unwahrscheinlich, dass Bücher deine einzige Einnahmequelle sind. Es ist wahrscheinlicher, dass dein Business so strukturiert ist, dass du mehrere Einnahmequellen hast. Von bezahlten Vorträgen, Workshops, Trainings und Seminaren zu 1:1-Coaching oder Mentoring, Online-Gruppentrainings oder Selbstlernkursen … In »Mission Bestseller« führt dich Tom durch diese Struktur, indem er die einzelnen Bestandteile strategisch miteinander verknüpft – von deinem Lead-Magneten bis zu deinem Marketing-Trichter. So gibt er dir einen Überblick, um dein Buch mit deinem Business in Einklang zu bringen – schon von Anfang an.


  Dein Buch wird wahrscheinlich in verschiedenen Zusammenhängen und Kombinationen unterschiedliche Rollen spielen.


  • Es wird die Rolle eines Katalysators spielen und dir helfen, neue strategische Kooperationen zu schließen, z. B. mit Amazon und anderen Online-Buchportalen, die du nutzt, um deine Reichweite zu vergrößern.


  • Es wird die Rolle eines Magneten spielen und neue Leser und Leserinnen anziehen, die du dann geplant in deinen Beziehungsaufbautrichter führst.


  • Es wird die Rolle spielen, dir Glaubwürdigkeit zu geben, indem du zusätzliches Vertrauen aufbaust und Türen zu neuen Gelegenheiten öffnest.


  Tom enthüllt diese verschiedenen Rollen in der »Mission Bestseller« und noch mehr aufregende Möglichkeiten, die der Buchmarkt im 21. Jahrhundert bietet.


  Klingt das nach einer ganz schön großen Aufgabe? Vielleicht ja.


  Aber wenn du begeistert für deine Botschaft bist, inspiriert einen neuen Strom an Einnahmen erschließen willst und bereit bist, eine anerkannte Expertin, ein anerkannter Experte zu werden, der ein hochwertiges Informationsprodukt hat, dann ist dieses Buch für dich.


  Denn Tom gibt dir den Überblick, erklärt dir die einzelnen beweglichen Teile eines Buch-Launches und zeigt dir, wie du dein Buch in dein gesamtes Business integrierst. »Mission Bestseller« ist dein Ratgeber, der es dir leicht macht, diesem Weg zu folgen und deinen eigenen Bestseller zu schaffen.


  Brauchst du dafür auch Anstrengung und Commitment? Natürlich.


  Aber ich hoffe, du interessierst dich für den nachhaltigen Erfolg und auch für das persönliche wie berufliche Wachstum, das damit einhergeht, dass du neue Grenzen entdeckst und neue Fähigkeiten meisterst. Alles, was du tust, um dein Buch zu positionieren und promoten, wird zur gleichen Zeit dein Business promoten und positionieren – unter der Voraussetzung, dass die beiden miteinander in Einklang stehen.


  Das ist ein schöner Vorteil jedes neuen Produkts: Indem du es erschaffst, erzeugst du eine mächtige Bewegung – im Innen wie im Außen.


  Shailia Stephens



  Business- und Marketing-Coach für Experten und »Soulopreneure«


  Möglichkeiten und Herausforderungen – wie du den Buchmarkt im 21. Jahrhundert für dich nutzt



  Es gibt kein passives Einkommen – Einkommen ist immer ein Ergebnis von Arbeit, deiner eigenen oder der von anderen Menschen.



  Du kannst mit Büchern gut Geld verdienen – auf verschiedenen Wegen.


  Nachhaltiger Erfolg erfordert langfristiges Commitment – deine Zeit, Kompetenz, Energie, Liebe, Begeisterung und gute Entscheidungen.


  Diese drei Erkenntnisse stelle ich »Mission Bestseller – Ratgeber und Sachbücher erfolgreich vermarkten und verkaufen … Eine Anleitung« voran, weil ich dir auf der einen Seite erprobte Strategien zeige und mich gleichzeitig von »In drei Monaten reich«- oder gar »In drei Wochen reich«-Programmen abgrenze. Ich habe kein System, mit dem du in ein paar Wochen oder Monaten superreich wirst. Wenn du so eine Anleitung suchst – du findest sie hier nicht.


  Nur ein gutes Produkt verkauft sich nachhaltig.


  Genauso wenig findest du hier einen Plan, um in wenigen Wochen oder Monaten viele Bücher schreiben zu lassen und minderwertige Qualität auf den Markt zu werfen.


  Ich liebe Erfolg und brenne dafür. Und wenn ich von Erfolg spreche, meine ich nachhaltigen Erfolg, der darin bestehst, dass du das Leben führst, das du dir wünschst. Ich weiß, dass dieser Erfolg möglich ist und Bücher und eBooks sind sehr adäquate Mittel, um ihn zu erreichen, das habe ich mir bewiesen.


  Was meine ich mit Nachhaltigkeit?


  • Du bist auch in 10 Jahren noch stolz, dass dein Name auf deinem Buch steht.


  • Die Käuferinnen und Käufer deines Buchs profitieren anhaltend vom Lesen deines Buchs.


  • Dein Buch ist ein organischer Bestandteil deines Geschäftsmodells.


  Das sind auch nur drei Punkte, und indem du ihnen Achtsamkeit, Zeit und Liebe schenkst, wirst du viel Freude mit deinem Buch haben.


  Ja, das verlangt eine Investition von dir, und zwar dieses Buch zu lesen und auch die Übungen, zu denen ich dich einlade, umzusetzen.


  Mein Ziel ist es dir zu helfen, diese Investition optimal einzusetzen, indem du funktionierende Modelle, wirksame Strategien und einen großen Erfahrungsschatz mit auf den Weg bekommst.


  Der Erfolg meiner Kundinnen und Kunden ist mein Erfolg – das gilt für meine 1:1-Buch-Mentoring-Programme genauso wie für die Leserinnen und Leser dieses Buchs.


  Und jetzt direkt zu dir:


  Wann schreibst du dein Buch?


  Eines weiß ich ja: Du spielst schon mit dem Gedanken an ein eigenes Buch, vielleicht hast du schon begonnen es zu schreiben oder hast es bereits fertiggestellt – deshalb hast du dir dieses eBook (oder liest du die Taschenbuchausgabe?) geholt, deshalb liest du es.


  Meine Einladung an und mein Angebot für dich: Ich bin mit Büchern und eBooks erfolgreich geworden – und ich zeige dir, WIE ich das geschafft habe.


  Ich kann dir nicht versprechen, dass mein Weg auch für dich der richtige ist. Was ich dir aus ganzem Herzen verspreche, ist: Ich biete dir eine Struktur, um als Unternehmer, als Unternehmerin mit Büchern und eBooks erfolgreicher zu werden, die bei mir und vielen anderen funktioniert hat und funktioniert. Ich habe selbst mehr als 60 Bücher (mit) auf die Welt gebracht und zum Erfolg begleitet. Die Erfahrungen, die ich dabei gemacht habe, habe ich für dich in der »Mission Bestseller« zusammengefasst.


  Was du daraus machst, ist deine Entscheidung und deine Verantwortung. Mir geht es nicht darum, dass du mir etwas glaubst oder gar nachmachst. Nimm dir, was für dich passt, teste es in deiner Praxis, und du findest heraus, was dein Weg zum Erfolg ist und wie dir dein eigenes Buch dabei hilft.


  Um festzustellen, wie lohnend dieses Buch für dich ist, habe ich 10 Fragen an dich:


  10 Fragen an dich


  1. Wie nützlich und hilfreich sind dein Status und deine Positionierung als Experte, als Expertin für den Erfolg deines Business?


  2. Bist du daran interessiert mit deinem Wissen, deinen Problemlösungsmöglichkeiten viele Menschen leicht zu erreichen?


  3. Willst du immer mehr potenzielle Kundinnen und Kunden gezielt ansprechen und mit ihnen in Kontakt kommen?


  4. Willst du direkt mit deiner Zielgruppe kommunizieren?


  5. Wie interessiert bist du daran, dir schnell und aus eigener Kraft ein regelmäßiges (Zusatz-)Einkommen aufzubauen?


  6. Bietest du Dienstleistungen an oder planst es?


  7. Willst du mit deinen eigenen Ressourcen aus deinem Wissen, deinen Fähigkeiten und Erfahrungen ein Produkt erschaffen?


  8. Hast du Lust, schon mit der Gewinnung von Kunden und Kundinnen Geld zu verdienen?


  9. Willst du deine Vision und Business-Strategie fokussieren und deine Ideen bündeln?


  10. Willst du selbst lernen und in dem, was du tust, noch besser werden?


  Wie oft hast du innerlich oder laut Ja gesagt bei diesen Fragen?


  Vielleicht findest du dich auch in diesen Tatsachen wieder:


  Viele Unternehmer und Unternehmerinnen, gerade in der Dienstleistungsbranche, egal ob sie Coaching, Training, Beratung oder technische Dienste anbieten, sehen sich einer großen Anzahl ähnlicher Angebote gegenüber.


  Wenn du dich gerade selbstständig machen oder dein Business auf die nächste Stufe heben willst, siehst du dich wahrscheinlich auch der Herausforderung gegenüber, bekannt und sichtbar zu werden, deine Inhalte, Produkte und Dienstleistungen deinem Zielpublikum, deiner Zielgruppe vorzustellen, mit ihr eine Verbindung herzustellen und möglichst schnell möglichst viele Einnahmen zu generieren.


  Dabei geht es nicht nur um die Präsentation deines Kernangebots – egal ob du Produkte, Dienstleistungen oder beides verkaufst – es ist wichtig und sehr hilfreich, dass es dir persönlich gelingt, in deinem Bereich als Experte, als Expertin anerkannt zu sein. Diese Positionierung gibt dir Autorität und schafft Vertrauen zu dir und deinen Angeboten. – Branding ist das Zauberwort!


  Vor dem Kaufen kommt das Kennen, Mögen und Vertrauen der Menschen in dich und deine Lösungen.


  Persönliche Referenzen, Testimonials und Empfehlungen sind dafür ein gutes Mittel, und du darfst bereits erfolgreich verkauft haben, um sie zu bekommen. Zudem sind sie nur für einen bestimmten Teil der Menschen ein Kaufargument. Es gibt Menschen, die lesen Bewertungen, andere nicht.


  Ein Ratgeber, ein Sachbuch von dir zu deinen Themen – als Taschenbuch und eBook – ist da Gold wert. Du schreibst und veröffentlichst es und hast schon an Ansehen und Einfluss gewonnen. (Ich gehe immer von der Voraussetzung aus, dass du ein gutes Buch geschrieben hast.)


  Vielleicht hast du auch das Gerücht gehört, dass du mit einem Buch kein Geld verdienen könntest, dass Schreiben eine brotlose Kunst sei und Ähnliches …


  Manche Menschen glauben immer noch, ein Buch oder eBook sei bestenfalls dafür gut, Kontakte und Leads zu generieren – das berühmte Freebie-eBook, das als Lead-Magnet im Austausch gegen ein Newsletter-Abo angeboten wird, das gedruckte Buch, das gegen Transport- und manchmal auch Produktionskosten „verschenkt“ wird, um dich in einen mehr oder weniger ausgeklügelten Sales Funnel zu holen. Auch Autoren und Autorinnen, die im vergangenen Jahrhundert über etablierte Verlage Bücher veröffentlicht haben, verbreiten diese Ansicht zum Teil noch.


  Ich habe eine gute Nachricht für dich: Im 21. Jahrhundert ist das alles ganz anders.


  Heute kannst du mit einem Buch gut Geld verdienen. Das ist einer der Reize, den es hat, Autor oder Autorin zu sein. Du brauchst dazu deine Kompetenz, dein Schreiben und zwei gute Pläne: einen für dein Buch und einen für deine Marketing-Strategie für dein Buch.


  In »Mission Bestseller – Ratgeber und Sachbücher erfolgreich vermarkten und verkaufen … Eine Anleitung« bekommst du von mir Informationen und Anleitungen genau dafür – mit dem Schwerpunkt auf der Entwicklung einer an deine Bedürfnisse angepassten Marketing-Strategie.


  Wie kannst du persönlich ein Buch konkret für deinen Erfolg im Business nutzen?


  Ich habe 10 Antworten für dich


  1. Du fügst Autor, Autorin zu deiner Berufsbezeichnung hinzu. Das macht dich in der Wahrnehmung von fast allen Menschen automatisch zu einem Experten, einer Expertin in deinem Fachgebiet. Und das fühlt sich nicht nur bei jeder Vorstellung, jeder Präsentation sehr gut an – das sieht auch auf der Internetseite und der Visitkarte toll aus und wirkt. Du wirst es lieben!


  2. Mit Amazon steht dir eines der größten, dynamischsten und erfolgreichsten Unternehmen der Welt als Kooperationspartner zur Verfügung. Amazon übernimmt Vertrieb, Abrechnung und Auslieferung der Bücher für dich. Amazon genießt höchstes Vertrauen – mehr als 300 Millionen Menschen haben ihre Kreditkartendetails bei Amazon hinterlegt und kaufen mit einem Klick. Und im Sog von Amazon sind in den letzten Jahren zahlreiche andere attraktive Kooperationsangebote im Buchsektor für dich entstanden – und es werden immer mehr.


  3. Du hast mit deinem eBook, deinem Taschenbuch ein Produkt geschaffen, das du immer wieder verkaufen kannst, und so eine stetige Einnahmequelle für dich geschaffen. Amazon und die anderen Online-Portale wickeln alles für dich ab, du erhältst monatlich deine Tantiemen überwiesen – und im Self-Publishing betragen deine Tantiemen für dein eBook bei Amazon oder der Tolino-Gruppe bis zu 70% des Nettoverkaufspreises!


  4. Das Schreiben des eBooks, des Buchs an sich ist schon ein großer Gewinn für dich: Du ordnest deine Gedanken, bringst sie zu »Papier«, du legst dich fest. Du sprichst mit deiner Kategorieauswahl, mit deinen Keywords genau deine Zielgruppe an. Du machst einen Riesenschritt bei deiner Fokussierung und Positionierung.


  5. Dein eBook, dein Taschenbuch ist eine große Visitkarte von dir. Du präsentierst deine Produkte, Dienstleistungen und Fähigkeiten und hast dabei die Möglichkeit, direkt Links zu deiner Internetseite, deinem Blog, deiner Landing Page zu setzen und dein Netzwerk, deine E-Mail-Liste kontinuierlich wachsen zu lassen.


  6. Du kannst dein eBook, dein Taschenbuch jederzeit aktualisieren. Du hast ein neues zusätzliches Produkt? Du hast ein neues Projekt, das du vorstellen willst? Du findest eine wichtige Ergänzung? Ganz einfach: Du lädst die neue Datei auf Amazon hoch und fertig ist sie, die neue, aktualisierte und/oder erweiterte Fassung. Das dauert nur ein paar Stunden.


  7. Du fasst dein Wissen, deine Erfahrungen in eigene Worte und vermittelst sie an andere – so hebst du deinen eigenen Lernprozess auf eine höhere Stufe und wirst besser in dem, was du tust.


  8. Mit Amazon KDP Print, BoD, feiyr.com, Nova MD und anderen Dienstleistern steht dir ein Service zur Verfügung, um dein Buch auch als Taschenbuch zu veröffentlichen. Print on Demand, so funktioniert das Drucken von Büchern im 21. Jahrhundert. Der Kunde, die Kundin bestellt, und das Buch wird gedruckt und ausgeliefert – ohne Ressourcenverschwendung, Lagerkosten und Vorauszahlungen von deiner Seite.


  9. Amazon und die eigene Webseite machen für die meisten Self-Publishing-Autoren und -Autorinnen den Löwenanteil ihrer Buchverkäufe aus – dazu steht dir eine wachsende Anzahl anderer Vertriebswege offen, wie etwa der iBookstore, die Tolino-Gruppe (Thalia, Weltbild, Hugendubel …) und Google Play.


  10. Du bestimmst, wie viel von dem Prozess du selbst umsetzt. Du kannst mit 0 Euro Investitionskosten deine Zeit einsetzen und alles selbst erledigen oder einzelne Arbeitsschritte oder gar alle auslagern. Du kannst die Distribution, die Formatierung, das Lektorat und Korrektorat ja sogar das Schreiben selbst auslagern. Und auch diese Investitionskosten sind überschaubar.


  Jetzt geht’s los!


  Du bist dabei? Du willst mehr wissen, selbst loslegen und (auch) als Autorin, als Autor erfolgreich sein? Super, dann bist du hier richtig!


  Du hast schon gesehen, dass du mit dem Schreiben und Veröffentlichen deines eBooks und Taschenbuchs dich und dein Business mit einem Schlag in vielen Bereichen voranbringen kannst.


  Ja, da warten Einzelheiten und auch ganze Gebiete auf das Entdecktwerden, und mit professioneller Unterstützung kommst du auch beim Schreiben, Veröffentlichen und vor allem Vermarkten von Büchern schneller ans Ziel.


  Eines steht dabei fest: Du bringst alle Ressourcen, die du brauchst, bereits mit, und ich helfe dir, sie in die richtige Reihenfolge zu bringen und die Ergänzungen einzubinden, die dir noch fehlen.


  Für wen dieses Buch nicht geschrieben ist


  Mein Spezialgebiet sind Ratgeber, Sachbücher, persönliche Erfolgsgeschichten – immer im Zusammenhang mit einem Business, einem Unternehmen. Während viele der Strategien und Taktiken, die ich vorstelle, auch für Romane und andere Belletristik funktionieren, herrschen in diesem Segment des Buchmarkts andere Gesetze, mit denen ich nur als Beobachter Erfahrung habe – gerade das Planen, Schreiben und Vermarkten von Fiction-Büchern liegt außerhalb meines Fokus.


  Auch bei den Veröffentlichungswegen habe ich eine klare Vorliebe für das Self-Publishing, weil ich als Unternehmer und Rebell die (Entscheidungs)Freiheit dabei liebe – so sehr ich es respektiere, dass manche (angehende) Autorinnen und Autoren von einem Vertrag mit einem bekannten Verlag träumen –, in diesem Buch schreibe ich nicht über den Weg dorthin. Ich bin kein Agent, meine Interessen, mein Wissen und mein Netzwerk sind klar auf Self-Publishing fokussiert – ich biete hier keine Unterstützung für das Schreiben von Exposés oder das Finden von Verlagen.


  Viel von den Inhalten und Strukturen können auch Verlagsautorinnen und -autoren nutzen – immer vorbehaltlich der Vorgaben, die von den Verlagen kommen. Gerade beim Marketing liegt ganz viel Entscheidungsgewalt beim Verlag, und wer sich an einen Verlag bindet, verzichtet in vielen Bereich darauf, die Möglichkeiten des Online-Marketings für das eigene Buch zu nutzen und es optimal in das gesamte Geschäftsmodell einzubauen.


  Während ich Offline-Marketing immer wieder einbeziehe, liegt der Schwerpunkt der »Mission Bestseller« auf den digitalen Gelegenheiten – Menschen, die mit der Onlinewelt nichts zu tun haben wollen, werden mit diesem Buch vermutlich nicht glücklich werden.


  Der Plan – Der ganze Bogen in kurzen Worten


  Was erwartet dich in der »Mission Bestseller«? Ich starte mit einem Überblick und präsentiere dir den Bogen, den ich mit diesem Buch spanne.


  • Was kannst du mit einem Buch erreichen?


  • Welche Möglichkeiten warten heute am Buchmarkt auf dich?


  • Wie kannst du dich und dein Business mit einem Buch quantitativ und qualitativ voranbringen?


  Die Reise, zu der ich dich einlade, bietet dir einen Mix aus praxisgetesteten Online-Marketing-Strategien und klassischen Marketing-Ansätzen, immer mit dem Fokus auf Nachhaltigkeit.


  Produkt, Placement, Preis, Promotion und People – die fünf P des Marketings kommen dabei immer vor und spielen alle wichtige Rollen. Auch wenn du vielleicht bei Marketing zuerst an Werbung und Verkauf denkst, so beginnt doch alles mit den Menschen, für die du schreibst und mit denen du arbeitest, und eben mit deinem Produkt, deinem Buch.


  Deshalb betrachte ich den Planungs- und Schreibprozess selbst, vor allem mit einem Blick auf die Qualität. Mein Anspruch ist dir Wege zu zeigen, die dich mit deinem Buch erfolgreich machen. Nur, was nutzt es, viele Bücher zu verkaufen, wenn die Qualität nicht passt? Menschen, die sich für solch einen Pfad entscheiden, mögen kurzfristig finanzielle Erfolge erreichen können – mich persönlich interessieren solche Modelle nicht. Mir geht es um nachhaltigen Erfolg, für den du Schicht auf Schicht legst und dein Branding – das, wofür du mit deinem Unternehmen stehst – auf- und ausbaust, indem du die Qualität deiner Leistungen immer weiter steigerst und Menschen hilfst.


  So ein Erfolg kommt nicht in ein paar Wochen, du brauchst Commitment und darfst dranbleiben. Deshalb ist dein Warum so wichtig, denn daraus ziehst du deine Motivation. Dieser Pfad, den ich gewählt habe, bringt nachhaltigen, langfristigen Erfolg.


  Ich nehme gerne eine Abkürzung und bin immer offen für den leichten Weg – solange die Richtung stimmt und die Ergebnisse passen.


  Es gibt im Internet immer noch viele Angebote, die dir versprechen in 2, 3 Monaten, ja sogar Wochen, reich zu werden – ganz ohne Einsatz (außer den Kosten für das jeweils beworbene Programm). Ich bin das Gegenteil davon. Und so ist auch »Mission Bestseller« ein Programm, eine Sammlung von Strategien, Tools und auch Haltungen und Einstellungen, die dir helfen, dich anhaltend auf Erfolg zu programmieren. Immer an deinem Buchprojekt entlang.


  Wenn du weißt, worum es dir selbst geht, was du mit deinem Buch langfristig erreichen willst, dann darfst du dich festlegen, für wen du dein Buch schreibst, an wen du es verkaufen willst. Diese Menschen und ihre Bedürfnisse und Fragen sind der Magnet, von dem du dich anziehen lassen darfst. Nicht nur, was den Inhalt betrifft, auch die Wahl der Sprache, des Erzählstils, der äußeren Erscheinung sind am wirkungsvollsten, weil du dich von deinen idealen Leserinnen und Lesern leiten lässt, um sie zu leiten und ihnen wertvollen Inhalt zu geben.


  Ich richte mich in erster Linie an Unternehmerinnen und Unternehmer, die über Themen schreiben, zu denen sie auch praktisch arbeiten. Daher ist die organische Integration deines Buchs in dein Geschäftsmodell genauso wichtig wie die Integration deines Buchprojekts in deinen Arbeitsalltag.


  Ich zeige dir verschiedene Modelle, wie du ein Buch in deinen Beziehungsaufbautrichter einbaust, oft Sales Funnel oder Verkaufstrichter genannt, welche Rolle es dabei spielen kann und wie du die für dich passende auswählst. Dein Buch und dein Gesamtgeschäft stehen in einer wechselseitigen, interaktiven Beziehung – sie beeinflussen sich gegenseitig, und du entwickelst dich selbst auch persönlich mit.


  Denn deine persönliche Entwicklung, dein Wachstum sind nicht nur eine nützliche Begleiterscheinung dieses Vorgangs, sie sind eine zwingende Notwendigkeit für deinen Erfolg – nicht nur als Autor oder Autorin.


  So sammelst du beim Lesen und Durcharbeiten von »Mission Bestseller« nicht nur Eindrücke und Erfahrungen, du baust dir Schritt für Schritt eine funktionierende Strategie für dein Buch-Marketing. Du vermeidest, dass dein Buch eine Einbahnstraße wird, die in einer Sackgasse endet. Weil du lernst, dein Buch als wahres Kommunikationsmittel zu nutzen, und du über dein Buch mit Menschen in Kontakt und Austausch kommst.


  Ich habe meinen Erfolg hauptsächlich auf zwei Säulen aufgebaut: Ich habe etwas gefunden – das Machen von Büchern mit Menschen –, das mir so viel Freude und Spaß macht, dass ich es tagein und tagaus mache, einfach weil ich es liebe und richtig gut darin bin. Und ich netzwerke. Ich verbinde Menschen – mit mir, mit sich, untereinander … und auch das fast ununterbrochen. Ich achte dabei immer auf gewinnbringende Connections. So habe ich mir über Jahre ein aktives Netzwerk von positiven, produktiven, liebevollen und erfolgshungrigen Menschen mit Humor aufgebaut, mit dem ich in einer symbiotischen Beziehung lebe. Ich zeige dir, wie auch du dir so ein Netzwerk aufbauen kannst.


  Die Verpackung, das Cover, der Titel und der Verkaufstext sind zentral und verlangen deine volle Aufmerksamkeit, du bekommst eine Einführung und Tipps für diese wesentlichen Verkaufselemente.


  Dann ist da noch die letzte Brücke zwischen dir und deinen Leserinnen und Lesern: die Veröffentlichung Du lernst die wichtigsten Vertriebsportale und Veröffentlichungswege kennen, für eBooks und gedruckte Bücher. Meine Liebe gilt dabei dem Self-Publishing – wenn du dich auch für diese Variante entscheidest, dann wirst du all das, was du dir aus der »Mission Bestseller« mitnimmst, direkt umsetzen können. Wenn du dich für den Weg über einen Verlag entscheidest, dann darfst du dich auf Verhandlungen vorbereiten. Das Marketing-Konzept geben die in der Regel vor – und ich kenne keinen renommierten Verlag, der die digitale Revolution im Buchhandel mit offenen Armen angenommen hat. Die meisten wehren sich noch gegen die neuen Gelegenheiten und arbeiten weiter mit den Rahmenbedingungen aus dem letzten Jahrhundert.


  Was soll es kosten, dein Buch? Auch das ist eine wichtige Entscheidung für deinen Erfolg als Autorin, als Autor. Du kannst dir hier beim Lesen verschiedene Modelle ansehen, ich präsentiere dir die Vor- und Nachteile einzelner Strategien ganz offen. Ich bin immer für Testen. Die Entwicklungen in der Buchbranche sind so schnell und dynamisch – die einzige Chance, da immer das Beste herauszuholen, ist konstante Anpassung und Weiterentwicklung. Ich zeige dir die Trends auf, sodass du weißt, wie der Hase läuft.


  Wenn du am Puls dieser rasanten Entwicklung bleiben willst, lade dir das Arbeitsbuch, das ich als PDF für dich zum Download bereitgestellt habe, herunter. Du findest darin praktische Übungen zu den einzelnen Kapiteln von »Mission Bestseller«. Dazu findest du im Bonusmaterial fünf kurze Marketing-Videos, eine umfangreiche Liste mit nützlichen Links. Lade sie dir gleich jetzt herunter, damit du die Übungen sofort machen kannst, wenn du im Text zu ihnen kommst.www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Die Promotion, die Werbung für dein Buch darfst du schon jetzt beginnen – wenn du’s nicht ohnehin schon getan hast. Je früher, desto besser, das gilt auch für die Werbung für dein Buch. Nichtsdestotrotz spielen der Launch und deine Strategie dabei eine wichtige Rolle. So ist die Launch-Strategie ein weiterer Höhepunkt von der »Mission Bestseller«.


  Soweit ein kurzer Streifzug durch das, was dich in diesem Buch erwartet – immer mit praktischen Beispielen, die ich in den Jahren meiner Tätigkeit als Autor und Buchmentor gemacht habe.


  Viel Spaß beim Lesen und vor allem beim Umsetzen!


  Tom, dein Buchmentor


  Warum und für wen?



  Mission, Ziele, Zielgruppe


  • Was ist für dich zentral, sobald du an dein Buch denkst?


  • Was willst du mit deinem Buch erreichen und bewirken?


  • Worum geht es dir in deinem Business?


  • Was lässt dich jeden Tag in der Früh freudig aufstehen?


  Dein Buch ist ein Teil deines Business, darum ist es wichtig, dass du diese Fragen mit beiden Brillen ansiehst – als Unternehmer und als Autorin.


  Es ist eine gute Entscheidung, dass du dir jetzt die Zeit nimmst, dich selbst zu prüfen und dir eine ehrliche Antwort zu geben. Diese Antwort ist das Fundament, auf dem du das Haus deines Buchs baust. Es geht jetzt noch nicht um deine konkreten einzelnen Ziele. Ich denke an deine Mission, das große Ganze, die Richtung, in die du lebst und arbeitest.


  Nachhaltig erfolgreich bist du immer dann, wenn deine Ziele, deine Tätigkeiten und auch Gedanken in Übereinstimmung mit deinen Werten und deiner Mission sind.


  Du entscheidest selbst, wie tief du hier eintauchen willst. Vielleicht hast du schon einen Satz, der für dich zusammenfasst, warum du auf der Welt bist, was deine Mission ist. Vielleicht hast du sogar schon viele Seiten dazu gefüllt. Vielleicht ist jetzt auch für dich der Moment, um dir diese Fragen ehrlich zu beantworten. Es geht um dich.


  Und falls du zu der Gruppe von Menschen gehörst, die solche Fragen jetzt gar nicht wichtig finden, ist das auch okay. Mir ist es wichtig, deine Gedanken mit einigen kurzen Sätzen in diese Richtung zu führen. Denn je klarer du dir darüber bist, desto leichter wird es für dich, Motivation zu finden, zu halten und auch Entscheidungen zu treffen.


  Im »Mission Bestseller – Arbeitsbuch« findest du die Mission-Statement-Übung. Hier kommst du zum PDF:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Am meisten profitierst du von dieser Übung, wenn du sie jetzt machst. Nimm dir ein paar Minuten und beginne sie, bevor du hier weiterliest.


  



  Natürlich geht es in der »Mission Bestseller« in erster Linie um dein Buch. Dazu habe ich einige Fragen, deren Antworten weitere Grundlagen sind, auf denen du dein Buch baust.


  • Willst du dich als Experte, als Expertin am Markt positionieren?


  • Willst du deine Marke, deinen Brand stärken?


  • Willst du dein Wissen, deine Erkenntnisse und Erfahrungen mit anderen Menschen teilen?


  • Willst du der Welt deine Geschichte erzählen?


  • Willst du dir mit Büchern und eBooks neue Einkommensquellen erschließen?


  • Willst du mit deinem Buch neue Kontakte knüpfen, Leads generieren, deine E-Mail-Liste, dein Netzwerk vergrößern?


  • Willst du dein Buch nutzen, um in der Folge andere Produkte und Dienstleistungen zu verkaufen?


  • Willst du anderen mit deinen Fähigkeiten helfen?


  • Willst du andere Menschen über etwas aufklären?


  • Welchen deiner Werte entspricht dein Wunsch einen Ratgeber, ein Sachbuch, eine persönliche Erfolgsgeschichte zu schreiben?


  Es gibt hier kein Richtig oder Falsch. All diese Ziele sind gut und aus eigener Kraft erreichbar. Ich bin mir sicher, dass du, so wie ich und die meisten Autoren und Autorinnen, einen Mix von mehreren Wünschen mit deinem Buch verbindest.


  Mach beim Lesen hier eine kurze Pause und schreibe dir deine Ziele mit deinem Buch auf – auf einen Zettel, in eine Datei oder App. So nutzt du das Wissen, das du bekommst, optimal. Im »Mission Bestseller – Arbeitsbuch« findest du ein Zielmodell für dich. Lade dir hier das PDF herunter:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Nutze jetzt, ganz am Anfang, die Gelegenheit deinen persönlichen Mix zu finden und dein Buchprojekt deinen Zielen entsprechend zu entwickeln. Es ist auch eine hervorragende Idee, deine Ziele und Wünsche nach ihrer Priorität für dich zu reihen. (Das geht viel leichter, weil du sie dir aufgeschrieben hast.) Denn je nachdem, was für dich am wichtigsten ist, wirst du dich da oder dort anders entscheiden. Beim Preis etwa, den Vertriebswegen, ja sogar bei der Form des Buchs, die du wählst – Ratgeber – Sachbuch – persönliche Erfolgsgeschichte.


  Nimm dir für dein Warum und deine Ziele Zeit und notiere dir deine Antworten. So kannst du im Laufe deines Buchprojekts immer wieder dazu zurückkehren und dir Motivation holen.


  Ich vermute, du hast dir diese Fragen für dein ganzes Unternehmen, dein Business schon oft so oder so ähnlich beantwortet – ein Buch bietet dir immer die Gelegenheit, dich an dein Warum, den Sinn hinter dem, was du tust, die große Richtung, in die du gehst, zu erinnern und zu prüfen, wie sich das für dich in einem ganz konkreten Zusammenhang – eben deinem Buch – anfühlt.


  Dir stehen in dem ganzen Prozess, durch den ich dich Schritt für Schritt führe, viele Möglichkeiten offen, du hast oft die Wahl. Je genauer du jetzt beim Festlegen deines Warums bist, desto bessere Entscheidungen triffst du dann im weiteren Verlauf und desto flexibler bist du in der Umsetzung.


  Es ist eine gute Idee, deiner Kreativität dabei freien Lauf zu lassen, hier gilt alles, was dir wirklich entspricht und von Herzen kommt.


  Auch in meinen 1:1-Buch-Mentoring-Programmen widme ich diesen Grundlagen viel Zeit und Aufmerksamkeit. Hier entscheidet sich schon zu einem guten Teil die Qualität des Buchs, das du schreibst. Denn nur mit dem Wissen warum und für wen du dein Buch schreibst, kannst du dein Potential voll entfalten.


  Wie bei jedem guten Ratgeber lade ich dich jetzt zu einem neugierigen Blick auf das Jetzt, auf das, was du schon hast, wo du gerade bist, ein.


  Am Anfang steht das Jetzt – eine Momentaufnahme


  Du hast in dieser Einleitung bereits erste Antworten auf die Frage gefunden, warum du einen Ratgeber, ein Sachbuch, eine persönliche Erfolgsgeschichte schreiben willst. Bei dem Blick auf deine Beweggründe ist dir auch deine aktuelle Situation, dein Ist-Zustand begegnet.


  • Wie bist du schon in dem Bereich, dem Thema, über den oder das du schreiben willst, aktiv?


  • Arbeitest du schon professionell darin, ist es eine nebenberufliche Tätigkeit für dich oder ein Hobby, eine Freizeitbeschäftigung?


  • Wie viele Menschen wissen von deiner Tätigkeit?


  • Wie viele Menschen erreichst du schon mit deinem Tun?


  Es gibt viele Wege zum Erfolg als Autor, als Autorin, die an ganz unterschiedlichen Ausgangspunkten beginnen und auf dem Weg zum Ziel verschiedene Strecken mit wechselnden Auf und Abs verfolgen.


  Wenn du z. B. schon als Gesundheitscoach arbeitest, einen großen Stamm von Kunden und Kundinnen und entsprechende praktische professionelle Erfahrungen hast, liegt ein anderer Pfad vor dir, als wenn du dich gerade nebenberuflich oder noch als Hobby in einen für dich neuen Bereich vorwagst.


  Dass du dein Jetzt annimmst, ist der erste Schritt zu deinem Erfolg als Autor, als Autorin.


  Je genauer und vor allem ehrlicher du jetzt bist, desto wirksamer und erfolgreicher wird das Buch, das du schreibst.


  Welche Beweggründe wirken für dich persönlich am stärksten?


  Als ich in 2011 mein erstes Buch begann, war für mich zu Beginn ganz eindeutig: Ich will mehr Menschen für ein Newsletter-Abo gewinnen. Punkt. Das war es. Aus den Blog-Beiträgen, die ich im halben Jahr davor geschrieben hatte (ein Beitrag die Woche), ein Gratis-eBook zu machen, war für mich die logische und naheliegende Konsequenz.


  Erst in diesem Prozess, bei meinem neugierigen Forschen nach Möglichkeiten, mein Buch besser zu machen und weiterzuentwickeln, stellte ich viele Fragen und entdeckte schnell die unbegrenzten Möglichkeiten, die der Buchmarkt unabhängigen Unternehmern und Unternehmerinnen heute bietet – Amazon hatte damals sein Self-Publishing-Programm KDP (Kindle Direct Publishing) im deutschsprachigen Raum gelauncht und so die Möglichkeiten zum unabhängigen Veröffentlichen von Büchern exponentiell gesteigert. … Und in meinem Hirn machte es Klick. Die Visionen wurden groß, und ich begann erst vorsichtig und dann immer unbändiger davon zu träumen, als Autor auch wirtschaftlich erfolgreich zu sein. Das hätte ich mir früher nicht einmal erträumen können. Schritt für Schritt begann ich erst zu planen, dann zu testen und schließlich umzusetzen.


  Aus dem Gratis-eBook entwickelte ich in der Folge meinen Erstling, mein erstes richtiges Buch »Be wonderful! Emotional erfolgreich mit angewandtem NLP!«, das ich als eBook und Taschenbuch im Self-Publishing über Amazon veröffentlichte. Mein Fokus und meine Schwerpunkte verschoben sich dramatisch. Erst langsam und dann mit immer mehr Schwung. Ich nutze meine Bücher und eBooks nach wie vor, um mein Kontaktnetzwerk wachsen zu lassen, UND ich verdiene Geld an den Tantiemen UND ich habe mir einen Status als Experte aufgebaut, erst im NLP-Bereich und jetzt im Buch- und Self-Publishing-Bereich. Ich habe eine tierische Freude dabei, weil ich tue, was ich liebe, mit Menschen, die ich liebe und die mich lieben, an Orten, an denen ich mich wohlfühle. Das ist mein Weg zum Bestsellerautor und Buchmentor – stark zusammengefasst. Ich bin auf diesem Weg seit 2011 unterwegs.


  Für dich gilt: Je mehr Zeit und Energie du dir jetzt zu Beginn deiner Karriere als Autor oder Autorin nimmst, um dein Fundament sorgfältig zu legen, desto schneller und weiter kommst du in deiner Entwicklung.


  Sobald du heute erkannt hast, dass du etwas zu sagen hast, Experte oder Expertin in einem oder mehreren Gebieten bist und dich für etwas begeisterst, hast du auch alle objektiven Möglichkeiten, um ein Buch zu schreiben, zu veröffentlichen und auch mit Erfolg zu verkaufen.


  Du darfst dein Fachwissen – Kompetenz ist wichtig –, deine Begeisterung für dein Thema und die Bereitschaft und Entschlossenheit zum Dranbleiben mitbringen. Den Rest lernst du auf dem Weg. In »Mission Bestseller« zeige ich dir, WIE du dich mit einem Buch erfolgreich machst.


  Ich lade die Menschen, mit denen ich im 1:1, in Schreib-Bootcamps oder im Mission Bestseller Club direkt arbeite, immer ein, einen weiten Schritt in die Zukunft zu machen: Du in zwei Jahren, fünf Jahren. Was hast du mit deinem Buch erreicht? Wie sieht dein Alltag aus? Wie viele Bücher hast du veröffentlicht? Was tun deine Bücher für dich? Was ist jetzt für dich möglich geworden?


  Dein erstes Buch ist so betrachtet der erste Schritt auf einer langen Leiter zum Erfolg als Autorin oder Autor.


  Für wen schreibst du dein Buch?



  Du darfst ehrlich mit dir sein: Schreibst du dein Buch nur für dich?


  Oder willst du mit deinem Buch andere Menschen erreichen und ihnen etwas mitteilen, sie zu etwas bewegen, ihnen etwas geben?


  Vielleicht kommen dir diese Fragen noch seltsam vor. Lass sie einfach eine Weile im Raum stehen, während du dir überlegst, welches Thema du für dein Buch wählst.


  Doch davor schau dir noch einmal dein schriftliches Ziel an. Passt es zu 100% für dich? Dann kannst du gleich mit Vollgas loslegen!


  Wie wählst du das Thema für dein Buch?


  Ich bin mir völlig bewusst, wie wichtig es ist, dass du an dich selbst und deinen Erfolg glaubst und voller Selbstvertrauen auftrittst. Genauso ist ganz klar: Deine fachliche Kompetenz ist ein wesentlicher Bestandteil eines guten Ratgebers oder Sachbuchs.


  Wähle ein Thema, in dem du Experte, Expertin bist und lerne noch mehr dazu. Das ist die Devise!


  Indem du weißt, wovon du schreibst, hast du dir schon einen entscheidenden Vorteil verschafft. Vielleicht lachst du jetzt oder bist erstaunt. Lass dir sagen, dass viele Sachbücher und Ratgeber auf dem Markt sind, die mit einem Minimum an Wissen, nach flüchtiger Recherche (manchmal nur in Wikipedia) geschrieben werden. Das sind Erzeugnisse der Schnell-im-Internet-reich-werden-Kultur und kein Weg zum lang anhaltenden Erfolg, ja langfristig gesehen ein Killer für das Branding. Ich biete dir hier eine andere, qualitätsorientierte und nachhaltige Strategie, mit der du dein Buch zu einem wesentlichen Bestandteil deiner Erfolgsgeschichte machst.


  Die großen Drei: Liebe & Partnerschaft, Gesundheit & Fitness, Erfolg & finanzieller Reichtum


  Ein Blick in die Bestsellerlisten genügt, und du findest diese Aussage bestätigt: Der Markt für die großen Drei ist riesig. Das bedeutet, dass ganz viele Menschen Fragen und Probleme in diesen drei Bereichen des Lebens haben und nach Lösungen und Antworten suchen.


  Du hast also bei Themen in diesen Bereichen eine riesige Schar von potenziellen Lesern und Leserinnen.


  Was du auch hast, sind viele Mitbewerber und Mitbewerberinnen – das Angebot an Büchern und Dienstleitungen in diesen Gebieten ist ebenfalls riesig.


  Für deine Themenwahl darfst du als Erstes herausfinden, ob und wenn ja zu welchem der großen Drei du mit deinem Thema, deinem Buch passt.


  Als Zweites wählst du für dich eine ganz spezifische und abgegrenzte Nische aus.


  Im Idealfall hast du das mit deinem Business schon getan. Du weißt, woran und womit du arbeitest und wer deine Zielgruppe ist. So hast du einen großen Vorsprung und kannst dein Buch von Anfang an auf genau diese Zielgruppe, deren Bedürfnisse du gut kennst, maßschneidern.


  Was ich gelernt habe, ist: Dein Buch bietet dir in jedem Fall eine tolle Möglichkeit, dein Angebot zu spezifizieren und deine Positionierung weiter zu verfeinern. Du wählst ja aus deinem Wissen, deinen Erfahrungen und Anwendungen einen bestimmten Bereich aus und schreibst darüber ein Buch. Ja, die Kunst des Weglassens ist unabdingbar für ein gutes Buch. Du musst deine Auswahl treffen.


  Ich erzähle das nicht nur so dahin – ich habe mein Business so aufgebaut. Ich unterstütze Unternehmerinnen und Unternehmer dabei, mit einem eigenen Buch ihr Business auf die nächste Stufe zu heben und noch erfolgreicher zu sein, und zwar mit Self-Publishing. Das ist die spezifische, abgegrenzte Nische meines Business. Ich mache keine Webseiten. Ich bin auch kein Vertriebscoach. Ich begleite keine Belletristikbücher. Ich bin Buchmentor für Unternehmerinnen und Unternehmer, die ihr Buch im Self-Publishing veröffentlichen.


  Und bei jedem meiner Bücher setze ich das konsequent um.


  So habe ich für »Mission Bestseller« das Buch-Marketing in den Mittelpunkt gestellt. Schreiben selbst, Kreativtechniken, Storytelling und auch die technische Umsetzung sind andere wichtige Bereiche rund um Bücher und eBooks – hier kommen sie nur am Rande und ergänzend vor. Du setzt mit jedem Buch, das du schreibst, einen Schwerpunkt – das Gegenteil wäre eine Enzyklopädie.


  Hier noch ein Beispiel aus dem Gesundheits- und Fitnessbereich:


  Das ist ein ganz großes Dach, da findest du Ernährung, Heilung, Sport, Bewegung und viel mehr drin, die sich jeweils wieder in viele Stränge aufteilen. Und das ist ein dynamischer Prozess, der sich ständig verändert und weiterentwickelt!


  Fitness- und Krafttraining war einmal eine abgegrenzte, spezifische Nische. Heute ist dieser Markt so groß geworden, dass du viel stärker fokussieren darfst. Körpergewichtstraining für Frauen nach der Schwangerschaft ist z. B. so eine Nische – eine spezifische Trainingsform mit einer spezifischen Personengruppe verbunden, das ist schon sehr genau gezielt. Und der Markt dafür ist immer noch riesengroß.


  Es gibt eine ganz eigene Nische von Trainings und Büchern, die sich mit diesem Thema beschäftigen. EKS – Engpasskonzentrierte Strategie ist eines der häufig verwendeten Zauberworte. Das Wunschkundenkonzept ist ein anderes. Auf gut Deutsch bedeutet das:


  1. Du definierst genau und konkret, wer deine Zielgruppe ist.


  2. Du findest heraus, auf welche Fragen, die sich deine Zielgruppe tatsächlich stellt, du Antworten hast, für welche Probleme deiner Zielgruppe, die diesen Menschen auch tatsächlich bewusst sind, du welche wirksame – möglichst einzigartige – Antwort oder Lösung hast.


  3. Du schreibst dein Buch genau für diese Menschen und ihre Fragen, die du mit deinen Antworten löst.


  4. Du baust dein Buch auf dieser Grundlage in dein Business ein.


  Es geht also bei deinem Buch und bei deinem Erfolg damit um die Menschen, für die du schreibst, und nicht (in erster Linie) um dich selbst.


  Ich weiß, dass viele angehende Autorinnen und Autoren das erste Buch für sich selbst schreiben. Das ist in meiner Welt auch durchaus legitim. Der Verkaufserfolg stellt sich bei so einem Herangehen allerdings nur als Zufallsprodukt ein. Eine Ausnahme bilden sicher Prominente mit einer großen Strahlkraft und Reichweite. Eine Biografie von Thomas Gottschalk hat einen klaren Vorsprung. Da ist das Marketing schon auf vielen Ebenen und über einen langen Zeitraum erfolgreich umgesetzt worden. Das Buch schöpft den Rahm ab.


  Ich spreche auch aus eigener Erfahrung. Ich habe selbst so begonnen und inzwischen viel dazugelernt.


  Bei meinem Erstling »Be wonderful! Emotional erfolgreich mit angewandtem NLP!« ging es mir vor allem darum, meine Sicht der Welt, all die tollen Erkenntnisse, die ich gefunden hatte, die klasse NLP-Techniken und -Strategien, die für mich so gut funktionieren, mit der Welt zu teilen. Ich wollte die für mich so unerwarteten Möglichkeiten des Self-Publishings nutzen und war davon beseelt, mich mit meinem Buch auszudrücken. Und ich war mir sicher, dass das andere auch toll finden. Ich fand es schlicht toll, ein Autor zu sein, und war schon in dem Moment, wo ich bei Amazon auf »veröffentlichen« geklickt habe, der glücklichste Mensch auf der Welt. Ich bin durch meine Wohnung getanzt!


  Erst danach fiel mir auf, dass ich auch Wege finden muss, um Menschen dazu zu bewegen, mein Buch zu kaufen und zu lesen.


  Das gelang mir auch. Schon mein erstes Buch wurde ein Amazon-Bestseller – hauptsächlich dank des Interesses, das die NLP-Community rund um die fresh-academy, der ich angehörte, daran hatte. Ich habe schon damals – ganz unabsichtlich – vieles richtig gemacht.


  Das war eine tolle Erfahrung und mittlerweile nutze ich sie, mit dem Feedback, das ich von meinen Lesern und Leserinnen bekomme, um schon bei der Planung eines neuen Buchs ganz genau zu überlegen, für wen ich schreibe, was er oder sie braucht und was ich ihm oder ihr geben kann. Jetzt stelle ich mir zum Beispiel eine konkrete Person vor, die eine Geschichte zu erzählen weiß, die Informationen hat, auf die die Welt wartet, die Lösungen zu ganz bestimmten Problemen bietet – und nicht weiß, wie sie damit eine große Öffentlichkeit erreicht, wie sie damit finanziell erfolgreich ist, wie sie bekannt werden und mit Menschen Verbindung aufnehmen kann. Und an diese Person denke ich, während ich gerade schreibe. :) Ich denke an dich.


  Ich bin aus Erfahrung fest von der Lernfähigkeit der Menschen überzeugt und freue mich, dass du dich entschlossen hast, von den Erfahrungen, die ich selbst mit meinen Büchern und in der Arbeit mit Autoren und Autorinnen gemacht habe, zu profitieren.


  Natürlich bist du als Autor, als Autorin das Lebensherz deines Buchs – UND sobald du viele andere Menschen mit deinen Texten erreichen willst, darfst du das Buch für deine Leser und Leserinnen planen.


  Das beginnt hier mit der Themenauswahl, setzt sich fort beim Aufbau und der Struktur deines Ratgebers und gilt genauso für Titel und Cover.


  Es geht nicht darum, es allen recht zu machen


  Du hast es vermutlich schon oft gehört: Du darfst dich und dein Business, also auch dein Buch, fokussieren. Das bedeutet auch, dass einige Menschen dein Buch nicht mögen werden, und das ist gut so. Denn je genauer du dich ausrichtest, desto intensiver ist die Freude bei den Menschen, denen du wirklich bei der Lösung eines dringenden und wichtigen Problems hilfst. Und das sind dann auch die Menschen, die erst dein Buch lesen und in der Folge auch andere Produkte und/oder Dienstleistungen von dir in Anspruch nehmen.


  Es ist auch wichtig, dein Buch so deutlich zu positionieren, dass es Menschen leichtfällt zu erkennen, ob dieses Buch für sie richtig ist.


  Gutes Verkaufen beruht genau darauf herauszufinden, ob und wenn ja wie genau deine Angebote zu dem jeweiligen Kunden, der betreffenden Kundin und ihren Bedürfnissen passen.


  Warum deine Zielgruppe so wichtig für dich ist


  Weil du deswegen mit deinem Buch erfolgreich bist, weil du es für sie schreibst. Du richtest dich klar und eindeutig an bestimmte Personen, deren Fragen du beantwortest, für deren Probleme du eine Lösung hast.


  Alles ist auf sie ausgerichtet. Vom Inhalt des Buchs, deinem Schreib- und Erzählstil, bis zu Cover, Titel und Buchbeschreibung.


  Genau diese Menschen darfst du während des ganzen Prozesses vor Augen haben, mit ihnen darfst du in Interaktion kommen und bleiben. Ja, hier geht es um deine ideale Leserin, deinen idealen Leser. Hier hat sich bewährt, deine Zielgruppe in eine virtuelle Person zu modellieren, deine ideale Leserin, deinen idealen Leser: in deinen Avatar.


  Die wichtigste Information hast du dafür schon: Du kennst deine Kunden und Kundinnen. Jetzt bleibt dir noch, das jeweils Typische an ihnen herauszufiltern und in deinem Avatar zusammenzufassen. Sehr hilfreich ist es auch, die Menschen direkt zu befragen, mit denen du gearbeitet hast bzw. arbeitest. Was genau hat sie zu dir geführt, was haben sie bei dir gelernt, mitgenommen, mit deiner Hilfe erreicht? Das sind die wichtigsten Zutaten für deinen Avatar, und zwar ganz spezifisch auf dein Buch zugeschnitten.


  Dein Business, deine Geschäftsidee und die Werkzeuge und Strategien, mit denen du arbeitest, geben natürlich die Richtung vor, in die du dein Buch schreibst.


  Dazu ist es hilfreich, dass du dich so früh wie möglich, am besten schon in der Vorbereitungsphase, am Markt orientierst und herausfindest, welche Bücher sich in deiner Nische gut verkaufen, wie diese Bücher präsentiert werden und wie oft sie sich verkaufen.


  Im Kapitel zu Placement, bei dem es um die Veröffentlichungswege für dein Buch geht, stelle ich dir die verschiedenen Vertriebswege vor, die dir offenstehen. Eines nehme ich gerne vorweg: Die meisten eBooks werden aktuell über Amazon verkauft – und genau dort findest du in den Bestsellerlisten wichtige Informationen für dich und dein Buch.


  Und im Mittelpunkt darf für dich immer wieder die Frage stehen: Wer ist mein idealer Leser, meine ideale Leserin? Da darfst du auch ganz konkret und spezifisch sein.


  Was hat dein Warum mit dem Thema zu tun?


  Wie genau du dich bei der Themenauswahl entscheidest, hängt stark davon ab, wie du die Fragen nach dem Warum beantwortet hast.


  Stehen für dich das Branding, dein Status als Experte oder Expertin im Mittelpunkt, dann darfst du zentral über das Kernthema deines Business oder wesentliche Aspekte davon schreiben. Mit einem klaren Fokus auf deine besondere Brillanz. Was du besonders gut machst, was dir wirklich Spaß macht und dir in der Arbeit mit Menschen messbare Erfolge bringt, ist dein größtes Kapital.


  Geht es dir vor allem um die Leadgenerierung, also das Sammeln von Kontakten, gilt Ähnliches, wobei es da durchaus sinnvoll sein kann auf angrenzende Gebiete auszuweichen, um so auch neue Schichten anzusprechen.


  Sind die Einnahmen, die du mit deinem Buch erzielst, für dich die Hauptantriebskraft, dann darfst du das Thema ganz stark vom Markt bestimmen lassen – insoweit es sich mit deiner fachlichen Kompetenz und der Zusammensetzung deines Netzwerks deckt.


  Du weißt also, warum du dein Buch schreibst, was du mit ihm erreichen willst, und auch, für wen du es schreibst.


  Nimm dir ein paar Minuten und halte das für dich schriftlich fest – auf Papier, am Computer, am Smartphone … alles gilt.


  In die Praxis – deine Aufgaben


  Um das Thema für dein Buch zu finden, mach dir zwei Listen.


  Eine Liste, in der du deine spezifischen Kompetenzen aufschreibst.


  • Was kannst du so richtig gut?


  • Welche Teilbereiche deines Business sind deine persönliche Stärke?


  • Was in deiner Tätigkeit macht dir am meisten Spaß?


  • Was funktioniert am besten in deinem Business?


  • In welchen Bereichen deines Business hast du die meisten Erfahrungen?


  • Was machst du am regelmäßigsten?


  Natürlich ist deine Kreativität ohne Grenzen, und du kannst so viele Punkte sammeln, wie dir einfallen.


  Dann machst du eine zweite Liste, für die du deinen Leserinnen-Avatar brauchst.


  • Welche Probleme hat sie oder er?


  • Nach welchen Lösungen sucht er oder sie?


  • Was hat sie schon versucht, was nicht geklappt hat?


  • Womit beschäftigt er sich?


  • Welche Lösungen hast du für sie (für Probleme, von denen sie auch weiß, dass sie sie hat!)?


  • Wo braucht er Unterstützung, Information, Strategien?


  • Mit welchen Fragen kommt sie zu dir?


  Im nächsten Schritt »legst« du die beiden Listen übereinander und vergleichst sie. In dieser Schnittmenge findest du das Thema deines Buchs.


  Ich habe dir im Arbeitsbuch zur »Mission Bestseller« ein praktisches Beispiel für einen Leserinnen-Avatar vorbereitet. Hol es dir jetzt und mache diese Übungen, dann profitierst du beim Weiterlesen am meisten. Hier kommst du zum PDF:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Das Produkt – Thema, Sprache und Problemlösung


  Dein Produkt


  Dein Buch ist ein Produkt und diesen Aspekt spreche ich mit Absicht an, unmittelbar nachdem du beantwortet hast, warum und für wen du schreibst, und dein Thema ausgewählt hast. Es geht vor allem darum, mit deinem Buch ein hochwertiges Produkt zu schaffen, das dir und deiner Marke entspricht und deinen Leserinnen wirksame Lösungen bringt.


  Mit der Marketing-Brille betrachtet ist es auch wichtig, dein Buch mit deinen anderen Produkten und Dienstleistungen abzustimmen. So optimierst du seine Wirkung.


  Ich denke da an die Möglichkeiten zum Cross- und Upselling, die sich dir bieten. Wo in deinem Beziehungsaufbautrichter steht dein Buch? Was kommt davor, was kommt danach?


  Aber auch die Frage: Wie kann ich schon bestehende Inhalte ins Buch einbauen und wie kann ich neue, fürs Buch geschaffene Inhalte sonst noch verwenden?


  Ganz entscheidend ist es für dich, mit deinen Leserinnen und Lesern in direkten Kontakt zu kommen. Dein Buch kann für dich zu einer mächtigen Ressource als Leadgenerator und Kontaktanbahner werden.


  Entscheidend ist, dass du dein Buch leicht lesbar und lernbar machst. Als Autorin, als Autor ist es dein Job, deine Inhalte und Botschaften den Menschen in einer Form zu vermitteln, die es ihnen möglichst leicht macht, das enthaltene Wissen aufzunehmen, zu verarbeiten und umzusetzen.


  Dafür bieten sich die Struktur deines Buchs und die Erzählform, die du wählst, an.


  Die Struktur deines Buchs


  In einem guten Buch lieferst du konkrete Lösungen für konkrete Probleme von konkreten Menschen. Das ist neben deiner Kompetenz die zweitwichtigste Voraussetzung für ein gutes Buch. Das gute Schreiben und Formulieren wird erst danach schlagend.


  Die erste Voraussetzung dafür erfüllst du, indem du ein Thema ausgewählt hast, in dem du kompetent bist, praktische Erfahrungen hast und mit dem du dich mit Freude und Begeisterung beschäftigst.


  Du holst deine Leser und Leserinnen dort ab, wo sie gerade sind.


  • Wo stehen die Menschen, die dein Buch kaufen, um es zu lesen, jetzt?


  • Welche Fragen haben sie?


  • Welche Ängste drücken sie?


  • Welche Herausforderungen türmen sich vor ihnen auf?


  • Welche Lösungen ersehnen sie?


  • Welche Träume träumen sie?


  • Welche Verhalten wollen sie hinter sich lassen und welche neue entwickeln?


  Du brauchst eine Bestandsaufnahme, den Ist-Zustand. Die bekommst du direkt von deiner idealen Leserin. Sie hat alle Antworten, die du brauchst.


  So schaffst du dir den Ausgangspunkt deines Buchs.


  Du führst deine Leserinnen und Leser an ihr Ziel.


  • Wo stehen die Menschen, wenn sie dein Buch gelesen haben?


  • Welche Antworten haben sie gefunden?


  • Von welchen Ängsten haben sie sich befreit?


  • Welche Hindernisse haben sie überwunden?


  • Welche Lösungen haben sie gefunden?


  • Welchen Traum haben sie sich erfüllt?


  • Welche neuen Strategien und Verhalten haben sie?


  Du brauchst einen Zielzustand, zu dem du deine Leser führen willst.


  Es ist klar, dass die Verantwortung für das Umsetzen und Anwenden bei den Menschen liegt, die dein Buch kaufen und lesen. (Ja, das gilt auch für dich!) Indem du dir selbst ganz klar darüber bist, wohin du die Menschen führst, öffnest du die Tür zum Erfolg deines Buchs.


  Auch wenn ein Buch immer eine Auswahl aus deinem gesamten Wissen, deinen Fähigkeiten, deinen Lösungen ist und ein Bestandteil eines größeren Konzepts, ist es wesentlich, dass Menschen mit dem Lesen deines Buchs nicht nur Andeutungen bekommen, sondern einzelne Probleme tatsächlich lösen können.


  Menschen funktionieren nicht so, dass sie auf Zuruf von einem Problemzustand in die Lösung springen, sie brauchen Zwischenschritte auf dem Weg. Diese Zwischenschritte, ich nenne sie Meilensteine, musst du herausfinden und dein Publikum an ihnen entlang zum Ziel führen.


  Ich spreche von deiner Kapitelstruktur. Du bildest mit deiner Buchstruktur einen Spannungsbogen, vom Problem über die einzelnen Kapitel zur Lösung.


  Eine zweite Ebene sind die Spannungsbögen, innerhalb der einzelnen Abschnitte und Kapitel.


  Das ist die inhaltliche Struktur eines guten Ratgebers.


  Die Erzählform und der Aufbau deines Buchs


  Je nach deinen Zielen und deinen idealen Leserinnen und Lesern wirst du dich für ein Sachbuch – in dem die reine Informationsvermittlung im Mittelpunkt steht –, für einen Ratgeber – in dem praktische Handlungsanleitungen im Zentrum sind – oder für eine reine Geschichte – in der die Inhalte indirekt, durch die Blume, vermittelt werden –, entscheiden.


  Bei Sachbüchern und Ratgebern ist es hilfreich, wenn du die wichtigsten Informationen jedes Kapitels jeweils am Ende kurz – gerne als Liste oder in Aufgaben – zusammenfasst. Das vertieft das Wissen und ist für Menschen, die gerne schnell lesen und vor allem einen Überblick haben wollen, Gold wert.


  Auch Sachbücher und vor allem Ratgeber sind viel besser zu lesen, wenn du nicht nur reines Wissen vermittelst, sondern die Informationen auch in praktische Beispiele und Geschichten verpackst.


  Ein guter Ratgeber braucht praktische Übungen für den Leser, die Leserin, mit denen du sie gleich direkt in die Anwendung und Umsetzung führst.


  Wissensinput + Geschichten + praktische Übungen + Zusammenfassungen machen ein gutes Buch aus.


  Die technische und sprachliche Qualität


  Der Inhalt ist nicht allein bestimmend für die Qualität deines Buchs – auch die Form ist wichtig.


  Das beginnt bei einem professionellen Lektorat. Nachdem du dein Buch überarbeitet hast, beauftragst du einen Lektor oder eine Lektorin, deinen Text auf inhaltliche Kohärenz, logischen Aufbau, Verständlichkeit und Stilistik zu prüfen. Das hilft dir, dein Buch zu optimieren.


  Anschließend kommt das Korrektorat. Dein Text wird im besten Fall von einer anderen Person auf Grammatik, Satzzeichen und Rechtschreibung überprüft und verbessert.


  Dann ist dein Text fertig, vermutlich als OpenOffice-, Word- oder Pages-Datei, vielleicht auch mit Papyrus oder Scrivener geschrieben. Eine eBook-Datei oder gar eine druckfertige Vorlage für ein Taschenbuch oder Hardcover ist das noch lange nicht.


  Dein Buch muss jetzt gesetzt, layoutiert werden, und zwar getrennt für beide Ausgaben (eBook und Taschenbuch), weil die Möglichkeiten und Anforderungen sehr unterschiedlich sind.


  Hier trennt sich die Spreu vom Weizen, die Qualitätsunterschiede im Buchsatz sind sehr hoch. Während es grundsätzlich möglich ist, sogar Word-Dateien direkt bei einigen Portalen hochzuladen, sind die damit zu erzielenden Ergebnisse stark eingeschränkt. Word ist ein Textverarbeitungsprogramm und kein Layout- oder Satzprogramm. Denke bitte daran, dass Setzer bzw. Setzerin ein eigenes Berufsbild ist. Wenn du dir in diesem Bereich gute und erfahrene Profis an Bord holst, ist der Unterschied in der Qualität gewaltig. Gerade bei gedruckten Büchern ist das eine sehr lohnende Investition.


  Mir ist klar, dass viele Menschen vor der Frage stehen: Wie viel bin ich jetzt bereit zu investieren – egal ob Geld oder Zeit? Wichtig ist, dass du weißt, welche Auswahlmöglichkeiten du hast und wo auch mögliche Fallen liegen, wo ein Sparen am falschen Ort negative Auswirkungen auf die Qualität deines Buchs hat.


  Ich erinnere dich: Die Qualität von Inhalt und Form deines Buchs repräsentieren die Qualität deiner Arbeit, deiner Leistungen, deines Brandings – und zwar ganz unmittelbar. Orientiere dich immer an deinen eigenen Standards!


  Die Strategie: Business-Integration & Kommunikation – Bonusmaterial, Beziehungsaufbautrichter, Autoresponder, DAS Ziel, DER nächste Schritt.



  Dein Buch als organischer Teil deines Business


  Für viele Menschen ist ein Buch ein eigenständiges Erfolgsprojekt, das sie unabhängig vom Rest ihres Unternehmens betrachten. Ich kann das gut nachvollziehen. Es ist etwas Besonderes, Autor oder Autorin zu sein. Ich kann mich immer noch gut an den Tag erinnern, als ich mein erstes Buch auf die Reise geschickt habe – ein Festtag. Auch heute ist die Veröffentlichung jedes neuen Buchs ein spezielles Ereignis.


  Wenn es dir wichtig ist, viele Menschen zu erreichen, mit ihnen in Kommunikation zu kommen und mit deinem Buch Geld zu verdienen, dann ist es unerlässlich, dein Buch organisch in dein Geschäftsmodell einzubauen. Mit organisch meine ich, dass du es zulässt und förderst, dass sich dein Buch und der Rest deines Business gegenseitig dynamisch beeinflussen, sich ergänzen und erweitern. Was gibt es vor deinem Buch, was kommt danach? Wie finden Menschen zu dir und wie lenkst du deine Kommunikation, den Austausch mit ihnen?


  Der Buchmarkt im 21. Jahrhundert bewegt sich sehr schnell und oft sprunghaft, alle drei bis sechs Monate gibt es qualitative Änderungen. Das Tempo und die Wachstumsrate sind enorm.


  Das bedeutet, dass du immer wieder neue Gelegenheiten vorfindest, und dass du deine Strategie flexibel an den sich verändernden Markt anpassen darfst, wenn du Erfolg haben willst.


  Es ist heute möglich, mit Self-Publishing ein Unternehmen nur um das Schreiben und Veröffentlichen von Büchern als Taschenbücher und eBooks aufzubauen. Ich kenne einige Autorinnen und Autoren, die das erfolgreich tun. Alle schreiben Romane. Manche haben auch Ratgeber und Sachbücher im Portfolio, den Hauptgewinn machen sie mit Liebesromanen und Krimis/Thrillern.


  Ich kenne keinen Autor oder Autorin im Non-Fiction-Bereich, der oder die nur von den Bucheinnahmen lebt. Alle haben ihre Bücher in ein größeres Geschäftsmodell eingebaut und bieten in der einen oder anderen Form auch Dienstleistungen und andere Produkte an – Onlinekurse, Memberships, Coaching- oder Mentoring-Programme, Trainings, Videos, Audioprogramme …


  Das ergibt Sinn, und ich lege es dir ans Herz, so ein Modell für dich zu entwickeln oder auszubauen. Das funktioniert übrigens in beide Richtungen. Es ist nicht entscheidend, was zuerst da ist – das Buch oder deine Dienstleistungen.


  Ich selbst habe mit meinen NLP-Programmen begonnen und bin darüber zu meinen ersten Büchern gekommen. Nachdem ich bemerkt hatte, dass mir das Schreiben und Autor-Sein so viel Freude bereiten und das Arbeiten, vor allem das Verkaufen, für mich so viel leichter war als zuvor mit den Trainings und Einzel-Sessions, habe ich mich ganz aufs Schreiben fokussiert. So bin ich erfolgreich geworden und habe dann im nächsten Schritt mein Business rund um Bücher aufgebaut.


  Jetzt schreibe ich wieder Bücher, übers Buchschreiben, über Buch-Marketing … dazu biete ich Schreib-Bootcamps, den Mission Bestseller Club und vor allem 1:1-Buch-Mentoring an. So bin ich noch erfolgreicher geworden.


  Ohne großen Zeitaufwand und Commitment kommt der Erfolg auch als Autor oder Autorin nicht. Worauf es in meiner Welt ankommt, sind zwei Dinge:


  1. Die Sache darf richtig Spaß machen.


  2. Du darfst dein Potential und das Potential deines Buchs effektiv ausnützen.


  Deshalb die Genauigkeit bei der Themenauswahl im Lichte deiner Ziele und deiner Zielgruppe.


  In diesem Abschnitt zeige ich dir, wie du eine Strategie entwickelst, die dir einerseits hilft, ein hochwertiges Buch erfolgreich auf den Markt zu bringen, und gleichzeitig ein integraler Bestandteil deines gesamten Marketing-Konzepts ist.


  Ich bin fest überzeugt, dass dein Buch als organischer Teil deines Gesamtbusiness optimal seine Wirkung entfaltet.


  »Unwiderstehlich Leben – wie du als Frau mit Online-Marketing erfolgreich bist«, das ich mit Mara Stix herausgebracht habe, ist ein tolles Beispiel. Mara ist im Bereich Online-Marketing zu Hause. Begonnen hat sie mit Coaching, dann standen Onlinekurse im Mittelpunkt und jetzt machen Gruppen-Coachingprogramme den Schwerpunkt ihrer Tätigkeit aus. Mara Stix hat ihr Buch genutzt, um ihr Business zu fokussieren und weiterentwickeln.


  Es spielt in ihrer Kundinnenkommunikation eine doppelte Rolle. Einerseits finden neue Menschen über das Buch zu Mara, beginnen ihr zu folgen und buchen oft noch andere Programme bei ihr. Andererseits ist das Buch eine gute Möglichkeit für Menschen, die Mara schon kennen, sich für sie und ihre Arbeit interessieren, aber derzeit nicht in einen Onlinekurs investieren wollen, mehr von Mara zu bekommen, indem sie ihr Buch kaufen und lesen.


  Sandra Blabl ist ein weiteres schönes Beispiel dafür, wie ein Buch sich organisch in ein umfassendes Geschäftsmodell einfügt und es befruchtet. Nachdem Sandra als Hypnosetherapeutin sehr erfolgreich war, begann sie auch selbst Hypnose-Ausbildungen anzubieten.


  Ihr Buch »Hypnose – Alles ist möglich«, das sie mit mir herausgebracht hat, ist mittlerweile zu einem der wichtigsten Werkzeuge geworden, um Menschen in ihre Ausbildungskurse zu bekommen. Jetzt sind ihre Kurse voll und fast die Hälfte der Teilnehmerinnen und Teilnehmer hat ihr Buch gelesen, bevor sie sich zur Hypnose-Ausbildung angemeldet haben.


  Ich könnte auch sagen: Der wirtschaftliche Erfolg deines Buchs setzt sich aus einem Mix von Tantiemeneinnahmen, Upsell von anderen Produkten und Dienstleistungen, einem Anwachsen deines Netzwerks und der Positionierung als Experte, als Expertin zusammen.


  Ich bin ein großer Fan von Kompetenz – und die kommt vom Tun. Egal, was du machst, wenn du es professionell, also regelmäßig, intensiv und gegen Bezahlung machst, wirst du immer besser, immer kompetenter. Du mischt deinen Wissensinput mit praktischen Erfahrungen. So entwickelst du deinen eigenen Stil und schaffst dir die wichtigste Grundlage für dein Buch. Ja, ich bin mir sicher, du hast das schon getan. Ja, du wirst auch selbst noch besser in dem, was du tust, weil du es in einem Buch zusammenfasst und anderen leicht verständlich vermittelst – für mich ein wertvoller Schritt am Weg zur Exzellenz.


  Klar kannst du ein Buch auch nutzen, um neue Gebiete zu erschließen – überhaupt, wenn du es als Geschichte schreibst. Fang bei deinem ersten Buch mit dem Feld an, in dem du dich etablieren willst oder schon etabliert hast, in dem du dich auf jeden Fall auskennst, wo du Expertin oder Experte bist.


  Dein Beziehungsaufbautrichter


  Unter diesem Begriff verstehe ich den Weg, auf dem interessierte Menschen organisiert zu zufriedenen Kunden und Kundinnen werden. Im Marketing ist oft die Rede von Verkaufstrichter oder Sales Funnel. Vielleicht hast du schon bemerkt, dass ich für ein Marketing stehe, in dem der Beziehungsauf- und -ausbau im Mittelpunkt stehen. Verkäufe spielen dabei eine Rolle, sie sind ein mögliches Ergebnis der Beziehungen, die du zu Menschen aufbaust – bei weitem nicht das einzige. Es wird Leute geben, die schon mit deinen Gratisangeboten glücklich werden und nie etwas bei dir kaufen. Es wird Personen geben, zu denen deine Angebote gar nicht passen, die finden ihr Glück dann woanders. Und es gibt Menschen, die passen mit ihren Wünschen, Bedürfnissen und Werten zu dir und deinen Angeboten, und du zu ihnen, die kaufen bei dir.


  Die Hauptaufgabe deines Beziehungsaufbautrichters ist es nicht zu verkaufen, sondern herauszufinden, zu welcher der drei Gruppen ein Mensch gehört.


  Entweder du hast für dein Business schon so ein Modell ausgearbeitet, dann stellt sich für dein Buch in erster Linie die Frage, wo in deinem Trichter du es einbaust. Falls nicht, dann ist jetzt der Moment gekommen, um das zu tun.


  Ich finde eine grafische Darstellung hier sehr hilfreich. Du findest sie im Arbeitsbuch zum Ausdrucken. Lade dir hier das PDF herunter:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch
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  Das Prinzip dahinter ist einfach und hochwirksam zu gleich. Du hast eine spezifische Zielgruppe, für die du konkrete Probleme löst und Fragen beantwortest. Auch wenn du dir mit deinem Avatar eine ganz bestimmte Person geschaffen hast, besteht deine Zielgruppe aus sehr vielen Menschen.


  Nachhaltiges Verkaufen besteht aus einer Kette von Kennen – Mögen – Vertrauen. Das heißt, als Erstes hast du die Aufgabe, dass die Menschen dich und deine Angebote kennenlernen. Sonst haben sie keine Chance, dich zu buchen!


  Um das zu erreichen, verwendest du deine Gratis-Inhalte – bei mir z. B. mein Bloghttps://mission-bestseller.com/blog, mein Podcasthttps://mission-bestseller.com/podcast, mein YouTube-Kanalwww.youtube.com/c/tomoberbichler, meine Facebook-Gruppewww.facebook.com/groups/missionbestseller1, meine Facebook-Seitewww.facebook.com/missionbestseller.


  Du stellst nützliche Informationen und Tipps bereit, und die Menschen beginnen dich mit deinem Thema zu verbinden – vorausgesetzt du machst das regelmäßig über einen längeren Zeitraum und bietest laufend wertvolle Inhalte. Ein halbes Jahr an regelmäßigen Inhalten ist meist die Mindestinvestition. Um wirklich Reichweite zu erzielen und mit Menschen Verbindungen aufzubauen, rechne lieber mit einem Jahr plus. – Ich selbst habe ein paar Jahre gebraucht. Die ersten Erfolge kommen oft schon früher, und ich gönne dir den schnellen Aufstieg von Herzen. Du kannst das mit deinem Einsatz steuern – Zeit und Geld helfen dir dabei, sowie auch diese Anleitung, in der ich meine Erfahrungen zusammengefasst habe. Damit du nachhaltig erfolgreich bist, brauchst du eine tiefe und starke Verbindung zu den Menschen, die sich für dich und deine Arbeit interessieren. Das braucht auch Zeit und lohnt sich so sehr!


  Manche Menschen werden bereits auf dieser unverbindlichen Ebene beginnen, dich und deine Angebote zu mögen. Was du als nächsten Schritt unbedingt brauchst, ist eine Möglichkeit, direkt und gezielt mit diesen Menschen zu kommunizieren. Denn bis hierher sind die Kontaktmöglichkeiten zu deinen Fans eingeschränkt – nicht alle deine Facebook-Kontakte und -Fans sehen alle deine Beiträge, persönliche Nachrichten kannst du nur verschicken, wenn es die Privatsphäre-Einstellungen erlauben – und selbst dann reagieren viele Menschen sehr zurückhaltend auf solche Botschaften. Massennachrichten auf Facebook und Xing oder automatisierte Direktnachrichten auf Twitter werden zurecht als Spam empfunden. Am wirksamsten sind derzeit im Social-Media-Bereich Facebook-Gruppen. Dazu kommt, dass diese Kontakte immer von den Plattformen abhängen, auf denen du sie hergestellt hast. Du brauchst eine neue, zusätzliche Ebene, die du effektiv nach deinen Vorstellungen gestalten kannst. Du willst die E-Mail-Adressen der interessierten Personen und die Berechtigung, ihnen E-Mails zu schicken, bekommen, um auf diese Weise mit ihnen zu kommunizieren.


  Dafür erschaffst du ein Freebie, einen Leadmagneten – einen Inhalt (eBook, Videos, Audiodateien), den du nicht mehr völlig gratis und für alle zur Verfügung stellst. Du gibst ihn Menschen im Austausch gegen ihre E-Mail-Adresse.


  Um das wirklich attraktiv zu machen, brauchst du hochwertigen Content. Ich habe für meine kostenlosen Produkte den gleichen Qualitätsanspruch wie für meine Bezahlprodukte und -dienstleistungen. Der Gratis-Content ist kürzer, geht nicht so tief und ist natürlich nicht annähernd so maßgeschneidert wie meine 1:1-Programme, aber er ist wertvoll.


  Für die Menschen aus deiner Zielgruppe hast du hier einen ersten Filter – es reicht nicht mehr aus, einfach bei dir vorbeizuschauen, sie müssen ihre E-Mail-Adresse eingeben, die Anmeldung bestätigen, um an deine Inhalte zu kommen … Nicht alle tun das. Das heißt, dein Trichter wird schmaler und ist nach außen durchlässig. Er hilft dir sicherzustellen, dass die richtigen Menschen zu dir kommen.


  Die Chance, dass dich die Menschen zu mögen beginnen, die dir folgen, wird mit jedem Schritt, den sie weiter auf dich zu machen, größer. Je persönlicher und origineller du diesen Prozess gestaltest, desto besser flutscht das.


  Um Vertrauen aufzubauen, musst du den Menschen praktisch beweisen, dass sie von dir und deiner Arbeit profitieren. Wenn das, was du ihnen im Blog, im Podcast, über dein Freebie, deinen Newsletter gibst, umsetzbar ist und funktioniert, dann beginnst du Vertrauen der an dir Interessierten aufzubauen. Das ist ein Anfang, und zwar ein sehr wichtiger.


  Was kommt als nächster Schritt in deinem Trichter? Dein Buch kann z. B. hier hereinpassen, wenn du es als eBook und Taschenbuch günstig anbietest. Mehr dazu im Kapitel zu den Preisen, hier nur als grobe Orientierung: 4,99–9,99 € für das eBook und 9,99–19,99 € für das Taschenbuch – je nach Umfang und deiner allgemeinen Preispolitik – haben sich bewährt.


  Ich habe von Sai Blackbyrn eine schöne Metapher gelernt: »Wenn du etwas für einen Euro verkaufen willst, brauchst du einen Vertrauenspunkt. Wenn du etwas für 100 Euro verkaufen willst, brauchst du 100 Vertrauenspunkte. Wenn du etwas für 10.000 Euro verkaufen willst … brauchst du 10.000 Vertrauenspunkte.« So einfach ist das – und so aufwendig. Denn dieses Vertrauen kannst du nur aufbauen, indem du Menschen konkret hilfst, ihre Fragen beantwortest, sie theoretisch und praktisch unterstützt, Lösungen zu finden.


  Nach dem Buch könnte vielleicht ein Onlinekurs kommen – als Selbstlernprogramm oder ein Gruppenprogramm – online, offline oder gemischt.


  Und dann dein Jahrescoaching, dein 1:1-Mentoring, dein Live-Seminar – was auch immer dein Premiumprodukt ist.


  Dein Buch kann auch am Ende deines Sales Funnels liegen.


  Bei mir war das Ende 2013 so. Ich habe damals überwiegend von den Tantiemeneinnahmen meiner Bücher gelebt. Entsprechend wichtig war für mich das Cross-Selling, also der Prozess, bei dem zufriedene Leser und Leserinnen sich weitere Bücher von mir kauften.


  Heute sind sie viel früher in meinem Beziehungsaufbautrichter. Mein Schwerpunkt liegt aktuell auf exklusiven 1:1-Mentoring-Programmen, bei denen ich (angehende) Autorinnen und Autoren individuell begleite und führe und demMission Bestseller Club.


  Wie du den Weg der Menschen zu dir gestaltest, ist eine wesentliche Entscheidung für deine Buch-Marketing-Strategie! Nicht nur für die Preise, die du kalkulierst, auch für den Aufbau und die weiterleitenden Marketing-Maßnahmen.


  Je weiter vorne dein Buch in diesem Prozess eine Rolle spielt, desto wichtiger wird das Bonusmaterial in deinem Buch. Weil du den Menschen möglichst viele starke Anreize geben darfst, um sich diesen Bonus im Austausch gegen ihre E-Mail-Adresse zu holen.


  So nutzt du dein Buch effektiv als Kommunikationsmittel. Das ist besonders entscheidend, wenn du dein Buch über Amazon, iTunes, Thalia und andere Buchportale vertreibst. Die Daten der Kundinnen und Kunden bekommst in dem Fall nicht du, die bleiben dort. Das ist der größte Nachteil dieser Kooperationen.


  Die Erfahrung zeigt, dass eine schlichte Einladung »Melde dich für meinen Newsletter an!« (www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch) so gut wie niemanden aus deinem Buch in deine Newsletterabo-Liste holt. Du brauchst ein sehr attraktives Angebot.


  Deine Kommunikation mit den Menschen beginnt also schon vor dem Kauf des Buchs und geht auch nach dem Herunterladen des Bonusmaterials weiter. Dazu nutzt du eine sogenannte Autoresponder-Serie. Eine Kette von in der Regel 4–6 E-Mails, die automatisiert in einer bestimmten Reihenfolge und zu bestimmten Zeiten an die Menschen verschickt werden, die sich mit ihrer E-Mail-Adresse dein Bonusmaterial geholt haben.


  Wesentlich ist: Das sind keine Verkaufsmails, sondern du gibst den Menschen zusätzlichen, wertvollen Inhalt, der ihnen nutzt, und führst sie dazu, sich mit dir auf möglichst vielen Kanälen zu verbinden. Stellst ihnen deine Plattform vor, deinen Blog, deinen Podcast, Videos …


  Am Ende der Serie kommt dann die Einladung zu einem weiterführenden Kontakt. Wenn du hochpreisige Einzel- oder Gruppenprogramme anbietest, ist ein 1:1-Kennenlerngespräch die beste Wahl, Webinare eignen sich hervorragend, falls du Onlinekurse oder günstige Gruppenprogramme im Angebot hast.


  Das hängt auch von deinen persönlichen Vorlieben ab. Wie immer macht dich auch hier der praktische Test sicher.


  Dein Türöffner


  Was sich im Rahmen des Beziehungsaufbautrichters sehr bewährt hat, sind Türöffner-Produkte. Das sind günstige Produkte, die du den Menschen, die sich deine kostenlosen Angebote im Austausch gegen ihre E-Mail-Adresse holen, sehr rasch anbietest. Am besten gleich nachdem sie sich das eBook, die Videos oder Audiodateien heruntergeladen haben.


  In vielen Online-Marketing-Kreisen werden diese Produkte Tripwire genannt. Mir gefällt dieser militärische Begriff nicht. Ein Tripwire ist ein Stolperdraht, der versteckt z. B. über einen Weg gespannt wird. Geht jemand über diesen Weg und stolpert über den Draht, löst er oder sie eine (meist Spreng-)Falle aus. Wir wollen aber mit unseren Produkten niemand in eine Falle locken – wir wollen Menschen etwas Nützliches anbieten, ihnen nicht schaden, sondern helfen. Nur so funktioniert nachhaltiges Marketing.


  Diese Türöffner-Produkte müssen thematisch zu deinen Gratisangeboten passen und ergänzen sie im Idealfall. Preislich müssen sie in einer angemessenen Relation zu den Produkten stehen, die du am Ende deines Trichters anbietest.


  Deine Interessenten und Interessentinnen werden so sehr schnell zu zahlenden Kunden und Kundinnen. Beide Seiten profitieren davon. Deine Käuferinnen und Käufer bekommen sofort eine Lösung für ihr Problem – und du erzielst sofort Einnahmen.


  Die hohe Schule ist es dann, verschiedene weiterführende Autoresponderserien zu gestalten, die angepasst an die Aktionen der Menschen, bestimmte Reaktionen auslösen.


  Und: Das ist Stoff für ein eigenes Buch!


  Wenn du so ein Türöffner-Produkt in Aktion erleben willst, dannhole dir mein eBook: »In sechs Schritten zum Bestseller« www.mission-bestseller.com/dein-buchund lasse dich überraschen!
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  Du und dein Business gehören in dein Buch


  Zu dem Vertrauensaufbau, der so wichtig für deinen Erfolg ist, gehört, dass du den Menschen beweist, dass du gut bist in deinem Job. Ich habe schon von den Kostproben deiner Arbeit geschrieben, die du gratis oder im Austausch gegen E-Mail-Adressen zur Verfügung stellst – nichts anderes sind deine kostenlosen Angebote letztlich.


  Weitere wichtige Bausteine für das Vertrauen in dich und deine Leistungen sind Testimonials. Referenzen ist ein anderes Wort, und ich empfehle dir dringend, dich dabei nicht auf zufällige Rückmeldungen zu verlassen. Ich habe gelernt, mich bewusst und organisiert um Feedback von meinen Kundinnen und Kunden zu bemühen. Ich bereite sie offen darauf vor und stelle ihnen konkrete Fragen zu unserer Zusammenarbeit.


  Nutze so viele Möglichkeiten, wie dir offenstehen, um diese gemeinsamen Erfolge zu dokumentieren. Ihr profitiert beide davon, indem du die Referenz mit einem Link zu den Angeboten deiner Klientin, deines Klienten setzt und ihnen auch die Möglichkeit gibst, ihre Leistungen in den Antworten zu erwähnen.


  Wenn du dein Buch schreibst, hast du gerade bei einem Ratgeber, einem Sachbuch die Aufgabe, dir deine Autorität aufzubauen. Warum sollen dir die Leser und Leserinnen glauben, was du sagst, warum sollen sie deinen Ratschlägen folgen, deine Aufgaben umsetzen?


  Ein logischer und didaktisch geschickter Aufbau hilft dir, und dein Buch darf leicht lesbar und anwendbar sein. Und: Erzähle Geschichten aus deinem Alltag. Wie hast du selbst das gemeistert, bei dem du anderen Unterstützung anbietest? Wem hast du bereits geholfen, das zu erreichen, was du anderen versprichst?


  Das ist doppelt gut. Du baust deine Autorität auf und gleichzeitig machst du den Leserinnen und Lesern das Lernen leichter. Das menschliche Gehirn lernt gut über Geschichten, überhaupt in einem praktischen Mix aus inhaltlichem Input, Geschichten und praktischen Übungen. Das kann ich nicht oft genug wiederholen.


  Nimm dir den Raum für dich, dein Business und deine Erfahrungen, er ist da und wartet auf dich! Das ist eine der coolsten Seiten des Buchschreibens!!!


  Das Bonusmaterial


  Du hast es beim Lesen der »Mission Bestseller« schon bemerkt – ich biete dir immer wieder hilfreiche Zusatzinformationen an, die ich als Arbeitsbuch zusammengefasst habe. Ein Arbeitsblatt als PDF hier, ein Video da … Hier kommst du zum PDF:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Ich will mit dir ins Gespräch kommen. Ich freue mich, dass du mein Buch gekauft hast und liest – und ich lade dich ein herauszufinden, was wir sonst noch zusammen erreichen können. Ich will aktuelle Entwicklungen und Neuerungen mit dir teilen. Ich will dein Feedback, ich freue mich zu hören, wie du umsetzt, was du beim Lesen lernst. Dein Erfolg ist mein Erfolg.


  Wie stellst du dein Bonusmaterial zusammen?


  Es gibt Stellen, die schreien danach. Jedes Mal, wenn du eine Checkliste hast, einen Fragebogen, ein Arbeitsblatt … ist es für viele Menschen attraktiv, das auch als PDF zu bekommen und es sich AUSZUDRUCKEN.


  Wenn du ein Bild, eine Grafik hast, gilt das auch. Die Darstellungsmöglichkeiten gerade am Kindle oder anderen eReadern sind schlicht eingeschränkt – und auch sehr oft nur in Schwarz-Weiß gehalten. Alle Grafiken in der »Mission Bestseller« findest du auch als jpg-Dateien im Arbeitsbuch. Hier kommst du zum PDF:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Etwas, zu dem ich dir auf jeden Fall rate – vor allem wenn du persönliche Dienstleistungen im Angebot hast –, ist: Wechsle den Kanal und biete den Menschen neben deinen geschriebenen Worten auch ein Video, eine Audioaufzeichnung von dir. Das sind wichtige Möglichkeiten, damit dich deine Kunden und Kundinnen besser kennenlernen können. Gerade die Stimme ist für viele Menschen ein wesentlicher Entscheidungsfaktor und hilft dir Vertrauen aufzubauen.


  Ich habe die Erfahrung gemacht, dass es am flüssigsten ist, Bonusmaterial bzw. die Hinweise darauf schon im Schreibprozess zu platzieren.


  Du kommst bei jedem Buch an Stellen, wo du dir die Frage beantworten darfst: Gehst du hier noch mehr in die Details? Nimmst du diese Fragestellung noch ins Buch auf? Ist das ein Moment, in dem vielleicht ein anderes Medium noch anschaulicher ist als dein Text? Manchmal wirst du hier mehr schreiben, manchmal wirst du ein Video, eine Audioaufnahme hinzufügen.


  Das sind »natürliche« Stellen für die Einladung in den Bonusbereich.


  Wesentlich ist dabei in meiner Welt, dass das Buch immer auch alleine stehen kann. Die Menschen kaufen sich das Buch und verdienen sich, dass du nichts zurückhältst. Ich spreche hier von tatsächlichem Zusatznutzen, mit dem du entweder die Bequemlichkeit (PDFs zum Ausdrucken), die Sehnsucht nach anderen Medien (Film und Ton) befriedigst oder etwas anbietest, das vielleicht nur für einen Teil der Leserinnen und Leser interessant ist und nicht unbedingt zum Verständnis und Anwenden notwendig ist.


  Ich finde es durchaus legitim, dass du – wie auch beim Schreiben selbst – auf Material zurückgreifst, das du schon produziert hast. Wenn das gut passt – warum nicht. An manchen Stellen wirst du dich auch entscheiden, neuen Content zu produzieren.


  Von manchen Autoren und Autorinnen höre ich auch, dass sie die Links zum Bonusmaterial erst ab der Mitte des Buchs setzen, damit nur die Menschen sie anklicken können, die das Buch gekauft haben.


  Ich sehe das ganz anders. Ich habe den ganzen Erfolg meines Unternehmens auf zwei Säulen gebaut: 1.) Immer hochwertige Inhalte liefern und großzügig mit ihnen umgehen und 2.) Aktives Netzwerken.


  Auf Amazon und anderen Buchportalen können Menschen in der Regel die ersten 10% des Inhalts lesen. Ich empfehle immer, den Link zum Bonusmaterial schon dort zu platzieren, gerne auch in der Einleitung. Denn ich bin von meinen Inhalten und den Inhalten der Autorinnen und Autoren, die ich führe, überzeugt und bin mir sicher, dass auch Menschen, die direkt den Weg zum Bonusmaterial wählen, potenzielle Kundinnen und Kunden für mich sind. Vielleicht fürs Buch, vielleicht für einen Kurs, vielleicht sogar für meine Premiumprogramme.


  Was ich sogar sicher weiß, ist: Sobald sie diesen Schritt machen, habe ich eine Chance mit ihnen zu kommunizieren, und wir haben beide die Gelegenheit herauszufinden, ob und wie wir zusammenpassen. Und auch der umgekehrte Weg ist mir recht. Warum soll sich nicht jemand zuerst das Bonusmaterial holen und dann das Buch kaufen? Wenn ihm das eine oder andere nicht gefällt – na, dann ist das klar. Und wenn ihr das eine gefällt, wird ihr auch das andere gefallen. Für mich ist das eine klassische Win-Win-Situation!


  Das bedeutet auch: Auf die Seite für die Anmeldung zum Bonusmaterial gehört unbedingt ein Link zum Buch selbst, damit es für die Besucher und Besucherinnen, die es noch nicht haben, leicht zu kaufen ist.


  Großzügigkeit, Offenheit und gute Qualität siegen immer, wenn sie mit einer klaren Richtung, einer eindeutigen Positionierung und einem gehörigen Maß an Durchhaltevermögen, Freude, Liebe und Begeisterung gekoppelt werden. Dranbleiben ist ein wichtiges Erfolgselement.


  Typische Fehler, die du gerne vermeiden darfst


  Es gibt ein paar Fettnäpfchen, die rund ums Bonusmaterial auf dich warten.


  1. Der größte Fehler ist, keines bereitzustellen.


  2. Auch zu viel tut nicht gut. Es ist nicht gut, auf jeder Seite einen Link mit einem Call-to-Action zu platzieren. (Achte da auch auf deine Nische – schreibst du im Online-Marketing-Bereich, kannst du da energischer sein, als wenn du in der Persönlichkeitsentwicklung zu Hause bist.)


  3. Falsche Zurückhaltung ist auch fehl am Platz. Ein kurzer Hinweis zu Beginn und am Ende (oder gar nur am Ende) ist definitiv zu wenig. Jedes Mal, wenn eine Ergänzung – vom Inhalt oder der Form her – passend ist, ist auch ein Link mit der Einladung angebracht.


  4. Die Menschen im Unklaren zu lassen, was sie tun sollen und was sie erwartet, ist auch hinderlich. Wenn du willst, dass sie sich das Arbeitsblatt herunterladen, dann schreib das auch: »Lade dir jetzt dein Arbeitsblatt herunter!«


  5. Keine eindeutige Landing Page zu haben, ist auch schade. Nur weil die Leute im Buch auf den Link klicken, heißt noch nicht, dass sie sich auch wirklich mit ihrer E-Mail-Adresse eintragen und das Bonusmaterial holen. Die Seite, auf die du sie aus dem Buch schickst, ist eine Verkaufsseite. Dort listest du noch mal alle Vorteile, die dein Bonusmaterial bietet, auf und machst den Besucherinnen und Besuchern den Download richtig schmackhaft.


  6. Den Anmeldevorgang unnötig kompliziert zu gestalten, ist auch schädlich. Du brauchst keine Telefonnummer und ehrlich gesagt nicht einmal den Vornamen, geschweige denn den Nachnamen. Hol dir die E-Mail-Adresse und gut ist es. Wenn die Menschen zu dir passen, lernst du sie in der Folge ohnehin kennen. Spätestens beim Webinar oder im Erstgespräch.


  7. Die größte Falle, die auch hier lauert, ist die Angst, zu viel zu verschenken. Ich weiß, dass viele Selbstständige den Gedanken, Produkte und Dienstleistungen zu verschenken, noch als Bedrohung empfinden, weil sie Angst haben, auf diese Weise Verkäufe zu verlieren. – Das Gegenteil ist der Fall. Je großzügiger du bei deinem Bonusmaterial bist, desto erfolgreicher bist du. – Vorausgesetzt, du bleibst dran. Ich habe persönlich die besten Erfahrungen damit gemacht – Großzügigkeit ist Gold wert.


  EINE Landing Page für dein Bonusmaterial


  Um dein Buch als Kommunikationsmittel zu nutzen, ist es essentiell, eine Interaktion aus diesem Prozess zu machen und die Konversation, die du mit deinen Leserinnen und Lesern begonnen hast, auch über das Buch hinaus fortzuführen.


  So nützlich die technischen Hilfsmittel sind, die dir heute zur Verfügung stehen, so wichtig ist es, den Prozess einfach zu halten.


  Deshalb meine Empfehlung an dich: Führe die Menschen zu EINER Seite, verwende immer den gleichen Link, um sie zu der Anmeldungsseite zu führen.


  Dort listest du noch mal kurz(!) die 3, 4 wichtigsten Vorteile, die das Bonusmaterial bringt, und sagst den Leuten klipp und klar, dass sie sich jetzt anmelden sollen.


  Für diesen Vorgang brauchst du ein E-Mail- und Newsletter-Programm – ich nutze AWeber und bin damit zufrieden, auch von Getresponse, ActiveCampaign und Klick-Tipp habe ich Gutes gehört.


  Nach der Bestätigung der Anmeldung bekommen deine Leserinnen und Leser den Link zur Auslieferungsseite, auf der du dann die PDFs zum Download, die Videos und Audios zum Anhören bereitstellst. Es steht dir frei, ob du das Video- und Audiomaterial auch zum Download anbietest. Bei Videos finde ich das nicht notwendig, wenn du eine Audiodatei hast, wie zum Beispiel eine geführte Hypnose, ist es ein super Service, die Datei zum Download zur Verfügung zu stellen – so können deine Kunden und Kundinnen sie auf allen mobilen Geräten nutzen.


  Ein Einschub: Über den Unterschied zwischen Bonusmaterial und Gratis-Coaching, -Training, -Beratung


  Es ist mir wichtig, an dieser Stelle eine klare Abgrenzung zu machen.


  Bei deinen Freebies geht es darum, Kostproben deiner Arbeit zu verteilen, Menschen damit zu helfen und mit ihnen in Kontakt zu kommen.


  Bei deinem Bonusmaterial geht es darum, den Wert, den deine Leser und Leserinnen bekommen, zu erhöhen und mit ihnen in Kontakt zu kommen.


  Beides macht mir Spaß, und du bist damit (wenn du gute Qualität lieferst und die richtigen Menschen ansprichst) immer in einem Win-Win-Verhältnis unterwegs.


  Gratis-Coaching, Gratis-Beratung sind eine ganz andere Baustelle. Ich finde es toll, wenn erfolgreiche Menschen ihre Fähigkeiten auch ehrenamtlich für Herzensprojekte nutzen. Was ich hier ganz deutlich anspreche, sind »unverbindliche« Anfragen über Facebook, per E-Mail oder auch persönlich in der Art: »Du, Martina, du kennst dich doch mit Facebook-Marketing aus, ich hab da ein paar Fragen, magst du mir vielleicht einige Minuten deiner Zeit schenken?« Kennst du das? – und ich habe hier die sehr höfliche Variante gewählt, das ist mir bewusst.


  Wie gehst du bis jetzt mich solchen Anfragen um? Ich selbst hatte gerade im ersten und zweiten Jahr meiner Selbstständigkeit manchmal mehrere davon am Tag. Zunächst habe ich sie ausführlich beantwortet, auch weil ich mich geschmeichelt fühlte. Ich wollte mich ja als Experte für Bücher positionieren … und da kamen die Menschen und sprachen mich als Experte für Bücher an. Das Dumme war nur: Es waren immer die gleichen Fragen und es entstand nie etwas aus diesen Gesprächen. Höchstens noch weitere Rückfragen.


  Für mich war das einer der Anlässe, meinen Gratis-Content – die Inhalte, die ich am Blog, in meinem Freebie und später auch im Podcast den Interessierten zur Verfügung stelle – auszubauen und zu verbreiten.


  Ich fühlte mich damals auch benutzt und sehr unwohl. Ich habe vor allem mit meiner englischen Kollegin Cathy Presland dieses Thema oft besprochen und schließlich eine für mich und die Fragenden positive Lösung gefunden.


  Mittlerweile habe ich ein Template, eine vorgeschriebene E-Mail, in der ich mich für das Interesse bedanke, die Menschen auf meinenBlog, zu meinemPodcast, dem Gratis-eBookwww.mission-bestseller.com/dein-buch, in die Facebook-Gruppe www.facebook.com/groups/missionbestseller1einlade und ihnen viel Erfolg wünsche.


  In der Regel reicht das. Sollte einmal eine Frage dabei sein, die ich tatsächlich noch nirgends beantwortet habe, nehme ich sie gerne als Inspiration für einen neuen Blog-Artikel, ein YouTube-Video oder eine Podcast-Folge. So profitieren gleich viele Menschen davon.


  Gratis-Beratungen mache ich – im Bereich meiner Kernkompetenzen, also Bücher und eBooks – nicht mehr. Ohne Ausnahme. (Sonst käme mir mein Gerechtigkeitssinn dazwischen.) Ganz ehrlich, ich hätte mittlerweile auch schlicht nicht mehr die Zeit, weil ich meinen Kundinnen und Kunden gegenüber Verpflichtungen eingegangen bin, die mich ganz ausfüllen.


  Was ich hingegen mit Freude mache, ist meine Fähigkeiten ehrenamtlich in Projekte einzubringen, wie das Buch»Resolving Yesterday« vom Peaceful Heart Project. 


  Das Ziel, der nächste Schritt


  Du hast dir deine Ziele mit dem Buch überlegt und aufgeschrieben. Du brauchst auch ein Ziel für deine Leserinnen und Leser. Das ist ein wesentliches Element deiner Buchstruktur – führst du die Menschen von spezifischen Problemen zu konkreten Lösungen. Das ist wichtig, und du brauchst noch ein weiteres Ziel, das als Teil deiner Kommunikation mit deinem Publikum entscheidend ist.


  Was macht der Leser, die Leserin idealerweise, wenn er oder sie mit dem Buch fertig ist? Was ist sein oder ihr nächster Schritt?


  Eine Antwort liegt auf der Hand, und ich habe schon ausführlich darüber geschrieben: Du willst, dass sich die Menschen das Bonusmaterial herunterladen und du die Kommunikation mit ihnen über den Autoresponder und deinen Newsletter fortführen kannst, um herauszufinden, ob eine tiefer gehende Zusammenarbeit passend ist. In Form vom Kauf weiterer Bücher, der Anmeldung zu einem Onlinekurs, der Buchung eines 1:1-Coachings oder eines Trainings und auch indem die Menschen deine Gratisangebote nutzen.


  Nur, dieses Bonusmaterial ist noch Teil des Buchs und für mich bietet ein hochwertiges Buch auch in sich nicht nur Lösungen, sondern auch eine klare Handlungsanweisung. Wie geht es nach dem Lesen weiter? Was ist der nächste Schritt? Und zwar rund um die Thematik deines Buchs und unabhängig von einer weiteren Kommunikation mit dir? Was empfiehlst du den Menschen jetzt zu tun?


  Da darfst du eine klare Anweisung geben. Bei einem Fitnessbuch kann das etwa ein erstes Einstiegstrainingsprogramm sein. Bei einem Schreibbuch kann es die Einladung zum regelmäßigen, täglichen Schreiben sein, auch wenn es nur fünf oder zehn Minuten sind. So wertvoll dein Buch als Teil deines ganzen Geschäftsmodells ist, so wichtig ist, dass es auch nur für sich allein genommen wertvoll ist. Hast du beide Elemente vereint, dann hast du ein gutes Buch – und ehrlich gesagt, dann kommt auch der Erfolg – vorausgesetzt, du bleibst dran und schenkst deinem Buch und den Menschen weiter Liebe.


  In die Praxis – deine Aufgaben


  • Mache dir zwei Beziehungsaufbautrichter.


  • Einen für dein Business, von den Gratisangeboten, über den Content, den du im Tausch gegen E-Mail-Adressen verteilst, deine verschiedenen Bezahlprodukte und -dienstleistungen bis zu deinem Premiumangebot.


  • Einen zweiten für den Weg, auf dem Leser und Leserinnen zu Kunden und Kundinnen werden.


  • Erstelle eine Liste mit möglichem Bonusmaterial für dein Buch.


  Deine LISTE, dein Netzwerk, Influencer, Social Media


  Ein Netzwerk oder eine Liste?


  Im Online-Marketing-Bereich ist oft von der LISTE die Rede. Die LISTE scheint das Zauberwort für den Erfolg, der Schlüssel zum Glück als Unternehmer, als Unternehmerin zu sein.


  Gemeint ist damit in der Regel hauptsächlich eine Liste von E-Mail-Adressen, von Menschen, die dir die Erlaubnis gegeben haben, mit ihnen per E-Mail zu kommunizieren.


  Manche haben sich »einfach« für deinen Newsletter angemeldet, viele sind zu dir gekommen, weil sie ein kostenloses Angebot von dir genutzt haben – ein eBook, ein Webinar, eine Challenge, ein Onlinetraining …


  Zu der sogenannten Liste gehören auch die Fans deiner Unternehmensseite auf Facebook, deine Kontakte auf Facebook, Xing, LinkedIn, Twitter, YouTube & Co.


  Ich mag diesen Begriff nicht, weil er für mich Menschen versachlicht und auf eine E-Mail-Adresse reduziert. Ich habe keine Liste, ich habe ein Netzwerk, und zwar ein interaktives. Ich lade Menschen zur Kommunikation, zum Austausch ein. Ich bin ihnen behilflich, teile meine Erfahrungen, mein Wissen und stelle meine Fähigkeiten zur Verfügung, ich nehme ihre Anregungen auf, setze ihr Feedback um. So gewinne ich Bekannte, Freunde, Partnerinnen und auch Kundinnen.


  Ich habe meinen Erfolg mit konsequentem und großzügigem Netzwerken langfristig gebaut, und ich empfehle dir diesen Weg wärmstens.


  Wer ist dein Netzwerk? Das sind die Menschen, die an dir, deinen Themen, Dienstleistungen und Produkten interessiert sind, deinen Newsletter abonniert haben und/oder über die Social Media mit dir verbunden sind – Facebook, Twitter, Google+, Xing, LinkedIn, Pinterest, Instagram und YouTube, um nur die wichtigsten zu nennen.


  Dein Netzwerk sind auch die Menschen, mit denen du offline verbunden bist. Deine Familie, Bekannten, Kolleginnen und Freunde …


  Das sind alles Menschen, von denen du weißt, dass sie sich grundsätzlich für dich und deine Arbeit interessieren, und du darfst ihnen Informationen geben, die ihnen hilfreich und nützlich sind. Du lieferst ihnen wertvolle Tipps, Strategien und Erfahrungen und bekommst Rückmeldungen von ihnen. Natürlich erzählst du ihnen auch über dein Buch. Und zwar nicht erst, wenn du es veröffentlichst. Lasse dein Netzwerk am Entstehungsprozess deines Buchs teilhaben.


  Das kannst du hervorragend mit einer der aktuell wirksamsten Maßnahmen für deinen Book-Launch kombinieren: Du baust dir ein Launch-Team von Menschen auf, die dein Buch gratis schon vor der Veröffentlichung bekommen, es lesen und dir eine ehrliche Rezension geben und dein Buch auf möglichst vielen Kanälen empfehlen. (Auf diesen Prozess gehe ich im Kapitel über Promotion und den Launch detailliert ein.) Eine zeitlich befristete Preisaktion, bei der du dein Buch für bis zu einer Woche für 0,99 oder 2,99 € anbietest und so für den Initialschub sorgst, damit dein Buch sichtbar wird und z. B. Amazons eigene Marketing-Maßnahmen zu laufen beginnen, ist eine oft sehr nützliche Ergänzung.


  Die wesentliche Voraussetzung, dass dieser Prozess funktioniert, ist, dass du schon vor deinem Book-Launch mit den Menschen in Interaktion kommst und bleibst, indem du für sie relevante und nützliche Tools und Ressourcen mit ihnen teilst und auch ihr Feedback in deine Tätigkeit aufnimmst. Du darfst aktiv mit deinem Netzwerk kommunizieren. Du erinnerst dich an die Anfragen nach Gratis-Beratungen, die vielleicht an dich herangetragen werden. Eine öffentliche Beantwortung per YouTube-Video, Blog-Artikel, Podcast-Folge wirkt oft Wunder.


  So baust du Vertrauen auf und legst die Basis für deinen nachhaltigen Erfolg.


  In deinem Buch erzählst du Geschichten aus deinem Leben, von deinem Business und im Buch-Marketing erzählst du die Geschichte deines Buchs.


  Eine Erfahrung, die ich selbst gemacht habe: Ja, diese Geschichte ist interessant und anregend für meine Zielgruppe – eine wesentliche Eigenschaft meines idealen Lesers, meiner idealen Leserin ist: Sie interessieren sich für das, was ich tue.


  So erlebe ich immer wieder: Die Menschen, die sich für Bücher interessieren und für mich und meine Art damit umzugehen und zu leben, freuen sich von mir zu hören, lesen. Ums Verkaufen geht es dabei nicht. Ich teile etwas mit ihnen, das ihnen nützt und oft Freude macht. So werden die Menschen neugierig, und viele wollen dann mehr und kaufen sich ein Buch bei mir, machen einen Kurs oder schenken sich ein 1:1-Buch-Mentoring. Einfach, weil sie merken: »Das hat Hand und Fuß, was der Tom macht, das funktioniert, das nutzt mir. Tom weiß, wie er Autoren und Autorinnen mit ihren Büchern erfolgreich macht – und ich will das auch erleben!«


  Mir macht das viel Spaß, weil ich es genieße mit Menschen zu tun zu haben, die positiv sind und sich für die gleichen oder ähnlichen Dinge interessieren wie ich, auf der Strukturebene oder von den Inhalten her.


  Für viele Menschen bedeutet das: Du darfst dich groß machen und viel mehr Wind um dich und dein Buch erzeugen, als du das früher vielleicht für angebracht gehalten hättest. So erzählst du die Geschichte deines Buchs am besten.


  Ich bin mir sicher, du weißt ganz genau, ob du in diesem Bereich noch Spielraum nach oben hast.


  Es gibt nicht einen Weg nach oben, es gibt unzählige, und eine der wichtigsten Aufgaben, die du hast, ist den zu finden, der optimal zu dir passt und dir auch Spaß macht.


  Vielleicht liebst du das Rampenlicht und wartest förmlich auf die Gelegenheit, dich und dein Buch auf den Bühnen der Welt zu präsentieren.


  Vielleicht bist du eher zurückhaltend und wählst sehr bewusst wann, wo und wie du öffentlich auftrittst.


  Auch in diesem Bereich hat die Online-Welt fantastische Möglichkeiten für dich frei gemacht. Social Media, Bloggen, Podcasten, YouTuben, Webinare geben …


  Das gilt auch für Menschen, die eher introvertiert sind. Gerade ein Buch, das du online vermarktest, bietet dir hervorragende Möglichkeiten, weil du die Intensität, die Nähe und das Ausmaß des Kontakts so gut steuern kannst.


  Meine Empfehlung an dich: Teste dich durch und finde heraus, was für dich die Kanäle sind, mit denen du nicht nur gut zurechtkommst und mit den Ergebnissen zufrieden bist, sondern dich auch richtig wohlfühlst.


  Und dann: Verbringe 80% deiner Zeit, verwende 80% deiner Energie genau in diesem Bereich, der für dich der passendste ist. Das ist ein Weg zur Brillanz.


  In meiner Welt geht es im Leben darum glücklich zu sein, dich wohlzufühlen und Spaß zu haben. Erfolg bedeutet für mich die Dinge zu tun, die ich liebe, mit Menschen, die ich liebe und achte und die mich lieben und achten – und das an Orten, an denen ich mich wohlfühle.


  Den Hintern hochbekommen, anfangen und dranbleiben sind wichtige Zutaten zum Erfolg. Nur: Ohne Freude daran lohnt sich das alles nicht.


  Wenn du dich beim Schreiben super wohlfühlst, dann schreibe viel – Bloggen ist dann für dich DAS Mittel der Wahl.


  Wenn du gerne anderen etwas erzählst und dich mit anderen unterhältst, dann ist Podcasten und/oder Videos aufnehmen für dich optimal. – Je nachdem, ob du willst, dass dich andere dabei auch sehen können.


  Ich weiß aus meiner eigenen Erfahrung und von der Arbeit mit Autorinnen und Autoren, dass innere Hürden in Form von einschränkenden Glaubenssätzen, Lampenfieber und anderen Formen von Ängsten und Zweifeln dir dabei im Weg stehen können. Im abschließenden Abschnitt über dein Erfolgsmindset zeige ich dir erprobte Wege, um dich davon zu befreien.


  Vieles kannst du delegieren, und die Welt und das Leben sind in großen Bereichen analoge Prozesse. Das bedeutet, entweder – oder ist nur in den seltensten Fällen eine Entscheidung, die treffen musst. »UND« ist mein Lieblingswort, und du hast die Wahl. Du kannst dein Leben ganz fein abstimmen und auf deine Bedürfnisse zuschneidern.


  Testen – Ergebnisse prüfen – Anpassen – Testen – Ergebnisse prüfen – Erfolg haben.


  Nach diesem Modell lebe ich, und es ist ein Erfolgsmodell im wahrsten Sinne des Wortes. Es funktioniert nicht nur, du kannst dieses Modell auf ALLE Aspekte des Lebens übertragen und anwenden.


  Das bedeutet auch, dass du immer für die Rückmeldungen offen sein darfst, die du bekommst. Von dir selbst in Form deiner Gefühle, von deinem sozialen Umfeld, von deinen Kundinnen, vom Markt …


  Indem du diese Informationen freimütig annimmst, verwertest und für deine Weiterentwicklung verwendest, ist dir ein Erfolg sicher.


  Manchmal bedeutet das auch, einen einmal eingeschlagenen Weg wieder zu verlassen, bis zur nächsten Kreuzung zurückzugehen und die andere Abzweigung zu nehmen. Manchmal heißt das auch zurück an den Start. Das ist es immer wert, nichts ist schlimmer als erkannt zu haben, dass der Weg, auf dem du unterwegs bist, für dich nicht passt und dennoch weiterzugehen.


  Albert Einstein hat das wunderbar zusammengefasst: »Zwei Dinge sind zu unserer Arbeit nötig: Unermüdliche Arbeit und die Bereitschaft, etwas, in das du viel Arbeit gesteckt hast, wieder wegzuwerfen.«


  Wie viele Kontakte brauche ich, um loszulegen?


  Diese Frage bekomme ich oft gestellt: »Tom, wie viele Kontakte brauche ich, damit mein Buch Erfolg hat?« »So viele wie möglich«, könnte ich antworten.


  Eine absolute Zahl, die den Erfolg garantiert, gibt es nicht. Ich finde die Qualität deiner Kontakte wichtiger als die Quantität. Natürlich ist es auch mein Ziel, mein Netzwerk kontinuierlich wachsen zu lassen. Ich will aber nicht irgendwelche Menschen einsammeln, mir geht es um Menschen, die sich für mich und meine Arbeit wirklich interessieren – in unterschiedlichem Maße. Das Leben ist ein Prozess, und die Annäherung zwischen Menschen muss nicht immer schnell vor sich gehen. Manchmal braucht das einfach seine Zeit.


  Wenn du 20 Menschen hast, die zu dir stehen und dich tatkräftig unterstützen, kannst du schon viel bewegen und einen guten Start hinlegen.


  Wenn du 10.000 Kontakte hast, ist es leichter, viele Menschen zu erreichen. Lenke dich nicht mit Zahlen ab, die du hörst. Fokussiere dich darauf, dir ein hochwertiges, lebendiges Netzwerk aufzubauen und es zu pflegen. Ich habe aktuell etwa 2.500 E-Mail-Kontakte und lebe gut von meinem Business.


  Ich finde es gut, sich vom Erfolg anderer inspirieren zu lassen und Erfolgsbeispiele zu modellieren. Ich tue es selbst und lade dich mit der »Mission Bestseller« genau zu so einem Vorgang ein.


  Manchmal höre ich auch Aussagen wie: »Mara Stix hat es leicht. Die hat ja so eine große Liste. Da geht das Verkaufen ja von selbst. Wie soll ich das schaffen, ich habe gerade 200 Leute in meiner Liste …?«


  Ich lächle dann immer. Ich habe Mara kennengelernt, als sie noch bei weitem nicht so viele Kontakte hatte, und arbeite gerne mit ihr zusammen. Wir haben zusammen ihr Buch »Unwiderstehlich Leben – Wie du als Frau mit Online-Marketing erfolgreich bist« zum Amazon-Bestseller gemacht. So weiß ich auch, wie viel Zeit und Energie sie in den Aufbau ihres Business investiert hat. Der Unterschied zwischen ihr und vielen anderen Online-Unternehmerinnen und Unternehmern ist nicht die Größe des Netzwerks, sondern ihre Entschlossenheit, die hohe Investition, die sie bringt, und das Dranbleiben.


  Je mehr qualifizierte Kontakte du hast, desto besser – und ja, der beste Augenblick mit dem Aufbau deines lebendigen Netzwerks zu beginnen, war vor langer Zeit, der zweitbeste ist: Jetzt!


  Nutze die Ressourcen, die du heute hast, und fördere ihr Wachstum. So bist du nachhaltig erfolgreich.


  Kooperationen


  Kooperationen können ein Segen sein – oder ein Fluch.


  Je nachdem, wie gut du sie auswählst. Eine gute Kooperation hat vor allem zwei Merkmale:


  1.) Du hast etwas, was dein Partner nicht hat und haben will, und deine Partnerin hat etwas, das du nicht hast und haben willst.


  2.) Ihr trefft eine eindeutige, schriftliche Abmachung für eure Zusammenarbeit.


  Je größer eine Kooperation wird, je wichtiger sie für dein Unternehmen wird, desto entscheidender sind diese Punkte.


  Ein Beispiel für eine schlechte Kooperation sind Zusammenschlüsse von 2 Autorinnen oder Autoren, die beide am Anfang stehen, keine Kundinnen und ein kleines Netzwerk haben und sich zusammentun, um gemeinsam ein Buch zu vermarkten. Beide haben gute Inhalte und keine Reichweite – keine gute Mischung.


  Die im Moment wahrscheinlich mächtigste und profitabelste Kooperation für Autoren und Autorinnen ist sicher die mit Amazon, gefolgt von den anderen Online-Buchportalen wie Tolino, iTunes, Google Play & Co. Für unabhängige Autoren und Autorinnen, die ihre Bücher im Self-Publishing herausbringen, gilt das umso mehr.


  Amazon hat mit seinem Programm KDP (Kindle Direct Publishing) – früher auch CreateSpace) mit Print on Demand, Druck auf Bestellung, ganz neue, noch vor wenigen Jahren fast undenkbare Wege und Möglichkeiten für Menschen geschaffen, die ihre Taschenbücher und eBooks in die Welt und an die Leser und Leserinnen bringen wollen. Diesem Sog folgen laufend neue Projekte wie Nova MD, die Tolino-Initiative, feiyr.com und andere. Anbieter, die schon lange am Markt sind, wie BoD und epubli entwickeln ihre Dienstleistungen weiter und gestalten ihre Pakete für uns Autoren und Autorinnen immer attraktiver. Ich stelle sie dir im Abschnitt Placement und Veröffentlichungswege näher vor. Hier nur kurz so viel: Du hast dein Buch und brauchst Unterstützung bei der Vermarktung. Amazon & Co haben riesige Verkaufsplattformen und Millionen von Menschen, die eBooks und Taschenbücher kaufen wollen, und brauchen Bücher.


  Eine perfekte Kombination für eine gelungene Partnerschaft – und einen Vertrag gibt es auch.


  Eine weitere Möglichkeit dein Buch zu promoten ist, dass du dir überlegst, welche Experten und Expertinnen, die Dienstleistungen und Produkte anbieten, die sich von deinen unterscheiden und dabei eine ähnliche Zielgruppe haben, vielleicht ein Interesse haben, dein Buch an ihre Liste zu empfehlen. Vielleicht finden sich auch Möglichkeiten, bei denen du eine Dienstleistung von ihnen empfiehlst?


  Da liegt viel Potential drin, weil es kaum eine wirksamere Werbung gibt als die Empfehlung von einer Autorität. Das ist ein gutes Beispiel für einen Bereich, wo dir aktives und großzügiges Netzwerken großartige Dienste leisten kann.


  Die Beziehungen zu solchen Menschen, die eine Autorität im positiven Sinne sind, darfst du lange aufzubauen und pflegen beginnen, bevor du dein Buch an den Start bringst.


  Auch Blogs, Podcasts und YouTube-Kanäle fallen in meiner Sicht unter Kooperationsmöglichkeiten.


  Die meisten Blogger, Podcasterinnen und YouTuber, die Bücher vorstellen, verdienen z. B. über das Amazon-Partnerprogramm an den Verkäufen über ihre Links in den Artikeln, Podcasts, Videos und sind zudem interessiert, ihren Lesern und Leserinnen unter anderem laufend neue, attraktive Bücher zu empfehlen. Ich selbst bin dabei, ein Netzwerk von Bloggerinnen und Bloggern aufzubauen, die gezielt Sachbücher und Ratgeber auf ihren Blogs vorstellen wollen.


  Du kannst dein Buch auch über einen Bezahlanbieter wie Digistore24 als Produkt anlegen und Affiliates werben. In diesem Fall erstellst du dir eine eigene Verkaufsseite. Das kannst du exklusiv machen oder als Ergänzung zu den Verkäufen über Amazon, iTunes, Tolino und Co. Mehr zu dieser Möglichkeit findest du im Abschnitt zu Placement und Vertriebswegen.


  Du darfst aktiv, direkt und persönlich auf die Menschen zugehen, zu deren Blog dein Buch gut passt. Ja, auch hier gilt: Du darfst zuerst anfangen, die Beziehungen herzustellen und mit Leben zu füllen, bevor du mit Wünschen auf deine potenziellen Partner und Partnerinnen zugehst.


  Strategisches Beziehungsmanagement – mit wem verbringst du dein Leben?


  Ich habe die Aussage »Du bist als Mensch der Durchschnitt der fünf Personen, mit denen du am meisten Zeit verbringst« oft gehört.


  Lange Zeit hat sie mich sehr betroffen gemacht, denn das Ich meiner Träume und dieser Durchschnitt hatten nicht mehr viel miteinander zu tun.


  Heute ist das anders. Wenn du mich heute fragst: »Wenn du frei aus der ganzen Menschheit auswählen könntest, wer sind dann die fünf Menschen, mit denen du am meisten Zeit verbringen willst?«, sind das die fünf Menschen, mit denen ich heute tatsächlich die meiste Zeit verbringe.


  Ich habe für diesen Weg, der hinter mir liegt, ein paar Jahre gebraucht und etwas gelernt, das ich dir jetzt vorstelle: Strategisches Beziehungsmanagement.


  Eine kleine Ergänzung noch zu dieser Frage. Es geht dabei vor allem um die fünf Menschen, denen du am meisten Raum in deinem Kopf gibst. Du musst sie nicht oft sprechen oder sehen. – Das ist ein kleines Detail, das für viele Menschen das Ergebnis stark ändert.


  Meine Einladung an dich ist: Notiere dir jetzt die fünf Menschen, denen du am meisten Raum in deinem Kopf, deinen Gedanken, deinem Leben gibst.


  Dann stell dir den Durchschnitt dieser fünf Menschen vor und beantworte dir die Frage, ob du so sein willst.


  Ehrlich sein mit dir ist immer wichtig – und je grundsätzlicher die Entscheidung ist, die du gerade treffen willst, desto wichtiger wird es.


  Mich interessieren dabei im Moment äußere Zwänge oder freiwillig eingegangene Verpflichtungen gar nicht. Nimm einmal an, du hast die freie Wahl, dir auszusuchen, mit wem du dein Leben verbringen willst, und lass das einfach wirken.


  Ich habe in den Gesprächen, die ich geführt habe, in meinen Beobachtungen festgestellt, dass es für viele Menschen unmoralisch zu sein scheint, Beziehungen zu managen und das sogar noch mit Strategie.


  Es wird noch weitgehend als akzeptables Verhalten gesehen, eine Tanzveranstaltung nach interessanten Partnerinnen zu scannen und, sobald eine ausgemacht wird, hinzugehen und zu fragen: »Willst du mit mir tanzen?« – Ja, ich schreibe das absichtlich in der männlichen Form, denn bei Frauen ist auch so ein einfaches Verhalten leider oft immer noch nicht gesellschaftlich anerkannt.


  Aber! Wenn es um Freundschaften, Partnerschaften geht, dann soll sich doch bitte die richtige Beziehung von selbst, ohne Planung ergeben. – Amors Pfeil und so … – sonst wäre das entweder unromantisch oder egoistisch.


  So haben gezieltes Netzwerken und strategisches Beziehungsmanagement zum Teil noch einen schlechten Ruf.


  Als ich vor etwa fünf Jahren die Weichen auf Erfolg gestellt habe, habe ich diese Ansicht hinter mir gelassen. Ich habe begonnen, meine Beziehungen zu planen – zwischen privat und geschäftlich mache ich da keinen Unterschied. Denn ganz ehrlich: Mit Menschen, mit denen ich privat nichts zu tun haben will, mache ich auch keine Geschäfte, und Menschen, mit denen ich gute Geschäfte mache, interessieren mich auch privat.


  Das kam nicht aus heiterem Himmel. Ich habe mein Leben immer mehr in die Hand genommen und diesen Veränderungsprozess erst bewusst gesteuert. Mittlerweile ist mir dieses Verhalten zu einer guten Gewohnheit geworden.


  Ich verwende dabei mindestens einmal im Jahr eine Übung, die ich bei Richard Bandler, dem Mitbegründer von NLP (Neurolinguistisches Programmieren), gelernt und weiterentwickelt habe.


  »Beziehungskreise« heißt diese Übung. Du brauchst dazu bloß ein Blatt Papier und einen Stift. Die genaue Übungsanleitung findest du im Arbeitsbuch, nimm dir 15 Minuten und mache diese Übung.


  Du beginnst dabei mit einer Bestandsaufnahme deiner aktuellen Beziehungen und bestimmst, wie nahe dir welche Personen sind. In den weiteren Schritten entscheidest du, von wem du mehr Abstand brauchst und wen du näher bei dir haben willst. Manche Menschen, die du dir in deinem Leben wünschst, sind vielleicht noch gar nicht auf deinem Blatt …


  Hol dir jetzt dein Arbeitsblatt und bestimme, welche Menschen du dir wie nahe bei dir wünschst:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Lies erst weiter, wenn du diese Übung gemacht hast, die nächsten Schritte sind für dich mit dieser Grundlage viel effektiver.


  Ich sehe diesen Beziehungsaufbau, dieses Aktiv-mein-Netzwerk-gestalten, so wie den ganzen Verkaufsprozess. Dort habe ich ein hochwertiges Angebot und finde aktiv heraus, für wen es optimal geeignet ist – ein Vorgang des gegenseitigen Prüfens und Entscheidens.


  Bei Beziehungen ist es nicht anders. Ich habe mich mit meinem Verhalten, meinen Eigenschaften, Fähigkeiten, Werten, meiner Mission, und die biete ich Menschen an, die mich mit ihrem Verhalten, ihren Eigenschaften, Fähigkeiten, Werten, ihrer Mission interessieren und anziehen. Ich weiß nicht, ob du überrascht bist, dass meine Trefferquote jenseits der 95% liegt. Fast alle Menschen, die ich interessant finde, finden auch mich interessant. Ich bin mir sicher, das ist bei dir ähnlich. Mein Vorteil ist: Ich habe gelernt, proaktiv auf diese Menschen zuzugehen. Indem du den Netzwerkteil meiner Buch-Marketing-Strategie annimmst und umsetzt, lernst du das auch.


  Das bedeutet nicht, dass meine engen Freundschaften und Kooperationen explodiert sind. Da bin ich persönlich sehr zufrieden, einige wenige, ausgewählte Personen zu haben, mit denen ich in intensivem Austausch stehe. Was ich gewonnen habe, ist ein breit gefächertes Netzwerk an Menschen, mit denen ich in Verbindung stehe, indem wir uns immer wieder austauschen und uns gegenseitig unterstützen.


  Beziehungen sind dynamisch. Sie verändern sich. Nicht nur, weil sich die einzelnen Menschen laufend weiterentwickeln, auch die Beziehungen selbst unterliegen einem ständigen Veränderungsprozess. Die Frage, die du dir beantworten darfst, lautet: »Will ich diese Dynamik passiv erleiden oder aktiv mitgestalten?«


  Was viele Menschen, die den Ausbau und die Erhaltung ihres Beziehungsnetzwerks vernachlässigt hatten, feststellen mussten, ist: Sie standen irgendwann entweder recht einsam da oder fanden sich umgeben von Menschen, die sie nicht mehr wirklich schätzten und die ihnen keinen oder wenig Respekt entgegenbrachten.


  Ich denke, du hast die freie Wahl. Du bestimmst, wie viel Zeit und Energie du in dein Beziehungsnetzwerk investierst. Wenn du mit deinem Buch, deinem Business nachhaltig erfolgreich sein willst, führt kein Weg daran vorbei. Dann musst du bei deinen Beziehungen – geschäftlich wie privat, falls du diese Trennung noch machst – genauso wählerisch sein wie bei der Auswahl deiner idealen Kundin, deines optimalen Lesers.


  Wenn du die Entscheidungen in deinem Leben nicht triffst, treffen sie andere für dich. Und dann darfst du dich an die Ergebnisse anpassen.


  Das ist auch ein Weg. Ich kenne ihn und habe mich in meinem zweiten Leben dafür entschieden, in allen Bereichen meines Lebens extrem wählerisch zu sein. Die Ergebnisse, die ich bekommen habe, sind gute Freunde und Freundinnen, fantastische Partnerinnen und Partner, wunderbare Kundinnen und Kunden – ich bin glücklich und finanziell erfolgreich.


  Wie gehe ich auf Menschen zu?


  Ich glaube nicht, dass es dafür ein allgemeingültiges Rezept gibt. Ich bin auch kein Datingexperte. Ich fand es früher sogar eher schwierig, andere Menschen anzusprechen und offen auf sie zuzugehen. Hier geht es um Buch-Marketing und nicht um Flirten, dennoch fällt mir oft eine Geschichte von Richard Bandler ein, der einen Mann, der unter Schüchternheit litt, fragte:


  »Was ist schlimmer?


  Den Abend damit zu verbringen, stundenlang an der Wand zu lehnen und dir geistig hunderte Varianten vorzustellen, wie sie Nein sagen wird, solange bis du frustriert nach Hause gehst?


  Oder einfach rübergehen, die Frau, die du attraktiv findest, anzusprechen und ein Nein zu bekommen – das dauert 30 Sekunden und du hast den Rest des Abends Zeit, andere Bekanntschaften zu machen, die besser zu dir passen.


  Bei der zweiten Wahl hast du auch das Best-Case-Szenario: Sie sagt ja und ihr verbringt einen schönen Abend.«


  Mit dieser Alternative habe ich mich in meinen Momenten des Zweifels immer wieder konfrontiert. Manchmal, ganz selten, habe ich mich für das An-der-Wand-lehnen entschieden. In der Regel gehe ich jetzt rüber und frage.


  Ich mag Menschen und das Leben, das bringe ich als Hauptstärke in meine Beziehungsanbahnung ein. Und ich habe eine sehr hohe Motivation positive, konstruktive und liebevolle Menschen in mein Leben zu holen. Bei meinen Zielen und Wünschen sind die Menschen in meinem Leben immer eine der höchsten Prioritäten. Das ist für mich auch eine der wichtigsten »Kennzahlen« für meinen Erfolg.


  Bevor ich dir konkret zeige, wie ich das mache, habe ich einen Hinweis für dich: Finde deinen eigenen Weg. Finde heraus, was die Medien, Orte, Situationen sind, in denen du dich mit Leichtigkeit bewegst und deine Stärken gut ausspielen kannst. Erinnere dich dabei an die 80-Prozent-Regel: Verwende 80% Zeit und Energie auf das, was dir am leichtesten fällt, mit dem du dich am wohlsten fühlst und die besten Ergebnisse bekommst, und nimm die restlichen 20%, um neue Bereiche zu erforschen.


  Vielleicht magst du meine Strategie testen – nur in deiner Praxis findest du heraus, was für dich passend ist, und dann erschaffst du dir deine maßgeschneiderte Version – das hast du verdient.


  Der Ort, an dem ich mehr als 90% meiner neuen Beziehungen herstelle, ist Facebook. Damit meine ich nicht »einfache« Facebook-Freundschaften, sondern Beziehungen, in denen wir uns kennenlernen und austauschen. Ich bin seit 2008 auf Facebook (Xing, LinkedIn, Twitter, Instagram & Co) und fühle mich dort wohl – nur Xing mag ich nicht mehr wirklich und verwende es nur mehr sporadisch. Ich habe viel Zeit auf Facebook verbracht und weiß, wo ich für mich interessante Menschen finde – meist in themenspezifischen Gruppen.


  Ich bin oft im Beobachtungsmodus unterwegs. Ich schaue mir an, was Menschen tun. Was posten sie, was teilen sie, sind sie mit anderen im Austausch oder »reden« sie nur vor sich hin …


  Ich habe mittlerweile einige »Keywords« internalisiert, die mich wie von selbst auf Menschen aufmerksam machen. So fallen mir immer wieder Menschen auf, die:


  • positive Inhalte posten und teilen,


  • nützliche Inhalte posten und teilen,


  • unterstützende Kommentare schreiben,


  • die mit Menschen in Interaktion sind, die ich kenne und schätze.


  Mehr ist das nicht. Es ist alles sehr einfach.


  Sobald mir jemand, den oder die ich noch nicht kenne, in dieser Hinsicht auffällt, beginne ich ihm oder ihr aktiv zu folgen. Wenn ich mich auf Facebook einlogge, schaue ich nach ihnen und beginne Beiträge zu liken und kommentieren. Damit erreiche ich zwei Dinge: 1.) Facebook beginnt mir Posts von diesen Personen zu zeigen und 2.) sehe ich, wie die Menschen reagieren. Antworten sie? Erwidern sie den Kontakt und bringen sich selbst aktiv ein?


  Entweder erlischt mein Interesse oder ich werde noch neugieriger. Dann ist der Schritt von Facebook weg hin zur Internetseite, zum Blog, Podcast oder YouTube-Kanal. Ich schaue mir den Menschen genauer an. Wenn ich einen Anknüpfungspunkt finde, beginne ich auch Blog-Artikel oder Videos zu kommentieren – immer in einem Feedbackmodell. Die Reaktionen meines Gegenübers sind für mich dabei ebenso wichtig wie mein Gefühl dabei.


  Spätestens jetzt beginne ich mir ein Bild zu machen und überlege mir: Wie kann ich ihm oder ihr helfen? Was kann ich für sie tun?


  Das ist für mich der Schlüssel zum erfolgreichen Beziehungsmanagement: Ich suche nicht Leute, die mir helfen, ich finde Wege, um Menschen zu helfen, die mich interessieren.


  Ich bin darin geübt, und mir fällt meist schnell etwas ein. Beiträge teilen, liken, kommentieren, vielleicht einmal Link zum Blog teilen … das sind bewährte erste Schritte.


  Ein Gedanke vielleicht an dieser Stelle: Es geht nicht um Tauschgeschäfte à la »Ich like deine Seite, du likest meine Seite«. Ich habe das getestet, das bringt gar nichts und ist reine Zeitverschwendung. Es geht darum herauszufinden, wie wir zueinanderpassen und ob das Interesse gegenseitig ist.


  Ich habe auch gelernt, dass, je größer die Reichweite, der Bekanntheitsgrad eines Menschen sind, desto länger dauert es oft, bis eine persönliche Interaktion zustande kommt. Es macht einen Unterschied, ob deine Beiträge zwei, drei Likes und Kommentare bekommen oder ein paar Hundert. Im zweiten Fall darfst du auch damit rechnen, dass du zunächst mit Mitarbeiterinnen oder Assistenten kommunizierst.


  Wichtig ist, dass dir die Beiträge wirklich gut gefallen und du mit ganzem Herzen bei der Sache bist. Es geht nicht darum Gefälligkeiten zu erhaschen, sondern Beziehungen aufzubauen.


  Die Reaktion meines Gegenübers beachte ich dabei immer. Oft entwickelt sich schon so ein kleiner Austausch. Wenn ich merke, dass ein Mensch immer interessanter wird, je näher ich ihm oder ihr komme, dann mache ich den nächsten Schritt.


  Ich suche das Gespräch. Ich schreibe eine persönliche Facebook-Nachricht (oder eine E-Mail), in der ich erwähne, was mich an der Person interessiert und meine Neugierde geweckt hat – und ich lade sie zu einem Gespräch via Skype ein, um uns direkt kennenzulernen und im 1:1 herauszufinden, ob es Synergien zwischen uns geben kann und wenn ja, welche. Das ist kein plattes »Lass uns Synergien finden…«, sondern immer eine persönliche Nachricht, in der ich auf konkrete Dinge eingehe, die mir bei diesem Menschen gefallen.


  In ca. 95% der Fälle komme ich so zu einem Gespräch.


  Nach diesen 30–45 Minuten weiß ich, woran ich mit dem Menschen bin und umgekehrt. Manchmal war es das auch schon, und die Beziehung ruht bis zu einem Moment, in dem sich eine Intensivierung anbietet, manchmal geht die Annäherung weiter und führt zu einer mehr oder weniger intensiven Kooperation und/oder Freundschaft. Manchmal sprechen wir uns nie wieder – und auch das ist ein gutes Ergebnis.


  Das Minimalergebnis ist, dass ich weiß, wo die Türe zu dieser Person ist und ob ich Lust habe durchzugehen.


  Die meisten Menschen freuen sich über diese Anfragen von mir – dir ist sicher aufgefallen, dass ich sie nicht aus heiterem Himmel überfalle oder sie gar mit Fragen löchere. Ich habe die Beziehung schon zuvor begonnen und an ihr gearbeitet.


  Das ist mein Weg, und er funktioniert für mich super. Diese Art von strategischem Beziehungsmanagement hat ganz wesentlichen Anteil an meinem Erfolg. Ich empfehle sie dir wärmstens.


  Es steht dir dabei vollkommen frei, ob du auch Facebook als Plattform dafür wählst oder dich auf Instagram, LinkedIn, Twitter oder auch Xing am wohlsten fühlst. Dieses Konzept kannst du auch sehr gut für dich übertragen, wenn du dich offline am besten aufgehoben fühlst. Auch Wechsel von online zu offline und zurück sind nicht nur möglich, sondern hochwirksam.


  Es ist immer wieder schön Menschen, die ich online kennengelernt habe, dann bei einem Barcamp oder einem anderen Event zu treffen. Genauso liebe ich es mit Menschen, die ich bei Fortbildungen oder Konferenzen treffe, die Verbindung über Facebook fortzusetzen.


  Mittlerweile organisiere ich auch selbst, mit einem Partner und einer Partnerin, wieder Offline-Veranstaltungen gerade für Menschen, die wie wir viel online unterwegs sind – ein sehr fruchtbares Projekt. Wenn du (zumindest manchmal) auch nach Wien kommst, dann schau dir einmalwww.online-business.wienan. Vielleicht treffen wir uns bei einer unserer Veranstaltungen in 3D.


  Die Möglichkeiten sind heute schier unbegrenzt.


  Ich bin ganz ehrlich: Das ist eine nachhaltige und langfristige Strategie. Für einen Buch-Launch, den du in 2 Wochen durchführst, wird sie dir nur zufällig nützen. Nutze die Chance, um jetzt zu beginnen, denn der nächste Buch-Launch kommt bestimmt, und ich brauch dich nicht extra darauf hinzuweisen, dass dir ein so aufgebautes aktives, lebendiges Netzwerk nicht nur für dein Buch hilft.



  Auf die Frage, wann der beste Moment ist, einen Obstbaum zu pflanzen, lautet die eine Antwort: vor 20 Jahren. Die andere Antwort ist viel spannender, denn der zweitbeste Moment ist jetzt. Lass die Zufälligkeiten hinter dir und beginne heute dein Beziehungsnetzwerk langfristig und mit klaren Zielen vor Augen, strategisch eben.


  Influencer-Marketing


  Influencer-Marketing ist 2018 zu einem viel verwendeten Begriff geworden. Meist sind damit heute Menschen gemeint, die sich mit ihren Social-Media-Profilen, vor allem auf Instagram, Pinterest und YouTube eine große Fanbase aufgebaut haben und dann gegen Bezahlung Werbung für Produkte machen. Ich fasse den Begriff weiter und denke hauptsächlich in die andere Richtung. Welche Influencer kann ich gewinnen, damit sie Werbung für meine Produkte machen? In der Regel denke ich dabei nicht an bezahlte Werbung, denn während es für Romane auch im deutschsprachigen Raum schon einige Anbieter dieser Dienstleistung gibt, sind sie für Sachbücher und Ratgeber noch stark unterentwickelt. Ich zeige dir in diesem Kapitel, wie du strategisch Beziehungen zu Influencern aufbaust und so von ihrer Autorität und Reichweite profitierst.


  Influencer sind Menschen mit Einfluss. In Hinblick auf dein Buch sind das Menschen, die entweder bei deiner Zielgruppe Einfluss haben oder als Experte, Expertin in deinem Thema Autorität und Anerkennung besitzen. Eine Empfehlung von diesen Personen zum richtigen Zeitpunkt kann deinem Buch einen entscheidenden Schub geben. Super ist so eine Unterstützung beim Launch, und auch bei späteren Aktionen rund um dein Buch kann sie sehr hilfreich sein.


  Influencer können, müssen aber nicht, prominent sein. Die Idee, die ich dir nahe bringe, ist, Influencer für deine Themen und deine Zielgruppe erst zu identifizieren und dann Beziehungen zu ihnen aufzubauen und zu kultivieren.


  Das ist die logische Fortsetzung des strategischen Beziehungsmanagements auf einer höheren Ebene.


  Hier gelten die gleichen Gesetze wie beim Aufbau deines übrigen Netzwerks. Achte darauf, dass du nur Beziehungen zu Influencern aufbaust, die du auch selbst schätzt. Wie immer ist die erste Frage, die du dir ehrlich beantwortest: »Will ich mit dieser Person etwas zu tun haben?« Wenn du das bejahst, ist die zweite Frage: »Was kann ich für diesen Menschen tun?« Likes, Kommentare auf Social Media und dem Blog sind einfache erste Schritte. Auch für eine persönliche Anfrage kommt der richtige Moment. Sei da kreativ und halte dir vor Augen: Je mehr Reichweite und Strahlkraft ein Mensch hat, desto mehr Anfragen bekommt er oder sie auch. Lass dir also einen konkreten Nutzen einfallen, den du der Person anbietest. Ein »Vielleicht könnte das interessant sein …« tut es da in der Regel nicht. Ich selbst beschäftige mich intensiv mit potenziellen Influencern und entscheide dann, ob ich jetzt schon ein Angebot machen kann, das für sie interessant ist. Wenn ja, lege ich los und manchmal warte ich auch auf den geeigneten Moment. Noch einmal: »Nur wer fragt, kann ein Ja als Antwort bekommen.« Und Zusammenarbeit bedeutet für mich, dass ich einen Wert einbringen kann, den mein Partner, meine Partnerin auch schätzt.


  So wichtig rasches und entschlossenes Handeln auch ist, gerade beim Beziehungsaufbau gewinnst du mit langfristigen Strategien. Vielleicht klappt die Empfehlung auch für dieses Buch noch nicht, sondern erst für ein späteres. Hauptsache, du pflanzt die Samen jetzt. Manche werden vielleicht gar nicht aufgehen – Wasser, Sonne und Mineralstoffe brauchen alle.


  In die Praxis – deine Aufgaben


  Und jetzt du!


  Plane deine Aktivitäten zum Auf- und Ausbau deines Netzwerks für die nächsten 4 Wochen.


  • Auf welche Plattform fokussierst du dich?


  • Welche drei Personen pro Woche unterstützt du aktiv?


  • Welches neue Freebie entwickelst du, um es attraktiver zu machen, mit dir in Kontakt zu treten?


  • Auf welche 3 Influencer gehst du im nächsten Monat zu?


  Ich habe dir im Arbeitsbuch eine weitere praktische Übung zum Ausbau deines Netzwerks zusammengestellt. Lade dir das PDF herunter, falls du es noch nicht getan hast, und: Mache diese Übungen, bevor du weiterliest:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Dein Körper als wichtigste Ressource


  Um erfolgreich zu sein, um das zu erreichen, was du dir aus tiefstem Herzen wünschst und dir vorgenommen hast, brauchst du einen bunten Mix von Zutaten: Du brauchst ein gutes Produkt, ein gutes Buch, du darfst die für dich passenden Veröffentlichungswege wählen, du brauchst ein aktives Netzwerk, du brauchst ein funktionierendes Geschäftsmodell und einen klaren Weg, auf dem Menschen zu dir und deinem Buch finden, du brauchst einen Launch-Plan – eben eine umfassende Buch-Marketing-Strategie.


  Das alles nützt dir gar nichts, wenn du dich nicht ganz gezielt um das wichtigste Element in deinem Erfolgsmix kümmerst, und das bist du.


  Das bist du mit deinem Körper und deinem Geist.


  Im abschließenden Kapitel gehe ich intensiv auf das richtige Mindset ein. Als Erstes kommt dein Körper, denn ohne deinen Körper gibt es keinen Geist.


  Es tut mir immer weh, wenn ich Menschen beobachte, die für kurz- oder vielleicht mittelfristige Erfolge ihren Körper, ihre Gesundheit missachten und sich so in einen Teufelskreis steuern, wo Erschöpfung, Krankheit, mentale und emotionale Probleme warten.


  Diese Rechnung ist wahrlich einfach: Entweder du behandelst dich und deinen Körper gut und nutzt diese wunderbarste aller Ressourcen oder du zahlst einen sehr hohen Preis.


  Ich habe gelernt, dass Erfolg nicht kommt, wenn du heute etwas tust, das dir schadet, damit du in (irgendeiner) Zukunft etwas hast, das dir angeblich guttut. Das ist ein altes, längst überholtes Modell von Leben.


  Erfolg findet immer im Jetzt statt. Wenn du erfolgreich bist, bist du heute erfolgreich, weil du eine Arbeit machst, die du liebst, mit Menschen, die dich lieben und achten, die du liebst und achtest. Gesund und fit sein gehört zu diesem Erfolgsmodell notwendigerweise dazu.


  Die Ernährung


  Ich bin überhaupt kein Freund von Regeln oder gar Diäten. Regeln sind für mich ohnehin Orientierungslinien, die ich auch gerne überschreite.


  Ich bin weder vegan noch Vegetarier – aber ich achte auf das, was ich esse. Denn letztlich gilt: Du bist, was du isst. Deine Nahrung wird zu einem Teil von dir (minus dem, was du wieder ausscheidet). Menschen sind sehr vielfältig, und was für mich gut ist, muss dir nicht guttun. Eines scheint mir universell gültig: Die Zucker- und Salzbomben, die in den verarbeiteten Lebensmitteln in die Welt und die Menschen geschossen werden, sind Gifte.


  Ich vermeide sie. Wenn ich Zucker will, kaufe ich mir eine richtig tolle Torte, Zuckerln und anderes süßes Junkfood lasse ich nicht Teil von mir werden.


  Ich kaufe auch kein Billigfleisch, weil ich mir sehr gut vorstellen kann, wie die Tiere lebten, bevor sie geschlachtet wurden. Das wird kein Teil von mir.


  Ich achte auf eine vielseitige, abwechslungsreiche und energiereiche Kost, mit so viel frischen Nahrungsmitteln wie möglich. Ich bereite mir mein Essen in der Regel selbst zu, und das macht mich gesund, stark und leistungsbereit.


  Manchmal lege ich auch eine vegetarische Phase ein. Das tut mir gut. Den Gedanken, dass Übersäuerung schädlich ist, kann ich gut nachvollziehen. In meiner Ausbildung zum Rettungssanitäter habe ich gelernt, dass der Säure-Base-Haushalt einer der Bereiche des menschlichen Körpers ist, der die geringste Bandbreite für Wohlbefinden zulässt. Der Spielraum ist da bei weitem nicht so groß wie etwa bei Wärme-Kälte. Und viel Fleisch, verarbeitete Nahrung, übermäßiges Salz und Zucker machen den Körper sauer. Das will ich nicht.


  Für mich ist eine gesunde Ernährung mindestens genauso wichtig für den langfristigen finanziellen Erfolg wie ein ausgeklügelter Sales Funnel.


  Da gehört auch das Trinken dazu. Menschen bestehen zum größten Teil aus Wasser – auch dein Hirn!!! Also trinke ich viel Wasser – und zwar stilles Wasser aus der Leitung wo möglich, sonst aus der Flasche.


  Wasser ist mein Lieblingsgetränk geworden. Das war nicht immer so, das habe ich gelernt, das ist eine gute Gewohnheit, die ich für mich geschaffen habe. Dafür bin ich Dr. Patrick Porter dankbar, einem Freund und Mentor, der weltweit einer der erfolgreichsten Hypnose-Experten ist. Von den Zucker- und Aspartambomben, die sich als »Soft«-Drink verkleiden, und Alkohol habe ich mich vor Jahren verabschiedet.


  Ich habe immer ein Glas Wasser bei mir, wenn ich arbeite – und sobald es leer ist, mache ich eine kurze Pause, stehe auf, vertrete mir meine Beine, fülle das Wasser nach und trinke weiter.


  Probiere das aus! Ein schöner Nebeneffekt von dem 2–3 Liter Wasser am Tag Trinken ist, dass du aufhörst, Durst mit Hunger zu verwechseln – so lebst du leichter ohne irgendwelche unsinnigen Diäten.


  Die Bewegung


  Du weißt, wie es dir körperlich geht, wenn es um Bewegung geht. Ich weiß, dass Bewegung zu einem guten Leben dazugehört. Auch wenn Schreiben in erster Linie eine geistige Tätigkeit ist, gilt: Dein Hirn profitiert enorm von der angeregten Durchblutung und all den anderen positiven Effekten, die du deinem Körper gönnst, indem du dich bewegst. Du steigerst dein geistiges Leistungsvermögen, weil du körperlich trainierst.


  Jeder Mensch hat eine andere Ausgangposition. Je nachdem, wo du körperlich heute stehst, bestimmt, welche Schritte dir heute guttun. Ich selbst habe für mich einen Mix aus Laufen, Gymnastik, Krafttraining und Wandern gefunden, der super funktioniert. Ich mache 6-mal die Woche Sport – in der einen oder anderen Form – und das rate ich dir auch.


  Pace dich, mache es dir leicht. Wenn du bislang nicht viel Bewegung gemacht hast, dann fang z. B. mit Spazierengehen an. Es ist nicht so wichtig, welchen Sport du machst, es ist wichtig, dass du in Bewegung kommst und in Bewegung bleibst.


  Jeden Tag einmal an die frische Luft, und zwar bei Tageslicht, ist auch ein Prinzip, das mir in vieler Hinsicht hilft. Meine Augen bekommen einen weiteren Horizont, ich lüfte meinen Kopf, ich bin unter anderen Menschen, mein Körper erholt sich vom Sitzen … falls du es noch nicht machst: Fang heute damit an.


  Die unerschöpfliche Lernfähigkeit des menschlichen Körpers bedeutet, dass du dich an solche Unterbrechungen = Pausen gewöhnst, sie ausdehnst, variierst und so mannigfaltig profitierst.


  Die Regeneration


  Die Pausen sind ein wichtiges Element der Regeneration. Der absolut wichtigste Faktor für deine Regeneration ist das Schlafen – hier zu sparen, ist nicht nur kurzfristig gedacht, sondern eine Hypothek, die du auf deine Gesundheit aufnimmst.


  Teste für dich, welche Arbeitseinheiten für dich optimal sind – vielleicht ist das bei dir auch von der Art der Tätigkeit abhängig.


  Vielleicht kennst du die Pomodoro-Technik – 20 Minuten arbeiten, 5 Minuten pausieren. Mir sind diese Einheiten für einen längeren Zeitraum zu kurz. Ich finde das hektisch. Ich variiere gerne 20- und 30-Minuten-Einheiten und mache manchmal nur ganz kurz Pause, dann wieder 10 oder 15 Minuten. Wenn ich im Flow bin und schreibe, mache ich auch gerne eine Stunde oder länger durch. Es gibt auch immer wieder Prozesse, während derer eine Unterbrechung mehr schadet als nützt. Testen – Feedback verwerten – Testen … so findest du den für dich passenden Weg – und der muss nicht an jedem Tag der gleiche sein.


  Wasser ist bei mir auch hier ein gesunder und regulierender Faktor. Ich habe immer ein Glas Wasser an meinem Arbeitsplatz. Das hilft mir »automatisch« Pausen zu machen, in denen ich aufstehe und Wasser nachfülle oder lasse – super praktisch!


  Mir hilft es auch, nicht jeden Tag die gleichen Aufgaben zu erledigen. Ich habe mir die Woche aufgeteilt:


  Montag ist ein Tag der Content-Produktion – Schreiben, Aufnehmen.


  Dienstag gehört der Kommunikation mit meinen Kunden und Kundinnen.


  Mittwoch ist ein Tag der Content-Produktion und des Kontakts mit meinen Partnerinnen.


  Donnerstag gehört der Kommunikation mit meinen Kunden und Kundinnen.


  Freitag ist Open Day – ich arbeite ohne jegliche Vorgaben, frei nach Lust und Laune.


  Samstag ist Markttag und der Verwaltung gewidmet.


  Sonntag ist Outdoortag – da bewege ich mich, meist wandernd, den ganzen Tag an der frischen Luft.


  Diese Abwechslung und Fokussierung machen es mir leicht, mich gut zu regenerieren.


  In die Praxis – deine Aufgaben


  • Welche Veränderung in deiner Ernährung testest du für die nächsten zwei Wochen?


  • Welches neue Bewegungsprogramm testest du für die nächsten zwei Wochen?


  • Welche neue Form dich zu erholen testest du für die nächsten zwei Wochen?


  Deine Plattform – Podcast, Blog, Videos, Internetseite



  Du hast für deine idealen Leserinnen und Leser ein gutes Buch geschrieben, das sich organisch in dein Business einfügt, du kennst die Rolle, die dein Buch für dich in deinem Geschäftsmodell spielt. Du bist Teil eines aktiven, dynamischen, wachsenden Netzwerks und stehst im Austausch mit ihm. Du behandelst dich und deinen Körper gut und arbeitest aktiv und regelmäßig an deinem Wohlbefinden.


  Was du noch brauchst, um dein Buch zum Bestseller zu machen und als Autorin, als Autor erfolgreich zu sein, ist deine Plattform. Das ist der Raum, den du einnimmst, die Bühne, von der aus du sprichst, der Ort, an dem dich Menschen finden.


  Dein Social-Media-Auftritt ist wichtig für den Kontakt zu und den Austausch mit den Menschen, die sich für dich und deine Leistungen, Produkte interessieren. Je nachdem, wie du dich positioniert hast und welche Personen und Personengruppen du erreichen willst, leisten dir Facebook, YouTube, Twitter, Instagram, LinkedIn, Xing, Google+ und Co und auch neue Livestreaming-Angebote wie Facebook- und YouTube-Live-Videos gute Dienste.


  All diese phantastischen Angebote haben einen Nachteil: Du hast nur sehr bedingt Kontrolle über die Inhalte, die du dort hochlädst und teilst. Die Kontrolle liegt fast zur Gänze bei den jeweiligen Anbietern.


  Das ist der eine Grund, warum du dir auch eine Plattform schaffen willst, auf die du mehr Einfluss hast. Der andere Grund ist Google. Millionen Menschen suchen auf Google nach Antworten und Lösungen. Darunter sind auch viele deiner potenziellen idealen Leser und Leserinnen. Der beste Weg, um von ihnen gefunden zu werden, ist ein Mix, in dessen Mittelpunkt deine Internetseite steht. Dort führst du deine Blog-Beiträge, deine Podcast-Folgen, deine Videos zusammen und schaffst eine Anlaufstelle für interessierte Menschen. Dort ist auch der Ort, wo du dein Freebie, deinen Leadmagnet anbietest und die Besucherinnen und Besucher dazu einlädst, sich im Austausch gegen die Einwilligung, dass du ihnen E-Mails schicken darfst, ein eBook, eine Video- oder Audioserie kostenlos herunterzuladen. Ganz so, wie du das in deinem Buch mit deinem Bonusmaterial machst. (Hast du dir schon dein Arbeitsbuch zu der »Mission Bestseller« geholt? Falls nicht, dann melde dich jetzt an und sichere dir deinen Zugang zu ihm!www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch)


  Du schickst Menschen aus den Social-Media-Kanälen zu deiner Internetseite und umgekehrt.


  Diese Plattform ist für dein ganzes Unternehmen von Bedeutung.


  Welche Rolle spielt sie für dein Buch? Sie hat die Funktion eines Leuchtfeuers, das Menschen in deinen Wirkungskreis holt und dir die Gelegenheit gibt, mit ihnen in Austausch zu kommen und eine Verbindung aufzubauen.


  Sowohl mit deinen Seiten als auch mit deinen Blog-Beiträgen gibst du Google die Gelegenheit, Leute, die nach Begriffen suchen, die zu dir und deinen Leistungen passen, auf deine Internetseite zu führen. Diese Menschen finden dann beim Lesen und Schauen heraus, ob du die Antworten und Lösungen hast, nach denen sie suchen. Wenn nein, dann sind sie wieder weg. (Das ist dann die berühmt- berüchtigte Absprungrate.) Wenn ja, dann wollen sie oft mehr von dir und holen sich eine weitere Kostprobe, für die sie dir Berechtigung geben, ihnen in Zukunft E-Mails zu den Themen zu schicken, für die sie sich interessieren und zu denen du arbeitest.


  Du hast so einen viel direkteren Zugang zu den Menschen – auch, wenn du auf Facebook Hunderte oder Tausende Kontakte hast – nur ein geringer Anteil von ihnen sieht tatsächlich deine Posts. Das ist stark tageszeitabhängig und weitgehend außerhalb deiner Kontrolle. Anders bei den E-Mails, die du versendest. Die landen direkt in der Inbox der Menschen – und wenn du es mit einer einladenden Betreffzeile geschickt machst und die Menschen gewohnt sind, von dir interessante und nützliche Informationen zu bekommen, öffnen sie deine Nachrichten. Im Idealfall folgen sie dann deinem Call-to-Action, der klaren Handlungsaufforderung, die du in deine Kommunikation einbaust. Du erinnerst dich an die Abfolge für die Autoresponder-Serie im Kapitel über deine Strategie, die du im Arbeitsbuch findest.


  Es gibt eine Theorie – ich habe sie bei Ryan Daniel Muran im Freedom Fast Lane Podcast kennengelernt –, die besagt, dass Menschen mit dir auf drei verschiedenen Ebenen oder Medien mit dir in Kontakt kommen, bevor sie zu Kunden oder Kundinnen werden.


  Ein Beispiel: Marta sieht auf Facebook einen Post der Ernährungsberaterin Jutta, in dem diese einen Rezeptvorschlag teilt und einen Link zu einem YouTube-Video einbaut. Da Marta sich für das Rezept interessiert, klickt sie auf den Link und sieht sich das Video an. In dem Video lädt Jutta die Zuseherinnen und Zuseher auf ihren Blog ein. Nachdem Marta das Video angesehen hat und das Rezept selbst getestet hat – Yummy, nicht nur sie, auch ihre beiden Jungs waren begeistert –, schaut sie sich den Blog von Jutta einmal genauer an und lädt sich das kostenlose 3-teilige Video-Tutorial »Eine Einführung in schmackhafte Paleo-Küche« herunter – nachdem sie Jutta ihre E-Mail-Adresse gegeben hat.


  Diese Einwilligung gibt Jutta jetzt 2 Möglichkeiten.


  1.) Über den Autoresponder, den sie vorbereitet hat, bekommt Marta jetzt 4 Wochen lang weiter hilfreiche Ernährungstipps und am Ende eine Einladung zu einem kostenlosen Erstgespräch, um herauszufinden, ob ein individuelles Beratungspaket für sie passend ist.


  2.) Sobald Jutta die Veröffentlichung ihres nächsten Buchs plant, hat sie in Marta eine potenzielle Leserin, von der sie weiß: Marta interessiert sich für Paleo-Kost und für Juttas Leistungen – wenn Jutta jetzt Marta über eine Preisaktion zum Book-Launch informiert, sind die Chancen, dass Marta das Buch kauft, sehr groß.


  Das ist nur ein kurzes Beispiel über die Möglichkeiten, die du bekommst, indem du Menschen in dein Netzwerk holst, indem du dir von ihnen die Erlaubnis holst, per E-Mail zu kommunizieren.


  Der wesentliche Schlüssel zum Erfolg ist dabei, mit deinen E-Mails den Abonnentinnen und Abonnenten hochwertigen Inhalt zu liefern, der ihnen jedes Mal hilft ein konkretes Problem zu lösen, eine spezifische Herausforderung zu meistern.


  Suchmaschinenoptimierung – so wirst du im Internet gefunden


  Mit deinen Netzwerkaktivitäten baust du Verbindungen auf, kommunizierst mit Menschen und führst sie auch auf deine Internetseite, deinen Blog, Podcast, YouTube-Kanal. Diesen Traffic erzeugst du selbst mit deinen Aktivitäten, und er ist sehr wertvoll, weil du so Menschen, die dich schon auf einem Kanal kennengelernt haben, die Möglichkeit zu einer Begegnung auf einem anderen Level und in einem anderen Medium ermöglichst.


  Es gibt auch einen anderen, indirekten Weg, Besucher und Besucherinnen auf deine Internetplattform zu holen: Google. Die größte Suchmaschine der Welt ist dafür (und wird laufend weiter) optimiert, Menschen Ergebnisse im Internet zu präsentieren, nach denen sie suchen.


  Social-Media-Posts werden in den Google-Suchergebnissen gelistet und gerade YouTube-Videos und einige Google+-Beiträge werden oft prominent präsentiert. Auch Twitter-Nachrichten und Facebook-Posts werden teils auffindbar präsentiert.


  Wenn du dir eine nachhaltige und geplante Präsenz auf der ersten Seite der Google-Suchergebnisse sichern willst, kommst du um die Auseinandersetzung mit Suchmaschinenoptimierung (SEO) nicht herum. Das ist ein eigenes, großes Gebiet, und ich empfehle dir in diesem Bereich mit Profis zu arbeiten, um optimale Ergebnisse zu erzielen.


  SEO ist nicht meine Kernkompetenz, und mir geht es hier im Zusammenhang mit deinem Buch-Marketing hauptsächlich darum, dich darauf hinzuweisen, wie wichtig diese Frage für dich ist, wenn du beim Traffic auf deiner Internetseite nicht nur von deinen eigenen Social-Media-Aktivitäten, Newslettern, Gastbeiträgen, Blog-Kommentaren und anderen Aktionen abhängig sein willst.


  Es gibt wahnsinnig viele Menschen, die auf Google nach Antworten suchen. Ich habe lange mit dem YOAST SEO WordPress-Plugin gearbeitet – das hilft dir, deine Beiträge in Richtung eines Suchbegriffs zu optimieren. Eine professionelle Lösung ist das bei weitem nicht. Ich persönlich handhabe das wie mit allen anderen Bereichen meines Unternehmens: Ich arbeite mich Schritt-für-Schritt vor, beginne mit einfachen und günstigen Lösungen und sobald ich da an Grenzen stoße, mache ich ein Upgrade, indem ich mir entweder eine bessere technische Lösung hole, selbst eine Ausbildung absolviere oder mir professionelle Unterstützung hole.


  Langfristig gesehen sind die Besucherinnen und Besucher über Google für fast alle Geschäftsmodelle ein zu großes Potential, um diese Schiene ungenützt zu lassen.


  Menschen, die auf diesem Weg zu dir finden, landen entweder auf einer eigens für bestimmte Themen spezialisierte Unterseite – beispielsweise auf meiner Seite »Buch-Marketing«www.mission-bestseller.com/buchmarketing– auf deiner Startseite oder auf einer eigens für bestimmte Aktionen angelegten Landing Page.


  Die Chance, dass deine Besucher und Besucherinnen das finden, was sie suchen, ist am größten, wenn sie auf einer spezifischen Seite landen, die das Thema behandelt, das sie interessiert.


  Deine Aufgabe ist es daher dir zu überlegen, was deine konkreten Ziele mit deiner Internetseite sind. Einmal allgemein für deinen ganzen Internetauftritt und für jede deiner Unterseiten, jede Landing Page, jeden Blog-Beitrag, jede Podcast-Folge, jedes Video.


  »Was macht der Mensch, der auf deine Seite kommt, im Idealfall?«


  Was können solche Ziele sein?


  • Für den Newsletter anmelden


  • Eine Kontaktanfrage abschicken


  • Ein Video ansehen


  • Einen Artikel kommentieren


  • Ein Produkt, eine Dienstleistung kaufen


  • Einen anderen Artikel lesen, eine andere Podcast-Folge hören, ein anderes Video sehen


  • Eine andere Internetseite besuchen (z. B. eine Landing Page von dir)


  Entscheidend ist, dass du dich jeweils für eines dieser Ziele entscheidest und deine Seite dahingehend optimierst – den Text, die Bilder und den eindeutigen Call-to-Action – die Handlungsaufforderung.


  Ich habe von Bernhard Urlberger gelernt: Je einfacher die Seite, desto klarer die Botschaft, desto höher die Conversion = die Menschen tun, was du dir wünscht. (Wobei Bernhard selbst das so nicht sagen würde. »Immer erst einmal testen, jede Seite, jedes Business ist anders« ist sein Mantra.)


  Bezahlter Traffic – Facebook-Werbung und Google Adwords


  Bezahlter Traffic kann ein guter Weg sein, um gezielt die richtigen Menschen auf deine Internetseite zu bekommen – und er ist eine Wissenschaft für sich. Ich kann dir hier keine perfekte Lösung bieten, dieser Markt ist ähnlich dynamisch wie der Buchmarkt, und hier sind andere die Spezialisten und Spezialistinnen – Reto Stuber, Rei Baumeister oder Sandra Staub zum Beispiel.


  Meine eigenen Erfahrungen teile ich gerne und offen mit dir.


  Ich hatte mit Google Adwords begonnen – als ich mein NLP-Institut mit meiner Frau und Partnerin Christiane Pape aufgebaut habe. Ich habe damals 300 € pro Monat investiert. Für mich war das eine wichtige Lernerfahrung, und letztlich habe ich schlicht eine Zeit lang Google gesponsert. Ich bekam einige wenige Anfragen und keine einzige Buchung.


  Ich habe daraus zwei Schlüsse gezogen:


  1) Um im Google-Adwords-Geschäft erfolgreich mitzuspielen, brauchst du ein großes Budget, ich denke ab 1.000 € im Monat bist du dabei und darfst das langfristig investieren können.


  2) Du brauchst eine professionelle Unterstützung, um erfolgreich zu sein. Die kostenlose Beratung, die Google anbietet, meine ich damit nicht. Ich habe sie in Anspruch genommen, fand es interessant, und gebracht hat es mir nur die Einsicht, dass Google Adwords für mich nichts ist – im Moment.


  Wenn es um direkte Werbung für dein Buch geht, sind die Klickpreise bei Google Adwords schlicht zu hoch, um profitabel zu sein. Die einzige Ausnahme bildet hier der Weg, den einige Experten und Expertinnen gehen, die ihr eBook für einen Preis zwischen 30 und 50 Euro direkt verkaufen. Dann kann es sich ausgehen – wie wir in Österreich sagen – und es klappt, vor allem wenn du das Buch als Eingangstür in einen gut konstruierten Beziehungsaufbautrichter nutzt und im Anschluss hochpreisige Produkte und Dienstleistungen verkaufst.


  Facebook-Werbung ist meiner Erfahrung nach für Autorinnen und Autoren attraktiver. Die Klickpreise sind wesentlich niedriger, und du kannst die Zielgruppe noch genauer bestimmen.


  Hier habe ich mich für einen Kurs entschieden. Ich nutze Reto Stubers T-Shirt-Formel. Dort habe ich nicht nur T-Shirts verkaufen gelernt (was als Merchandising eine schöne Ergänzung in der Produktpalette sein kann), der Kurs enthält eine ausführliche Einführung in das Arbeiten mit Facebook-Werbung. Ich empfehle Retos Kurs auch als Affiliate:www.mission-bestseller.com/T-Shirt-Formel


  Bei Facebook bist du auch mit kleinerem Budget dabei. Ich bewerbe gerne Videos, da komme ich meist auf einen Cent pro Videoaufruf, das gefällt mir! Bei Fotos und Beiträgen steuere ich auf 10 Cent hin. Mittlerweile gelingt mir das auch immer öfter.


  Dabei ziele ich immer langfristig. Ich sammle Fans, Newsletter-Abos und verkaufe einige Bücher. Diese Aktionen rechnen sich für mich auch nur über die Umwegrentabilität. Mit den Einnahmen aus den Buchverkäufen decke ich meist die Werbeausgaben, der Verdienst darf dann auf anderen Wegen kommen.


  Ich kenne keine Autoren oder Autorinnen, die mit einer Facebook-Werbeaktion, die rein auf Buchverkäufe orientiert war, ansehnliche Gewinne gemacht haben. Meist sind das Nullsummenspiele. Und ich kenne viele, die es versucht haben.


  Wenn du Facebook-Aktionen mit deinem Buch in dein Gesamtmarketing-Konzept einbaust, dann lohnt sich das jedoch meiner Erfahrung nach total.


  Beginne mit kleinem Einsatz und hole dir Unterstützung, das zahlt sich aus.


  Wie dir ein Blog hilft


  Ein Blog ist für dich als Autorin, als Autor auf mehreren Ebenen hilfreich und nützlich:


  • Du schreibst regelmäßig.


  • Du produzierst laufend schriftlichen Content.


  • Du pflegst deine Beziehung zu den Menschen, die sich für dich und deine Arbeit interessieren.


  • Du hilfst Menschen, dich über Google zu finden.


  • Du testest Inhalte und Themen.


  Du schreibst regelmäßig


  Exzellenz kommt vom regelmäßigen Üben. Wenn du mit deinem Buch gute Qualität abliefern willst, ist es notwendig, dass du konsequent schreibst – möglichst täglich. Ein Blog bietet dir einen schönen Anreiz, das zu tun und dranzubleiben.


  Du findest einen Rhythmus, der für dich passt und den du auch langfristig durchhalten kannst, legst los und bleibst dran.


  Einmal die Woche ist super – alle 2 Wochen ist in meiner Welt auch vollkommen in Ordnung. Wenn du noch öfter schreiben willst, darfst du ehrlich mit dir sein: Wie lange wirst du das durchhalten? Eine Möglichkeit ist auch, Sprints einzulegen und mal eine Aktionswoche oder einen Aktionsmonat zu veranstalten, wo du deine Schreibfrequenz erhöhst. Mache dir bei dieser Entscheidung bewusst, dass es darum geht, diesen Rhythmus mindestens ein halbes, noch besser ein ganzes Jahr oder länger aufrechtzuerhalten – und Newsletter willst du auch regelmäßig schreiben …


  Auch in der Länge der Artikel hast du eine Steuerungsmöglichkeit für deine Investition – ich empfehle dir zwischen 300 und 1.500 Wörtern zu bleiben und zumindest einmal im Monat einen Artikel von mindestens 1.000 zu schreiben.


  Das Gute ist, sobald du das machst, wirst du »automatisch« besser beim Schreiben, weil du es eben regelmäßig machst.


  Du produzierst laufend schriftlichen Content


  Sobald du 6, 8 Monate lang Blog-Artikel geschrieben hast, wirst du bemerken, dass du – zumindest vom Umfang her – schon ein Buch geschrieben hast.


  So ist es mir ergangen – nach 6 Monaten, einmal die Woche bloggen, immer etwa 1.000 Wörter, saß ich plötzlich da und mir fiel auf: »Hey Tom, du hast ein Buch geschrieben!« Von dort bis zur Veröffentlichung wartete noch eine Menge Arbeit auf mich – Themen ergänzen, Texte überarbeiten, die Reihenfolge abstimmen … Für mich war der Weg ab diesem Moment ganz leicht, weil die Aufgabe Buch mir nicht als riesiger Berg erschien, sondern als eine Summe von vielen kleinen, überschaubaren Schritten. Ich hatte ja schon so viel Inhalt!!!


  Von den »automatisierten« Lösungen, die versprechen, aus deinem Blog direkt ein eBook zu machen, halte ich persönlich nicht sehr viel. Sie bieten eine Möglichkeit zu starten – die Überarbeitung und Optimierung, die den Löwenanteil der Arbeit ausmachen, ersetzen sie gar nicht.


  Du pflegst die Beziehung zu deinen Fans


  Ich habe schon gesagt, dass ich die Bezeichnung »Liste« nicht mag, weil sie für mich den Menschen hinter den E-Mail-Adressen verschwinden lässt. Das Bild eines aktiven Netzwerks gefällt mir viel besser. Indem du dein Verhältnis zu diesen Menschen, die sich für dich und deine Arbeit interessieren, als offene Kommunikation betrachtest, gewinnst du.


  Dein Blog ist einer der Wege, mit denen du mit diesen Menschen – deine Fans, die regelmäßig bei dir vorbeischauen und offen für deine Informationen und Tipps sind – die Kommunikation aufrechterhalten und weiterentwickeln kannst.


  Am besten gelingt dir das, indem du dich bei jedem Artikel darauf fokussierst ein tatsächliches Problem, also eines, von dem deine Leser und Leserinnen auch wissen, dass sie es haben, löst. Der Philosoph Helmut Seidel hat das sehr schön ausgedrückt: »Eine Antwort wird nur als Lösung erkannt, wenn die Problemstellung bekannt ist.« Wenn es dir gelingt, dass die Besucherinnen und Besucher deines Blogs jedes Mal oder zumindest meistens mit dem Gefühl weggehen, dass sie bei und von dir etwas bekommen haben, das sie praktisch umsetzen können, das ihnen in ihrem Leben und Business hilft, dann hast du eine neue bindende Schicht auf deine Beziehung mit diesen Menschen gelegt – und das ist Gold wert. Die einen Menschen werden deine Gratis-Leistungen direkt nutzen und zufrieden sein – so entstehen in meiner Erfahrung nach unter anderem die aktivsten Beziehungen zu Empfehlungsgeberinnen – oder sie wollen mehr von dir – und lesen weiter, hören sich deinen Podcast an, schauen deine Videos und kommen in der Folge möglicherweise auf dich zu, um sich individuell und persönlich betreuen zu lassen. Das ist einer der Wege, wie du Vertrauen aufbaust.


  Eine wunderbare Idee ist es Fragen, die auf Facebook, per E-Mail an dich herangetragen werden, öffentlich zu beantworten. So profitieren alle – viele Menschen kommen in den Genuss deiner Antwort und du brauchst nicht jede Frage entweder langwierig einzeln zu beantworten oder zurückzuweisen.


  Du hilfst Menschen, dich über Google zu finden


  Google mag Blogs, weil sie regelmäßig frische und aktuelle Inhalte präsentieren. Oft ist es leichter, mit einem bestimmten Blog-Artikel zu einem Suchbegriff prominent auf Google präsentiert zu werden als mit deiner Startseite oder einer themenbezogenen Unterseite.


  Nachdem du bei einem Blog-Artikel immer ein ganz spezielles Thema behandelst, ein bestimmtes Problem löst, ist die Chance groß, dass Menschen, die den Artikel lesen, das bekommen, was sie suchen – und darum geht es letztlich im ganzen Online-Marketing: Du willst die Menschen erreichen, auf deren Fragen du die passenden Antworten hast. Sobald dir das gelingt, hast du gewonnen. Du hast ein gutes Werk getan. Entweder ist das Problem schon gelöst und die Menschen sind dir dankbar oder sie sind auf den Geschmack gekommen und wollen mehr von dir. Noch einen Artikel, dein kostenloses eBook, deine Videoserie, deinen Podcast, dein Webinar, die Einladung zu einem Erstgespräch, dein Premiumprodukt …


  Du testest Inhalte und Themen


  Gute Ideen entstehen im Kopf. Genaugenommen sind gute Ideen das Ergebnis deiner gedanklichen Verarbeitung der Erlebnisse, die du selbst gemacht hast und machst – gemischt mit den Ideen und Erfahrungsberichten anderer (dieses Buch zum Beispiel). Um herauszufinden, wie gut diese Ideen wirklich sind, müssen sie aus deinem Kopf heraus. Es ist notwendig, dass du sie in der Praxis anwendest und testet.


  Das gilt für alle Bereiche des Lebens, für Gesundheit und Liebe genau wie für dein Business.


  Hier bietet dir dein Blog – wie auch Podcasts und Videos – eine optimale Gelegenheit, deine Ideen direkt an deiner Zielgruppe, mit deinen Fans zu testen.


  Mit einem Blog-Artikel kannst du bestimmte Themen, Fragen, Positionen testen. Wie sind die Reaktionen deiner Leser und Leserinnen – welche Beiträge werden geteilt, geliket, kommentiert und welche bleiben »unbeachtet«?


  Feedback bekommst du immer, sobald du den Schritt aus deinem Kopf heraus machst und deine Inhalte mit der Öffentlichkeit teilst. Sobald du deinen Blog ein halbes Jahr oder länger betreibst, bekommst du so wertvolle Informationen, die du bei der Themenauswahl für dein Buch verwendest. Auch für die Entscheidung, was du in dein Buch aufnimmst, was sich gut als Bonusmaterial eignet, was in dein nächstes Buch kommt und auch was du vielleicht ganz weglässt – hast du mit deinem Blog ein wertvolles Werkzeug.


  Es ist für deinen Erfolg entscheidend, dass du mit deiner Zielgruppe in die Interaktion kommst. Du brauchst den Austausch mit ihnen, ihre Reaktionen oder Nicht-Reaktionen zeigen dir den Weg, den du zu gehen hast, um sie abzuholen. Statt die Lösungen anzubieten, von denen DU glaubst, dass die Menschen sie brauchen, lieferst du so wirklich die Lösungen, die SIE SELBST sich wünschen – das ist ein unschlagbares Verkaufsangebot. Win-Win!!!


  Wie dir ein Podcast hilft


  Ein Podcast ist ein weiterer Kanal, auf dem du deine Inhalte mit den Menschen teilen und die Kommunikation mit ihnen fördern kannst. Es liegt auf der Hand, dass du bestimmte Menschen mit einem Podcast deshalb besonders gut erreichst, weil für sie der auditive Kanal, das Hören, der bevorzugte Sinneskanal ist, mit dem sie Informationen aufnehmen.


  Podcasten erlaubt dir auch, bestimmte alltägliche Situationen deiner Zielgruppe aktiv zu bespielen. Ich selbst höre Podcasts hauptsächlich beim Kochen, andere auf dem Weg in die Arbeit (und das Hören klappt sowohl beim öffentlichen Fahren als auch in Autos), viele hören auch beim Sportmachen …


  Die technischen Voraussetzungen sind wirklich minimal – ein Mikro, ein Musikprogramm (Audacity oder Garageband) und ein Hoster für die Audiodateien, der sie auch an iTunes und die anderen Podcast-Plattformen ausliefert – und du bist dabei. Ich habe dir die Ausrüstung, die ich für meinen Buch-Podcast verwende, im Arbeitsbuch zusammengefasst:https://mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Eines lege ich dir auch hier nahe: Nutze die Chance und finde heraus, welcher Weg dir am leichtesten fällt und wo du dein Potential am besten umsetzt. Schreiben, Sprechen oder Videos? Eine Kombination?


  Ich persönlich habe mit meinem Podcast sehr gute Erfahrungen gemacht – ich habe eine ganze Zeit gebraucht, bis die Reaktionen mehr wurden – nach etwa 8, 9 Monaten ging es so richtig los. Jetzt bekomme ich laufend begeisterte Rückmeldungen von Menschen, die meinen Podcast genutzt haben, um ihr Buch selbständig zu schreiben und veröffentlichen – und ich bekomme auch Buchungen für meine Programme und das exklusive individuelle Buch-Mentoring, die ich direkt auf den Podcast zurückführen kann.


  Meine Downloadzahlen sind dabei weit entfernt von den 100.000en Downloads, die von manchen Podcasterinnen gemeldet werden. Ich habe beinahe ein Jahr gebraucht, um die ersten 10.000 Downloads zu erreichen. Für mich ist das voll okay und ich freue mich tierisch. Ich podcaste zu einem klar abgegrenzten, spezifischen Gebiet – Buch schreiben, im Self-Publishing veröffentlichen und vermarkten – und liefere Informationen höchster Qualität. Die richtigen Menschen, die ich erreiche, wissen das zu schätzen und nutzen meine Geschenke. Für mich ist der Podcast Gold wert.


  Ich persönlich bin auch mit dem Zeitaufwand sehr zufrieden. Die Rekordzeit für Aufnahme und Produktion einer Folge liegt bei 55 Minuten (bei 25 Minuten Laufzeit). Da ist Aufnehmen, Schneiden, Hochladen, Shownotes-schreiben und Programmieren dabei. Länger als 2 Stunden brauche ich nie.


  Eine Herausforderung, die auf viele Menschen wartet, die noch nicht gewohnt sind, sich selbst aufzunehmen und zu hören, ist der Klang der eigenen Stimme. Bedingt durch die Klangräume deines Kopfs, klingt deine Stimme für dich anders als für die anderen. Das bedeutet, in der Aufnahme klingt sie für dich vielleicht ungewohnt. Meine Empfehlung ist: Nimm das einfach zur Kenntnis und gewöhne dich daran. Deine Stimme ist genauso okay wie du.


  Und genau wie jede andere Fähigkeit lohnt es sich auch, das Sprechen zu trainieren. Ich habe mir 10 Lektionen bei einer Stimmtrainerin geschenkt und so meine Aussprache und das Stimmvolumen verbessert – am wichtigsten war es, meine eigene optimale Stimmlage zu finden. So ein Stimmtraining lege ich dir auf jeden Fall ans Herz – auch ohne eigenen Podcast. Egal, ob es eine Lesung ist oder auch »normales« Gespräch – deine Stimme wird ein immer wirksameres Werkzeug für dich, sobald du sie trainierst.


  Podcasts sind auch ein wunderbares Medium, um Gäste einzuladen, dich mit ihnen zu unterhalten und ihre Expertise und Erfahrungen deinen Hörern und Hörerinnen zur Verfügung zu stellen. Du bietest den Experten und Expertinnen eine Bühne und den Menschen, die zuhören, einen gewaltigen Zusatznutzen. Für dich selbst bekommst du eine größere Reichweite für deinen Podcast, weil deine Gäste ihn mit ihrem Netzwerk, ihren Fans teilen.


  Die Shownotes sind die Themen und Links, die du in der jeweiligen Folge ansprichst, als Blog-Beitrag. Du bindest sie in deinen Blog ein, führst deine Fans dorthin und gibst ihnen die Gelegenheit, mehr von dir zu lesen, dein Freebie herunterzuladen … In den Shownotes gibst du eine kurze Zusammenfassung der Inhalte der Folge – einen Teaser und all die Links, die du oder ihr angesprochen habt.


  Gerade wenn du persönliche Dienstleistungen anbietest, also mit Menschen im 1:1-Setting arbeitest, ist es wichtig, deinen potenziellen Kunden und Kundinnen die Gelegenheit zu geben, deine Stimme und dein Sprechen kennenzulernen.


  Für viele Menschen ist das ein wichtiger Check, und du hast die Gelegenheit dich zu präsentieren.


  Wie dir Videos helfen


  Dieses Dich-zeigen-und-für-die-Leute-greifbar-machen gilt für Videos in noch stärkerer Form. Als Autorin, als Autor bietet sich ein Buch-Trailer, also ein kurzes, maximal dreiminütiges Vorstellungsvideo für ein Buch genauso an wie ein Videointerview, wie ich es mit den Autoren und Autorinnen mache, mit denen ich im 1:1 arbeite. Aufzeichnung von Lesungen (offline oder online) sind ein probates Mittel, um Aufmerksamkeit für dein Buch zu erzeugen und potenzielle Leserinnen und Leser zu erreichen.


  Denke auch daran, dass Videos eine wirksame Zutat zu deinem Autorinnenprofil auf Amazon sind, dass du dir unterhttps://authorcentral.amazon.deanlegen solltest. Dort kannst du deine Bücher für dich beanspruchen. Die Informationen, die du bei Author Central eingibst, verlinkt Amazon automatisch auf der Verkaufsseite deiner Bücher.


  Neben der Möglichkeit, dich als Person lebensecht zu zeigen, sind Videos auch ein gutes Mittel, um mit deinen Seiten in den Suchergebnissen von Google prominent platziert zu sein. Google mag Videos – überhaupt, wenn du sie über YouTube einstellst, Googles eigener Videoplattform.


  Die Verweilzeiten auf deiner Internetseite verlängern sich, wenn du den Menschen auch Videos von dir anbietest.


  Facebook »belohnt« dich, wenn du deine Videos direkt auf deine Facebook-Seite oder dein Facebook-Profil hochlädst, indem diese Videos prominent in den Newsfeeds deiner Kontakte und Fans dargestellt werden. Es lohnt sich oft, das Video nicht nur auf YouTube, sondern auch direkt auf Facebook hochzuladen. Dazu sind Facebook-Live-Videos sehr nützlich. Video-Content kannst du super mehrfach verwenden. Du kannst Live-Videos oder Webinare herunterladen und auf anderen Plattformen hochladen, du kannst dir die Audiospur aus dem Video holen und sie für eine neue Podcast-Folge nutzen – ich mache das seit Jahren mit großer Freude und Erfolg.


  Filmen lohnt sich also in vieler Hinsicht! Du brauchst dabei keine aufwendige Ausrüstung, um wirklich gute Ergebnisse zu erzielen, ein iPhone oder anderes hochwertiges Smartphone zum Filmen und ein Ansteckmikro dazu und du bist dabei. Du findest meine Ausrüstungsempfehlung im Arbeitsbuch. Lade dir das PDF herunter und mach dir ein Bild:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  In Kombination mit deinem Blog und deinem Social-Media-Auftritt kannst du Videos auch hervorragend verwenden, um Fragen deiner Fans zu beantworten. Ich liebe es, Inhalte mannigfaltig zu verwerten. Einerseits baust du dir mit deinem YouTube-Kanal langfristig eine wichtige Internetpräsenz auf, andererseits machst du deinen Blog attraktiver, indem du die Videos dort einbindest – und zugleich sammelst du Videoerfahrung, die dir z. B. beim Entwickeln und Umsetzen von Onlinekursen sehr nützlich ist.


  Warum deine Internetseite der zentrale Pfeiler deiner Online-Präsenz ist


  Neben den vielen dynamischen Anteilen deines Internetauftritts, wie Social Media, Blog, Podcast und Videokanal ist deine Internetseite als statisches Element in der Mitte der Träger, auf dem du deine anderen Aktivitäten aufhängst.


  So wichtig es ist, kontinuierlich neue, wertvolle Inhalte mit der Welt zu teilen, so wichtig ist es auch, die wesentlichen Kernaussagen über dich und dein Business langfristig im Netz präsent zu haben.


  Deine Internetseite ist auch der Teil deines Internetauftritts, auf den du den größten Einfluss hast.


  Ich bin mit meiner Selbstständigkeit direkt ins kalte Wasser gesprungen. Am 31.12.2010 war meine Anstellung als Kommunikationstrainer zu Ende – der Standort wurde geschlossen – und Anfang Februar 2011 gründete ich be wonderful!, mein neues Unternehmen. Auf die staatlichen Förderungen habe ich verzichtet, weil ich mir von niemandem in mein Business dreinreden lassen wollte. Es gibt viele Gründe, ein Unternehmen zu gründen – mir war es sehr wichtig, dass ich endlich die volle Verantwortung und Entscheidungsgewalt über meine berufliche Tätigkeit erlange. Und mich dabei von Vorschriften vom AMS (dem Arbeitsmarktservice, in Deutschland wäre das die Agentur für Arbeit) einschränken zu lassen oder mir die Tipps von Leuten, die selbst den Sprung in die Selbstständigkeit (noch) nicht geschafft hatten und bei einer dem AMS angeschlossenen Beratungseinrichtung beschäftigt waren, anzuhören … Nein danke!


  Ich hatte ein paar Rücklagen und geringe Fixkosten – auch dabei kam mir mein autofreies Leben sehr entgegen – und startete los. Der Plan, den ich hatte, da bin ich ehrlich, war nicht sehr ausgegoren. Ich hatte noch viel zu lernen. Eines war klar: Ich hatte damals mehr Zeit als Geld und so bin ich auch mit meiner Internetseite sehr arbeitsintensiv gestartet. Jimdo war meine erste Wahl und mit diesem Baukasten bin ich losgestartet – ergänzt durch einen Blog mit wordpress.com, weil die Blog-Funktion von Jimdo so unterirdisch war.


  So habe ich vor mich hingebastelt, Theorien aufgestellt und in der Praxis getestet. So bin vom NLP-Trainer über den Paarcoach und Stressmanagement-Trainer zum Buchmentor geworden.


  Der Wechsel auf eine selbstgehostete WordPress-Seite war dabei ein großer Meilenstein. Die Möglichkeiten, selbst oder mit der Hilfe von Freelancern eine ansprechende Internetseite mit Blog aufzubauen, sind toll. Das laufende Betreuen geht mir auch leicht von der Hand.


  Das hat aber lange nichts daran geändert, dass ich meine Internetseite hinter mir herzog. Sie hat nie so richtig verkauft, das habe ich hauptsächlich über organisches Facebook-Marketing und strategisches Beziehungsmanagement geschafft. Dort habe ich auch meine Produkte in der direkten Interaktion mit meiner Zielgruppe entwickelt – und dann die Internetseite dementsprechend aktualisiert. Traffic hatte ich dabei – für meinen Geschmack – immer genug. Weil ich ihn mir selbst mit meinen Social-Media-Aktivitäten und aktives Netzwerken geschaffen habe. Über Google kam nicht viel.


  So habe ich dann Ende 2015 beschlossen, mir für meine Internetseite die Hilfe von Profis zu holen. Gemeinsam mit ihnen habe ich eine Internetseite gezaubert, die genau den Bedürfnissen meiner Zielgruppe entspricht. – Ja genau, nicht meinen, das habe ich früher gemacht, sondern den Interessen der Zielgruppe angepasst.


  Warum ich dir diese Geschichte erzähle? Um dir zu veranschaulichen, wie groß die Gestaltungsmöglichkeiten sind, die dir deine Internetseite bietet.


  Facebook, YouTube, Twitter, Instagram, Pinterest, LinkedIn und für manche auch noch Xing bieten großartige Möglichkeiten – die Entscheidungen über Optik und vor allem Funktionalität, die treffen andere, und dein Job ist es, mit diesen oft rasanten Entwicklungen mitzuhalten. Auch die Daten, die du dort hochlädst, entziehen sich weitgehend deiner Kontrolle – ganz anders als bei deiner Internetseite, vor allem wenn du sie regelmäßig sicherst.


  Sie ist dein Anker und deine Anlaufstelle zugleich – bei ihr führen alle Fäden zusammen und von ihr laufen sie wieder weg. Wenn du sie wertschätzt und pflegst, wird sie zu einer wichtigen Verkäuferin für deine Bücher und deine anderen Angebote.


  In die Praxis – deine Aufgaben


  • Wähle die drei Kanäle, auf die du dich konzentrierst, und ordne sie nach ihrer Priorität.


  • Erstelle einen Redaktionsplan für die nächsten 4 Wochen für diese drei Kanäle. Was postest du wann? Wenn willst du featuren? Was sind deine Schwerpunkte?


  • Lege für jede Unterseite deiner Internetseite EIN Ziel fest – was tut der Besucher, die Besucherin idealerweise, wenn er oder sie dorthin kommt?


  Das Placement – Taschenbuch/eBook/Hörbuch, Portale und Shops, Verlag – Self-Publishing, Internetseite



  Wie kann ich mein Buch veröffentlichen?


  Es gibt auch im 21. Jahrhundert noch Menschen, die behaupten:


  • … du bräuchtest eine Agentur und müsstest einen Verlag finden, um ein Buch erfolgreich zu veröffentlichen.


  • … ein Buch selbst zu verlegen, sei eine Niederlage.


  • … mit einem verkauften Buch könne man nicht mehr als 50 Cent pro Exemplar verdienen.


  Vielleicht hast du diese oder ähnliche Behauptungen auch schon gehört. Hast du sie geglaubt, bevor du begonnen hast, die »Mission Bestseller« zu lesen?


  Es gibt im 21. Jahrhundert, dank der digitalen Revolution im Buchmarkt, vier große Wege, auf denen du dein Buch an die Öffentlichkeit bringen kannst, und jetzt ist der Moment, um sie näher zu betrachten:


  • Du suchst dir einen klassischen Verlag.


  • Du suchst dir einen digitalen Verlag.


  • Du bringst das Buch mit Self-Publishing über Amazon und die anderen eBook-Portale heraus.


  • Du verkaufst dein Buch über eine eigene Seite.


  Ich verrate dir hier auch gleich: Du kannst diese vier Möglichkeiten recht frei kombinieren. Du kannst mit dem Self-Publishing beginnen, dann auch über deine eigene Internetseite dein Buch verkaufen und dann das Angebot eines Verlags annehmen. Du kannst das eBook im Self-Publishing veröffentlichen und die Rechte für die gedruckte Fassung an einen Verlag abgeben, zeitlich parallel oder nacheinander. Das Leben ist ein Wunschkonzert, und du hast die Wahl (außer bei den Verlagen, da bist du von den Entscheidungen anderer abhängig).


  Es gibt auch ein paar Einschränkungen und Herausforderungen auf dem Weg zur optimalen Lösung. Dir den Umgang mit ihnen zu erleichtern und dir zu helfen, die für dich passenden Entscheidungen zu treffen, ist eines meiner Ziele mit diesem Buch.


  Für welchen dieser Wege du dich entscheidest, bestimmt viel von deinen übrigen Elementen deiner Buch-Marketing-Strategie.


  Während du im Self-Publishing, also bei 3) und 4), für alle Arbeitsschritte selbst verantwortlich bist und die volle Kontrolle über dein Buch hast, nimmt dir ein Verlag, bei 1) und 2), einen Teil der Arbeit und viel von der Kontrolle ab.


  Ich glaube nicht, dass es EINEN richtigen Weg gibt, aber es gibt den Weg, der jetzt für dich richtig ist.


  Als Entscheidungshilfe habe ich dir einige Kriterien zusammengestellt:


  Veröffentlichung über einen Verlag


  • Du gibst über manche Bereiche, wie Cover, Titel, Preis, Erscheinungsform und -datum (unterschiedlich große) Teile der Kontrolle ab.


  • Der Verlag übernimmt die Kosten für Lektorat, Korrektorat, Buchsatz, Cover, ISBN und unterstützt dich im Marketing.


  • Du bekommst einen recht geringen Anteil der Tantiemen: zwischen 5% und 10% bei klassischen Verlagen, bis zu 30% bei digitalen Verlagen.


  • Verlage machen dir unterschiedlich große Vorgaben für die inhaltliche Gestaltung, deinen Außenauftritt und bestimmen Marketing-Konzepte.


  • Aktualisierungen und Updates sind nur nach Absprache und großer zeitlicher Verzögerung umsetzbar.


  • Klassische Verlage erleichtern dir den Zugang zum lokalen Buchhandel.


  • Online-Marketing ist für die althergebrachten Verlage im wahrsten Sinne des Wortes ein Fremdwort.


  Digitale Verlage unterscheiden sich von den klassischen Verlagen durch die Vertriebswege, die sie nutzen, und die Art der Zusammenarbeit mit den Autoren und Autorinnen. Klassische Verlage haben in der Regel den Buchhandel als Hauptvertriebspartner, digitale Verlage bespielen digitale Kanäle – Print on Demand für Taschenbücher und eBooks, jeweils über Buchportale im Internet, manche von ihnen bieten auch die Auslieferung an den Buchhandel an. Digitale Verlage bieten den Autorinnen meist einfacher zugängliche Ausstiegsszenarien – die Vertragsbindung ist oft kürzer und lockerer.


  Veröffentlichung mit Self-Publishing


  • Du investierst mehr von deiner Zeit und/oder deinem Geld.


  • Du bist verantwortlich für Lektorat, Korrektorat, Buchsatz, Cover.


  • Du bestimmst, welche Teile des Prozesses du auslagerst.


  • Der Zugang zum Buchhandel ist dir erschwert.


  • Du behältst die volle Kontrolle über dein Produkt.


  • Du behältst einen größeren Anteil der Tantiemen (ein Teil geht an die Shops und Zwischenhändler).


  • Du kannst Aktualisierungen jederzeit umsetzen.


  • Du entscheidest frei, wie du dein Buch als Marketing-Tool nutzt (z. B. die Links im Buch und das Bonusmaterial, das du anbietest).


  • Du kannst alle Möglichkeiten, die das Online-Marketing heute bietet, für dich und dein Buch nutzen.


  Eines darf dir klar sein: Egal für welchen Weg du dich entscheidest –die Hauptverantwortung für das Vermarkten deines Buchs liegt immer bei dir als Autorin, als Autor!


  Du findest diese Tabelle zum Ausdrucken im Arbeitsbuch. Hol sie dir:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Kooperationspartner im Self-Publishing


  Wenn du dich fürs Self-Publishing entscheidest, so führt der einfachste und für die meisten Autoren und Autorinnen lukrativste Weg direkt zu Amazon. Amazon KDP (Kindle Direct Publishing) für eBooks und KDP Print für Taschenbücher im Print-on-Demand-Verfahren sind die größten Online-Buchportale. Die Benutzung ist einfach gestaltet und die Prozesse laufen zuverlässig – inklusive der Abrechnungen und pünktlichen Zahlungen, immer 2 Monate nach den Verkäufen. Während sich fast alle eBook-Portale den Rahmenbedingungen, die Amazon bei der Tantiemenaufteilung geschaffen hat, angepasst haben, ist Amazons Tantiemenangebot im Taschenbuchbereich mit KDP Print nahezu unschlagbar. Eine Ausnahme bilden aufwendige Fotobücher oder Bücher mit Farbillustrationen. Da bieten sich derzeit vor allem Nova MD und BoD als Alternativen an. Hör dir dazu mein Interview mit Daniel Morawek in der Folge 44 meines Buch-Podcasts an:www.mission-bestseller.com/wie-du-dein-taschenbuch-veroeffentlichst-mit-daniel-morawek-folge-44-dbt


  Print on Demand bedeutet, dass du ein druckfertiges PDF, also eine Datei hochlädst und das Buch gedruckt wird, sobald jemand es z. B. auf Amazon bestellt. Es gibt keinen Auflagendruck, den du vorfinanzieren müsstest, keine Lagerhaltungskosten. Du brauchst dich um nichts zu kümmern, der Print-on-Demand-Anbieter übernimmt die komplette Abwicklung für dich. Versand, Abrechnung, Reklamationsbearbeitung …


  Für viele andere Portale brauchst du Zwischenhändler, sogenannte Distributoren, die dein eBook an verschieden Online-Verkaufsportale weiterleiten – im Austausch gegen eine Provision. Die Anzahl der Portale, die du im Self-Publishing direkt beliefern kannst, wächst ständig. Google Play, iBookstore (nur, wenn du einen Mac nutzt), Tolino Media, Kobo …


  Da kommt ganz schön Arbeit auf dich zu, wenn du das alles selbst betreuen und aktuell halten willst – am Anfang war ich von dem direkten Hochladen begeistert – und mit EINEM Buch lohnt es sich auch. Sobald du dein Portfolio erweitert hast, lohnt sich der Zeitaufwand schlicht nicht mehr. Entweder du beschäftigst eine Assistentin, einen Assistenten, die das für dich managt – oder nutzt einen der Distributoren. Ideal ist natürlich eine Kombination von beiden. Ich persönlich habe mit feiyr.com die besten Erfahrungen gemacht. Feiyr ist ein US-amerikanisches Unternehmen, das sich im Musik-Onlinehandel etabliert hat und die eBooks als Zusatzleistung ins Programm mitaufgenommen hat. Beide Plattformen bieten auch die Möglichkeit, dein Buch als Hörbuch zu verbreiten. Seit 2017 bieten sie mit Nova MD auch einen Veröffentlichungsweg für gedruckte Bücher und CDs


  Die Tolino-Gruppe ist seit 2015 sehr aktiv geworden und bietet mittlerweile für ausgewählte Self-Publishing-Bücher, vor allem im Romansektor, spannende Marketing-Unterstützung an – wenn du dein eBook direkt bei Tolino hochlädst. Der Gedanke, in die Newsletter von Thalia und den anderen Buchportalen, die zusammen die Tolino-Gruppe bilden, zu kommen, ist natürlich verlockend. Ich habe es mit der ersten Auflage von »Mission Bestseller« getestet und war nicht zufrieden. Das ist ein gutes Beispiel dafür, wie schnell sich der Buchmarkt entwickelt. Es springen immer wieder neue, tolle Angebote aus dem Boden hervor. Und dein Job ist es, sie zu testen. Ich selbst werde in Zukunft beim Launch wieder mit den drei Monaten exklusiv bei Amazon beginnen und dann die weiteren Schritte evaluieren. Mehr dazu findest du im Kapitel über den Buch-Launch.


  Der Weg in den Buchhandel


  Ich weiß, dass einige angehende Autorinnen und Autoren davon träumen, ihr Buch in den Buchhandlungen zu sehen – und zwar am besten in allen! Ich werde auch immer wieder gefragt: »Wie bekomme ich mein Buch in den Buchhandel?«


  Bei diesen Überlegungen geht es um Taschenbuch- und Hardcover-Ausgaben, und es gibt mehrere Wege, die dir offenstehen.


  Direkte Bestellungen


  Es kommt vor, dass Menschen von deinem Buch erfahren, in eine Buchhandlung gehen und das Buch bestellen. Ich erlebe das immer wieder. Die Buchhandlung schreibt mich dann per E-Mail an und bestellt ein Buch. Der Mindestrabatt, den Buchhandlungen erwarten, sind 30% vom Nettopreis. Dazu kommen der Transport, die Rechnungslegung und der Versand eines Buches. Das alles für einen Gewinn von etwa 2 Euro. Viele Buchhandlungen lassen dazu noch mehrere Wochen bzw. Monate verstreichen, bis sie die Überweisung tätigen – und du darfst überprüfen, ob und wann das Geld bei dir eingeht.


  Dass dieses Modell für mich als Autor nicht wirtschaftlich ist, wird dich nicht überraschen. Allein die Tatsache, dass ich etwa 45 Minuten aufwenden muss …


  Zu Beginn meiner Karriere habe ich das gemacht, weil ich mich tierisch freute, dass überhaupt jemand auf die Idee kommt, in eine Buchhandlung zu gehen und nach meinem Buch zu fragen. Heute verweise ich solche Anfragen auf Amazon, denn dort ist mein Buch bestellbar.


  Direkter Kontakt mit Buchhandlungen


  Der meiner Ansicht nach beste Weg, um dein Buch mit Self-Publishing in die Buchhandlungen zu bringen, ist, selbst mit einem Stapel deiner Bücher unter dem Arm in Buchhandlungen deiner Wahl zu gehen. Dort bietest du ihnen an, dein Buch in Kommission zu nehmen. Du lässt fünf Exemplare oder mehr dort und vereinbarst, wie ihr in Kontakt bleibt. Ich empfehle dir weiterhin proaktiv zu sein. Bleib dran! Du brauchst nicht alle paar Tage vorbeizuschauen, aber zumindest alle 2 Wochen einen Kontakt per Telefon oder mit einem persönlichen Besuch lohnt sich. Das funktioniert. Nicht immer und in jeder Buchhandlung – aber ich kenne Self-Publishing-Autoren, die so viele ihrer Bücher in die Welt bringen.


  Am erfolgsversprechendsten sind Geschäfte, zu denen du einen persönlichen Bezug hast (weil du z. B. selbst dort deine Bücher kaufst) oder die inhaltlich gut zu deinem Thema passen. Diese Taktik eignet sich für Bücher, die du im Auflagendruck, z. B. über Nova MD, produzieren lassen hast, mit Amazon KDP Print Taschenbüchern …


  Das VLB, die ISBN und die Barsortimenter


  Das VLB ist das Verzeichnis lieferbarer Bücher und dient als Suchmaschine für Buchhandlungen. Beim Beispiel »Direkte Bestellungen« werden die meisten Buchhändlerinnen als Erstes ins VLB schauen, um zu sehen, wie sie das Buch bestellen können. Ein zentrales Element in dieser Datenbank ist die ISBN, über die jede Ausgabe eines jeden Buchs eindeutig bestimmt ist.


  Um dein Buch ins VLB eintragen zu lassen, musst du ein kostenpflichtiges Konto anlegen. (Der Einstiegspreis liegt z. B. in Österreich bei 70 € pro Jahr.)


  Und: Du brauchst eine ISBN – und zwar für jede Ausgabe deines Buchs (eBook, Taschenbuch, Hardcover). Diese Nummer ist auch an das Format und Erscheinungsbild deines Buchs gebunden. Ein neues Cover verlangt z. B. nach einer neuen ISBN. Dieser Zugang ins VLB ist einer der Gründe, eine ISBN zu kaufen. Diese Nummer ist einzeln um etwa 70 € zu erwerben. (In Österreich beim Hauptverband des österreichischen Buchhandelshttp://www.buecher.at, in Deutschland die Agentur für Buchmarktstandardshttp://www.german-isbn.de, in der Schweiz beim Schweizer Buchhändler- und Verlegerverbandhttp://bit.ly/2oospSt) Du findest diese Links auch im Arbeitsbuch bequem zusammengefasst:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Damit bist du allerdings noch nicht fertig. Die großen deutschen Barsortimenter (Libri, KNV, Umbreit) sind Buchgroßhändler, die zwischen Verlagen (und Self-Publishing-Autorinnen) und den Buchhandlungen sitzen. Sie wickeln die Bestellungen ab und nehmen dafür eine Provision (etwa 15%). Du siehst schon: Deine Profitrate sinkt mit jedem Schritt.


  Das ist ein wunderbares Beispiel dafür, wie wichtig es ist, dass du deine Ziele mit deinem Buch klar hast. Wenn es um den Verdienst geht, ist Self-Publishing über Amazon für fast alle Unternehmerinnen und Unternehmer die beste Option. Nur: Wenn es dir wichtig ist, in den Buchhandlungen präsent zu sein, dann stehen dir andere Wege offen.


  Beachte bitte, dass sowohl die Listung im VLB als auch der Abschluss von Verträgen mit einem oder mehreren Barsortimenten, eine Zusammenarbeit mit Nova MD, BoD oder epubli nur garantieren, dass dein Buch im Buchhandel BESTELLBAR ist. Um dein Buch tatsächlich in die Buchhandlungen zu bringen, musst entweder du oder ein von dir beauftragter Buchvertreter oder ein Verlag dafür sorgen, dass es dort vorrätig ist. Und das bedeutet noch nicht, dass es auch leicht auffindbar präsentiert wird. Ich beobachte die Bemühungen von Autorenkollegen in dieser Richtung immer wieder und kann bestätigen, dass manche damit Erfolg haben, Menschen erreichen und auch Umsätze machen.


  Mein Weg ist es nicht. Du hast die Wahl. Mich erleichtert die Tatsache, dass du dich nicht für ewig festlegen musst. Du kannst wirklich die einzelnen Varianten testen und findest die für dich passende.


  Ich richte mich in erster Linie an Unternehmerinnen und Unternehmer, die sich die Möglichkeiten des Online-Marketings für den Erfolg mit ihrem Buch nutzbar machen wollen. Bei diesem Weg ist der lokale Buchhandel nur sehr bedingt interessant.


  Dienstleister


  Dienstleister wie Books on Demand (BoD), Nova MD und epubli bieten Pakete an, in denen sowohl eine deutsche ISBN enthalten ist als auch eine Listung bei den Barsortimenten. Auch bei ihnen gilt: Die Bücher werden bestellbar – nicht automatisch an Buchhandlungen ausgeliefert. Das bedeutet: Wenn Menschen dein Buch in einer Buchhandlung bestellen, ist es leicht und auf den für Buchhandlungen gewohnten Wegen bestell- und lieferbar. Diese Pakete beinhalten keine aktive Werbung bei den Buchhandlungen durch die Dienstleister.


  Ein klassischer Verlag


  Ein Vertrag mit einem Verlag kann die Türen in die Buchhandlungen auch öffnen. Vergewissere dich vor Vertragsabschluss, wie und in welcher Form der Verlag mit dem Buchhandel verknüpft ist und welche Kanäle er für dein Buch nutzt und welches Marketing-Konzept er für dich anwenden will. Denn auch Verlagsbücher kommen nicht automatisch in jede Buchhandlung …


  Deine Entscheidung


  Welche Entscheidung für dich die richtige ist, hängt hauptsächlich von deinen Zielen und deiner Zielgruppe fest. Wo bewegt sie sich? Wo willst du hin? Wie viel willst oder kannst du selbst machen? Für mich als Unternehmer war klar, dass ich mit Self-Publishing beginne. Ich habe den Gedanken gehasst, dass irgendein Verlagsmitarbeiter, irgendeine Agentin bestimmt, ob und wie mein Buch veröffentlicht wird. Ich werde mich immer an die tiefe Freude erinnern, die mich an dem Tag durchströmte, als ich begriff: »Ich kann das selbst machen! Ich kann meine Zielgruppe über den Erfolg meines Buchs entscheiden lassen.« Ich habe nie wieder zurückgeblickt.


  Nimm dir jetzt ein paar Minuten Zeit und wäge ab: Welcher Weg entspricht dir mehr? Willst du einen Verlag finden oder willst du die Verantwortung über dein Buch bei dir selbst behalten?


  Tu dir einen großen Gefallen: Entscheide dich jetzt und leg los!


  Placement


  Hier steht deine Entscheidung Verlag oder Self-Publishing, die du gerade für dich getroffen hast, mit den Konsequenzen, die daraus folgen, am Anfang.


  Hast du dich für eine Zusammenarbeit mit einem Verlag entschieden und auch einen gefunden, der dein Buch veröffentlicht, dann wirst du hier klare Vorgaben bekommen.


  Das Placement, also die Entscheidung, wo du dein eBook, dein Taschenbuch präsentierst und über welche Kanäle du es vertreibst, wird jeder Verlag für dich bestimmen. Wenn du selbst ganz spezifische Vorstellungen hast, ist es wichtig, sie auch explizit in den Verlagsvertrag aufzunehmen.


  Wenn du das Steuer selbst in der Hand behalten hast, dann darfst du Entscheidungen über die Veröffentlichungswege treffen.


  Verkauf des eBooks über eine eigene Internetseite


  Das ist eine Option, die vor allem in der Online-Geld-verdienen-Nische immer noch sehr beliebt ist. Wenn du viel Traffic auf deiner Seite hast, kann sich auch dieses Modell lohnen. Dein Gewinnanteil ist hier meist am höchsten und die ganze Abwicklung inklusive Zahlungsverkehr und Reklamationsbearbeitung liegt bei dir bzw. dem Zahlungsportal, das du nutzt. Die Menschen, die Amazon als Suchmaschine nutzen, erreichst du so z. B. nicht bzw. nur in geringerem Ausmaß. Der größte Vorteil ist, dass alle Kundinnendaten direkt bei dir landen.


  Hier warten mehrere Aufgaben auf dich, die du selbst übernehmen musst.


  1) Der Traffic – Du musst dafür sorgen, dass Menschen auf deine Seite kommen. Der organische Weg über Content-Marketing, also das laufende Produzieren von wertvollen Inhalten ist schön – um wirklich viele Buchverkäufe zu erzielen, musst du auch bezahlten Traffic auf deine Seite holen. Facebook-Anzeigen bieten sich an, weil die Klickkosten in der Regel deutlich unter denen von Google Adwords liegen.


  Wenn es dir darum geht, Menschen in deinen Beziehungsaufbaurichter zu holen und du die Tantiemeneinnahmen nur als Refinanzierung der Werbekosten nutzen willst, dann ist das ein gangbarer Weg.


  Wenn du mit deinem Buch direkt Geld verdienen willst, dann musst du den Buchpreis entsprechend hoch ansetzen (mindestens 20 € oder 30 €).


  2) Die Conversion – Du musst dafür sorgen, dass die Menschen, die deine Seite besuchen, auch dein Buch kaufen. Amazon hat extrem verkaufsoptimierte Seiten, da liegt die Latte hoch. Die wichtigste Regel für die Optimierung einer Verkaufsseite, die ich gelernt habe, ist: Mach diese Seite so einfach wie möglich. Sei eindeutig und führe die Besucher und Besucherinnen direkt zum Kauf. Lenke die Menschen nicht ab und mach ihnen so die Kaufentscheidung leicht.


  3) Die Bezahlung und Auslieferung – Du brauchst ein Bezahlsystem und ein Auslieferungssystem. Es bieten sich zwei Wege an: Du legst dein Buch als Produkt bei Digistore24 an, bei elopage oder du baust dir einen eigenen Onlineshop, z. B. mit dem WordPress-Plugin WooCommerce.


  Der Weg über Digistore24 hat meiner Erfahrung nach einige Vorteile:


  a) Alle im deutschsprachigen Raum gängigen Zahlungsanbieter sind eingebunden,


  b) Digistore24 tritt als Verkäufer auf und wickelt die ganze Mehrwertsteuer für dich ab (seit dem 1.1.2016 gilt jeweils die MwSt. im Land des Käufers, der Käuferin und du musst sie gesondert abwickeln),


  c) Digistore 24 bietet dir ein einfaches Affiliate-System an, mit dem dich Partner beim Verkauf unterstützen und mitverdienen können,


  d) die ganze, gerade in Deutschland, sehr komplizierten Regelungen im Onlinehandel werden von Digistore24 abgedeckt, und du hast mit ihnen eine B2B-Beziehung (Unternehmen zu Unternehmen). Die Abrechnung klappt auch hervorragend.


  Die einzige Einschränkung, die ich dir nicht verschweigen will, ist, dass Unternehmen mit Sitz in der Schweiz immer wieder von Problemen in der Mehrwertsteuerabwicklung in der Zusammenarbeit mit Digistore24 berichten.


  Ja, du kannst die verschiedenen Veröffentlichungskanäle auch kombinieren. Als Self-Publisher, als Self-Publisherin hältst du selbst alle Fäden in der Hand.


  Bei einem Vertrieb von gedruckten Büchern über die eigene Internetseite fallen zusätzlich die Versandkosten an, der Aufwand erhöht sich also wesentlich.


  eBook


  Ein Weg, der sich lange gut bewährt hat und den ich persönlich empfehle, ist das eBook zuerst exklusiv auf Amazon zu starten (KDP Select). Das bedeutet, du bindest dich für 90 Tage an Amazon. Diese Zeit nutzt du, um zu testen, wie gut sich dein Buch verkauft.


  Ein großer Vorteil dieser exklusiven Bindung ist, dass dein eBook im KDP-Select-Programm in die eBook-Leihprogramme von Amazon kommt. Diese Ausleihen zählen fürs Ranking wie ein Verkauf (wenn die Menschen dein Buch auch wirklich lesen) und bringen dir – je nachdem wie viele Seiten die Leser lesen – auch Einnahmen. Zusätzlich ist dein Buch in den exklusiven KU (Kindle Unlimited und Prime-Reading-Rankings und -Übersichten gelistet, die eBooks vorbehalten sind, die exklusiv an Amazon gebunden sind.


  Bei manchen Büchern gibt es mehr Ausleihen als bei anderen. Da macht dich der Test sicher.


  Nach zwei Monaten ziehst du Bilanz und entscheidest, ob du nur bei Amazon bleibst oder auch andere Online-Buchportale bedienst und eine eigene Verkaufsseite eröffnest.


  Du hast bei dieser Strategie auch den Vorteil, dass du Anpassungen, Korrekturen und Änderungen über das Amazon-KDP-Dashboard sehr rasch und einfach umsetzen kannst. Ich habe das in den heißen Anfangsphasen sehr zu schätzen gelernt. Auch bei der Preisaktion, die ich dir in den Kapiteln Preis und Launch vorstelle, bist du so perfekt aufgestellt und flexibel.


  Ich habe deshalb geschrieben, dass sich diese Strategie lange gut bewährt hat, weil ich die Erfahrung gemacht habe, dass Kindle Unlimited immer weniger profitabel wird. Amazon entwickelt das Entgeltsystem kontinuierlich weiter und in diesem Fall nicht zum Vorteil von uns Autorinnen und Autoren.


  Der Vorteil, der dir auf jeden Fall bleibt, ist: Indem du deine Energie auf einen Verkaufskanal bündelst, erzielst du dort die größte Wirkung.


  Seit Anfang 2016 bietet auch die Tolino-Gruppe Self-Publishing-Autoren und -Autorinnen, die ihr eBook direkt hochladen, Marketing-Unterstützung an: Ausgewählte Bücher werden in den Newslettern der beteiligten Portale vorgestellt. Wie schon kurz erwähnt, habe ich das getestet – für mich hat es sich nicht gelohnt. Ich denke, dass diese Option vor allem dann interessant ist, wenn deine Zielgruppe Amazon-kritisch ist.


  Das sind allgemeine Grundsätze, die meiner Erfahrung entspringen. Natürlich ist jedes Buch ein »Individuum«, und du bist gut beraten, flexibel und aktiv zu sein. So findest du den Weg, der für dich und dein Buch optimal ist.


  Für dein eBook stehen dir wirklich sehr viele Optionen offen. Neben Amazon sind der iBookstore, Thalia, Google Play, Weltbild, Hugendubel, Kobo, buch.de die Online-Buchportale mit der größten Reichweite und den den größten Umsätzen. Hier ist es zentral, dass du deine Zielgruppe gut kennst und weißt, wo sie sich bewegt.


  Sind in deiner Zielgruppe viele Amazon-kritische Menschen? Dann empfehle ich dir auf jeden Fall, gleichzeitig auf mehreren Kanälen zu starten.


  Das sind keine endgültigen Wahrheiten, sondern der aktuelle Stand im Februar 2018. Die Entwicklungen geschehen so schnell, dass es sich lohnt dranzubleiben. Zum Beispiel, indem du dir das Arbeitsbuch holst und dich so für meinen Buch- und eBook-Newsletter anmeldest: www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Vor allem, wenn du mehrere Bücher in deinem Portfolio hast, bietet es sich an, einen der Dienstleister zu nutzen, die dein eBook verteilen, um den Verwaltungsaufwand in Grenzen zu halten und dann auch wirklich alle Kanäle zu erreichen. Diese Dienstleister bieten dir auch einen Zugang zu eBook-Leihportalen wie Skoobe. Feiyr.com ist derzeit meine erste Wahl.


  Taschenbuch und Hardcover


  Für die gedruckten Ausgaben deines Buchs stehen dir verschiedene Optionen offen.


  Verlagsautorinnen und -autoren haben da neben den Veröffentlichungswegen des Verlags meist nur die Chance, vergünstigte Exemplare zu kaufen und dann z. B. auf Veranstaltungen, bei Vorträgen oder Lesungen direkt zu verkaufen. Verlage, die Autoren oder Autorinnen zur Abnahme von Pflichtexemplaren nötigen (oft mehrere Hundert), fallen unter die Druckkostenzuschussverlage (DKZV). Das sind weder richtige Verlage noch seriöse Dienstleister. Ich rate dir von Verträgen mit solchen Verlagen dringend ab. Du hast dir was Besseres verdient. Schaue dir die Verträge genau an, BEVOR du sie unterzeichnest. Das eindeutige Kennzeichen dieser ausbeuterischen Unternehmen ist die Kombination von hoher finanzieller Vorleistung durch den Autor, die Autorin (in Form von direkten Zahlungen oder Zwangskäufen) gekoppelt mit geringen Tantiemen. Seriöse Anbieter verlangen entweder die Vorleistung oder einen hohen Tantiemenanteil. Hier findest du eine Liste bekannter DKZV:http://nein-zu-dkzv.web-hostel.de/link_79634546.htmlFinger weg!


  Falls dein Unternehmenssitz in Österreich ist, beachte beim Direktverkauf von Büchern gegen Bargeld unbedingt die Registrierkassen-, Einzelaufzeichnungs- und Belegpflicht, die seit 1.1.2016 in Kraft sind (Informationen dazu bekommst du von der Wirtschaftskammer unterhttps://wko.at).


  Im Self-Publishing hast du zuerst die Entscheidung zu treffen, ob du dein Buch im Auflagendruck produzieren lässt oder im Print on Demand. Im Auflagendruck wählst du eine Druckerei und lässt eine bestimmte Anzahl von Exemplaren drucken. Meist sind die Preise ab 500 Stück wirtschaftlich interessant. Bei einer Kooperation mit Nova MD bist du auch schon ab etwa 100 Exemplaren mit vertretbaren Preisen am Start. Sie organisieren den Druck für dich, vergeben eine ISBN und tragen das Buch im VLB ein, lagern und verschicken es für dich. Wenn du direkt mit einer Druckerei arbeitest, lagerst du die Bücher selbst und verschickst sie – an Amazon, an Buchhandlungen, an Menschen, die direkt bei dir bestellen, … bzw. du verkaufst sie direkt bei Veranstaltungen.


  Ich erwähne diesen Weg der Vollständigkeit halber – ich finde den Verwaltungs- und Versandaufwand zu groß und den Profit zu klein. Für manche Autoren und Autorinnen funktioniert er sehr gut, ich selbst liebe die Leichtigkeit des digitalen Universums, nutze für meine gedruckten Ausgaben immer Print on Demand und stelle dir diesen Weg hier ausführlich vor.


  Mein Favorit ist Amazons KDP Print Service. Du hast keine Einstiegskosten, dein Buch wird auf Amazon immer als lieferbar angezeigt, die Verknüpfung zwischen eBook und Taschenbuch wird rasch und automatisch hergestellt, die Tantiemen sind reichlich und der Arbeitsvorgang wirklich überschaubar und intuitiv. Der Vertriebsweg ist damit auch vorgegeben. Amazon ist der Hauptmarktplatz, du kannst sehr günstige Eigenexemplare beziehen, die du direkt vertreibst oder in Buchhandlungen, bei Kollegen oder Partnerinnen in Kommission gibst.


  Bei KDP Print bekommst du auch eine gratis ISBN, allerdings eine US-amerikanische, die dir im deutschsprachigen Raum keine Listung im Verzeichnis lieferbarer Bücher bringt. Für einen Mix aus Verkauf über Amazon und selbst direkt spielt das keine Rolle und sieht gut aus.


  KDP Print bietet für Einsteigerinnen, die gerne selbst Hand anlegen, sowohl einen online Cover-Generator als auch vorformatierte Word-Dateien, Manuskriptvorlagen, angepasst an die jeweiligen Buchformate, die du auswählst. Ich sage es dir ganz offen: So habe ich begonnen. Heute lasse ich sowohl Cover als auch Buchsatz von Profis erstellen – der Qualitätsunterschied ist gewaltig.


  Und auch mit Word und dem KDP Cover-Generator lassen sich passable, ja sogar richtig hübsche Taschenbücher erzeugen.


  Es gibt zwei Bereiche, in denen du mit KDP Print schnell an die Grenzen stößt: Farben und Buchformate. Wenn du im Buchinneren einen Farbdruck haben willst, bietet dir KDP Print nur die Option, alles schwarz-weiß oder alles in Farbe zu drucken. Das drückt sich sehr deutlich im Preis aus. Ein Buch ganz im Farbdruck ist schnell dreimal so teuer wie ein schwarz-weiß gedrucktes. Deine Tantiemen steigen nicht verhältnismäßig mit, du hast also meist die gleichen Einnahmen pro Buch und verkaufst weniger Exemplare. Vor allem in Fällen, in denen du nur ein paar Seiten in Farbe drucken lassen willst, lohnt sich das nicht. Schau dir für solche Bücher die Angebote von BoD (Books on Demand) und Nova MD an. Dort kannst du auch nur einzelne Seiten in Farbe drucken lassen. In diesem Fall ist das fast immer die beste Alternative.


  Wenn du beim Buchformat spezielle Wünsche hast, wirst du bei Amazon vermutlich auch nicht glücklich werden. Du kannst dort nur aus bestimmten Vorgaben wählen. BoD bietet hier eine größere Palette – und wenn du auch dort nicht fündig wirst, bleiben dir Nova MD oder die direkte Kooperation mit einer Druckerei.


  Was dir KDP Print auch nicht bietet, sind Hardcover-Ausgaben, dafür musst du ebenfalls auf andere Print-on-Demand-Anbieter zurückgreifen.


  BoD bietet dir auch eine Listung bei den Barsortimenten an, sodass dein Buch für Buchhandlungen auf diesem Weg bestellbar wird – erinnere dich, dass das nicht bedeutet, dass es in den Buchhandlungen auch ausliegt! Dafür darfst du selbst sorgen.


  Was ist jetzt der Unterschied zwischen CreateSpace und KDP Print?


  Bis Anfang/Mitte 2018 war CreateSpace der Weg, um deine Bücher im Print-on-Demand-Verfahren über Amazon zu produzieren.


  CreateSpace war eine eigenständige Firma, die von Amazon aufgekauft und integriert wurde, KDP Print ist ein neues Angebot, das von Amazon selbst entwickelt wurde. KDP Print hat CreateSpace erst ergänzt und Mitte 2018 dann vollständig ersetzt.


  Die Bedienungsoberfläche von CreateSpace war in Englisch, KDP Print bietet dir ein deutschsprachiges Portal.


  Der größte Vorteil von KDP Print ist, dass du für eBook und Taschenbuch nur EIN Konto brauchst und alles schön übersichtlich ist.


  CreateSpace zahlte die Tantiemen um einen Monat versetzt (nach den Verkäufen) aus, KDP Print zwei Monate versetzt (wie bei den eBooks).


  Von der Qualität der Bücher her konnte ich noch keine Unterschiede bemerken.


  Ich selbst habe mittlerweile alle meine Taschenbücher bei KDP Print und bin sehr zufrieden. Und ich habe auch KDP Print schon bei der Aktualisierung von »Be wonderful! Emotional erfolgreich mit angewandtem NLP« getestet. Solche Aktualisierungen, die ich auch für die Mission Bestseller regelmäßig mache, bekommst du nicht automatisch zugeschickt. Doch wenn du dir das Arbeitsbuch holst und für den Newsletter angemeldet bleibst, erfährst du das immer gleich und bekommst einen Link für die aktuelle Fassung:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch



  Hörbücher


  Auch als Hörbuch kannst du deine Bücher heute im Self-Publishing recht einfach veröffentlichen und so ein zusätzliches Produkt ins Rennen schicken.


  Am unaufwendigsten ist es, schlichte mp3-Dateien aufzunehmen, für die du dein Buch entweder selbst einliest oder dir einen Sprecher, eine Sprecherin engagierst.


  Die so gestalteten Hörbücher kannst du über deine Seite, etwa als Digistore24-Produkt direkt verkaufen, du kannst es über feiyr.com an Audible, Amazon und iTunes liefern lassen – oder du machst mit Audible direkt einen Vertrag und kommst so auf dieselben drei Kanäle. Für so einen Vertrag mit Audible brauchst du mindestens fünf Hörbücher im Angebot.


  Nova MD bietet dir auch für Hörbücher eine physische Variante an, du kannst über sie CDs produzieren und ausliefern lassen.


  Gerade wenn du selbst schon einen Podcast betreibst und mit der entsprechenden Technik und Ausrüstung vertraut bist, ein logischer Schritt.


  In die Praxis – deine Aufgaben


  Hol dir die Entscheidungshilfe, ob Verlag oder Self-Publishing, und lege dich (für den Moment) für deine bevorzugte Variante fest.


  Wenn du dich fürs Self-Publishing entscheidest:


  • Schau dir mindestens drei eBook-Portale an und mache dich mit ihnen vertraut.


  • Schau dir mindestens zwei eBook-Distributoren an und mache dich mit ihnen vertraut.


  • Schau dir mindestens drei Print-on-Demand-Anbieter an und mache dich mit ihnen vertraut.


  Wenn du dich für den Weg über einen Verlag entscheidest:


  • Mach dir eine Wunschliste mit mindestens drei Verlagen, die für dich in Frage kommen, und ordne sie der Priorität nach.


  Im Arbeitsbuch zur »Mission Bestseller« findest du die Internetadressen der wichtigsten Online-Buchportale und Dienstleister. Hier kommst du zum PDF:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Der Preis – Preisbindung, Preisaktionen, Preisbestimmen



  Preis


  Ich könnte dich hier gleich zu Beginn darauf hinweisen, dass der Preis deines Buchs nicht eine moralische Bewertung deiner Arbeit ist, sondern ein Teil deines Marketing-Plans.


  Ganz entscheidend ist zum Beispiel die Frage, wo in deinem Beziehungsaufbautrichter du dein Buch platzierst. Ist es ein Einstiegsprodukt, das den Lesern und Leserinnen die Möglichkeit geben soll, dich und deine Leistungen kennenzulernen und in der Folge hochpreisige Angebote von dir in Anspruch zu nehmen, wirst du anders an die Preisgestaltung herangehen als wenn dein Buch dein Endprodukt ist.


  Wie ist dein Geschäftsmodell aufgebaut? In welchem Preissegment hast du dich mit deinen Dienstleistungen und Produkten angesiedelt? Es ist wichtig, dass du dein Buch hier passend einfügst.


  Ich habe ein paar Anhaltspunkte für dich:


  Wenn du dein eBook über deine eigene Seite verkaufst, kannst du den Preis höher ansetzen – erstens brauchst du die Mehreinnahmen, um die Werbung = den bezahlten Traffic, den du dir über Facebook-Werbung oder Google Adwords holst, zu refinanzieren – und die marktüblichen Preise sind mit diesem Vertriebsmodell schlicht höher. Menschen sind gewohnt, auf diesem Weg auf eBook-Preise von 29 bis 49 € zu treffen. Wirtschaftlich funktionieren wird dieses Modell am wahrscheinlichsten, wenn du über 2 Dinge verfügst: 1.) eine große Community von Menschen, die an dir und deinen Leistungen, Produkten interessiert sind, und 2.) ein Wissen, eine Strategie, die besonders einzigartig ist und von der viele Menschen wissen, dass sie damit ganz spezifische Probleme lösen können.


  Die Bedingungen Amazons (70% Tantiemen bei einem Verkaufspreis von 2,99 –9,99 € und 35% bei Preisen darunter oder darüber) legen für das eBook auf diesem Vertriebsweg einen Preis in diesem Bereich nahe.


  Für eBooks mit etwa 20.000–30.000 Wörtern oder mehr sind Preise zwischen 4,99 und 9,99 € meist am erfolgreichsten.


  Ich habe ein paar konkrete Zahlen für dich am Beispiel Amazon KDP (Kindle Direct Publishing) zusammengestellt. Beachte, dass es Schwankungen gibt, da deine Tantiemen vom Mehrwertsteuersatz des Käufers, der Käuferin abhängt.


  Tabelle 1: Tantiemen eBooks


  
    
      
        	Verkaufspreis (inkl. MwSt.)

        	Tantiemen (exkl. MwSt.)
      


      
        	0,99

        	0,29
      


      
        	1,99

        	0,58
      


      
        	2,99

        	1,74
      


      
        	4,99

        	2,91
      


      
        	6,99

        	4,09
      


      
        	9,99

        	5,85
      


      
        	14,99

        	4,41
      


      
        	19,99

        	5,88
      


      
        	29,99

        	8,82
      

    
  


  Du siehst, warum die 70-Prozent-Zone zwischen 2,99 und 9,99 € so interessant ist.


  Bei Verkäufen über die Tolino-Gruppe bekommst du bei einem Verkaufspreis von 2,99 € oder mehr 70%, bei einem tieferen Verkaufspreis 40%.


  Ich finde es angemessen, den Preis des gedruckten Buchs deutlich über dem des eBooks anzusiedeln. Die anfallenden Kosten (Produktion und Versand) sind wesentlich höher.


  Tabelle 2: Tantiemen Taschenbuch Amazon KDP Print (Format 5,5 x 8,5 Inch, 132 Seiten, S/W)


  
    
      
        	Verkaufspreis (inkl. MwSt.)

        	Tantiemen (exkl. MwSt.)
      


      
        	3,64

        	0
      


      
        	9,99

        	3,42
      


      
        	12,99

        	5,10
      


      
        	14,99

        	6,22
      


      
        	19,99

        	9,02
      


      
        	29,99

        	14,62
      


      
        	39,99

        	20,24
      

    
  


  Du siehst, dass dein Tantiemenanteil nicht direkt proportional wächst, so steuert Amazon künstlich überhöhten Preisen entgegen.


  Alles zwischen 12,99 und 19,99 € ist bei einem Umfang von etwa 20.000–40.000 Wörtern gut. Bei diesen Preisen sind deine Tantiemen (bei Amazon KDP Print) bei beiden Ausgaben (eBook und Taschenbuch) etwa gleich hoch, wenn du Amazon direkt belieferst. Für mich ein faires Angebot an die Leserinnen und Leser.


  Bedenke, dass jede Stufe, die du zwischen dich und den Leser, die Leserin einbaust, an deinem Buch mitverdient. Amazon, die Distributoren, die Barsortimente … Natürlich kannst du den Preis entsprechend nach oben anpassen – und gibst damit einen Vorteil preis. Im Self-Publishing hast du so geringe Nebenkosten, dass du deinen Kundinnen einen guten Preis anbieten kannst – und manchmal gibt das den Ausschlag für die Kaufentscheidung. Du hast hier einen klaren Wettbewerbsvorteil gegenüber Verlagen mit ihren hohen Overhead-Kosten und mit meist geringem Verständnis vom Produkt eBook.


  Ich beziehe mich hier immer auf Print on Demand – im Auflagendruck, bei dem du dir 500, 1.000 oder mehr Bücher drucken lässt, sie lagerst und verschickst, gelten, mit Ausnahme von Nova MD, andere Gesetze. Auch mit diesem Modell sind Self-Publishing-Autoren und -Autorinnen erfolgreich – der Aufwand geht dabei in eine ganz andere Richtung als das leichte, digitale Erfolgsmodell, das ich dir vorstelle.


  Die Tantiemen sind bei den anderen Print-on-Demand-Anbietern, wie Books on Demand und epubli für schwarz-weiße Bücher geringer. Wenn du auch farbige Seiten drucken lassen willst, dreht sich dieses Verhältnis. Diese Anbieter bieten dir online Preiskalkulatoren, mit denen du dir einen Überblick verschaffen kannst. Rufe auch an und lasse dich beraten, wenn du Fragen hast. Alle Dienstleister sind dafür offen. Bei Nova MD lässt du dir einen individuellen Kostenvoranschlag erstellen.


  Preisaktionen


  Gratisaktionen


  Noch vor ein paar Jahren waren Autorinnen mit Gratisaktionen auf Amazon zum Start ihres eBooks erfolgreich. Als Amazon sein KDP (Kindle Direct Publishing) und KDP Select (die exklusive Bindung des eBooks an Amazon für 90 Tage) startete, wurden Gratis-Downloads wie ein Verkauf gewertet. Solche Aktionen waren das Sprungbrett für so manchen Bestseller. John Locke war der erste, der mehr als eine Million eBooks unter anderem so verkaufte. Er hat das in einem Buch beschrieben, das mich zu Anfang meiner Karriere als Autor stark inspiriert hat. Du findest den Link in den Buchempfehlungen im Arbeitsbuch:www.mission-bestseller.com/mission-bestseller-buch


  Heute ist das anders. Es ist zwar immer noch möglich, in den Gratis-Charts hochzusteigen, dieses Ranking überträgt sich aber nach der Aktion gar nicht direkt in die Verkaufsbestsellerlisten.


  Gratisaktionen können immer noch sinnvoll sein, und zwar dann, wenn für dich die Tantiemeneinnahmen mit deinem Buch nicht wichtig sind. Vielleicht geht es dir nur darum, möglichst viele Menschen zu erreichen, um sie dann über ein schmackhaftes Bonusmaterial zum Opt-in für deine Newsletter-Liste zu gewinnen. Das kann der Anfang einer fruchtbaren Kundenbeziehung sein.


  Du darfst dir bewusst sein, dass du auf diesem Weg auch viele Schn