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Bestseller fiir die eigene PR

Mit Strategie zu einem Corporate Book, das auf Ihr Geschaft einzahlt

Dr. Sonja Ulrike Klug

Die meisten Selbstindigen denken
irgendwann dariiber nach, ein eige-
nes Buch herauszubringen, um ihr
Anliegen, ihre Probleml6sung, ihr
Thema nach drauBen zu tragen und
das Buch dann auch zur Kundenak-
quise einzusetzen. Doch nach der
anfanglichen Euphorie bleibt das
Buchprojekt nach einigen Anlaufen
stecken, wenn sich unerwartet Pro-
bleme auftun. Die Unternehmenspu-
blizistin Dr. Sonja Ulrike Klug zeigt,
wie man Buchprojekte richtig auf die
Schiene setzt.

Unternehmensberater Uwe Meier*
hatte vor zwei Jahren die Idee, ein
Buch zu publizieren. ,Endlich kann ich
mein Beratungskonzept ausfihrlicher
darstellen, als es auf einer engen
Website oder in einem kleinen Wer-
beflyer mdglich ist”, iberlegte er sich.
,Ein Buch misste doch interessant
sein fir meine Zielgruppe, denn dann
kann sie schwarz auf weil3 lesen, dass
meine Problemlésung funktioniert.
AuBerdem”, so dachte er weiter, ,baut
ein Buch bei Interessenten Vertrau-
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en auf und sorgt dafir, dass ich als
Experte in der Offentlichkeit besser
wahrgenommen werde.”

Gesagt — getan. Uwe Meier setzte sich
in den Abendstunden und am Wo-
chenende hin und begann, an seinem
Buch zu schreiben. Doch nach einer
Weile schoben sich Kundenauftrage
vor das Projekt, die verfligbaren Zeit-
fenster wurden kleiner und die immer
neuen Schreibanldufe mihseliger.

Als auch seine Anrufe bei einigen
Verlagen ins Leere flhrten, begann
Meier zu zweifeln: ,Vielleicht war das
ganze Buchprojekt doch keine so
gute Idee, es scheint ja viel Arbeit zu
sein”, Uberlegt er sich. ,Aber der Be-
rater Miller* hat doch auch ein Buch
herausgebracht, sogar bei einem re-
nommierten Verlag. Und der hat be-
stimmt nicht weniger zu tun als ich.
Wie hat er das denn nur gemacht?”,
fragt er sich.

Der Gedanke, ein eigenes Buch he-
rauszubringen, ist und bleibt fur viele
Selbstdndige und Dienstleistungsun-
ternehmen verlockend. Ware es nicht
erstklassig, sich damit von der Kon-
kurrenz abzuheben? Taugt es nicht
hervorragend zur Kundenakquise,
zum Aufbau eines deutlich sichtbaren
Expertenstatus und zur Markenstar-
kung?

Ja, das tut es. Darlber gibt es — ne-
ben Tausenden Beispielen gelungener
Corporate Books — inzwischen eine
wissenschaftliche Untersuchung der
Universitat Marburg. Sie kommt zu
dem Ergebnis, dass die am hé&ufigsten
eingesetzten Marketinginstrumente
- die eigene Website, Netzwerke,
Vortrdge, Messen usw. — nicht die

wirkungsvollsten sind. Sie gelten bei
den Kunden als ,business as usual”
und werden nicht honoriert. Das ef-
fektivste  Marketinginstrument  far
Dienstleister ist, so die Studie, die
Publikation eigener Blicher, die aller-
dings nur von 17% der Befragten ein-
gesetzt werden.

Ein Corporate Book fiihrt
nachweislich zu einer Erhéhung
der Auftragszahlen.

Ein Corporate Book fuhrt nachweislich
zu einer Erhéhung der Auftragszahlen
von 25 bis 300%, im Durchschnitt um
86%. Mit anderen Worten: Die kleine
Minderheit von 17% Dienstleistern,
die ein eigenes Buch auf den Markt
bringt, sichert sich einen Auftragsvor-
sprung. Sie hat es geschafft, sich mit
dem Buch ein ,Premiummarketing”
aufzubauen, das von der Zielgruppe
mit hoher Aufmerksamkeit belohnt
wird.

Da viele Unternehmen und Selbstan-
dige nicht wissen, wie sie ein Buchpro-
jekt angehen sollen, fangen sie meist
JArgendwie” mit dem Schreiben an.
Mit anderen Worten: Sie ,lUbersprin-
gen” die Strategie und stirzen sich
sofort in die operative Umsetzung.
Doch gestandene Anwender der Me-
wes Strategie wissen: Ohne Strategie
lauft gar nichts! Jedes Projekt, jede
Beratung, jede Unternehmenspositi-
onierung beginnt immer mit der Ent-
wicklung einer Strategie.

.Operative Hektik bei strategischer
Windstille” fuhrt haufig dazu, dass
viele Arbeiten bei Buchprojekten gar
nicht, zu spat oder doppelt erledigt
werden, weil man ungeldste Probleme
zu spat erkennt. Fast immer landen »
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solche Projekte auf dem Abstellgleis:
Findet sich nicht der gewlinschte Ver-
lag oder wird das Manuskript nicht
rechtzeitig fertig, scheint alles um-
sonst gewesen zu sein. Ohne Publika-
tionsstrategie bleibt das Einhalten des
Kurses ebenso dem Zufall Gberlassen
wie das Erreichen des Ziels, namlich:
ein gut verkdufliches Buch, einen
LSeller”, auf den Markt zu bringen, der
das Geschéft beflugelt.

Jede Strategie beginnt damit, dass wir
das gewlinschte Resultat aus der Sicht
unserer Zielgruppe sehen, also in die-
sem Fall aus der Sicht der potenziellen
Buchkaufer und -leser. Die Kernfrage
lautet: Welchen Nutzen soll das Buch
den Lesern bringen? Jedoch nicht: Wie

will ich mich als Unternehmer darstel-
len? Zu beinahe jedem Thema gibt es
heute auf dem Buchmarkt bereits eine
groB3e Anzahl von Titeln.

Ohne Publikationsstrategie
landet das Buchprojekt meist
auf dem Abstellgleis.

Damit sich ein Verlag findet und das
Buch nach der Veroffentlichung nicht
im Konkurrenzbrei der ,Me-too-Titel"
untergeht, ist es wichtig, im Konzept
— dem ,Masterplan” fur jedes Buch-
projekt — ein Alleinstellungsmerkmal
herauszuarbeiten. Worin soll sich das
geplante Buch von den bisherigen un-
terscheiden? Welche neuen oder noch
nicht bekannten Aspekte sollen be-
leuchtet werden? Welche Markt-

Unternehmensberater Uwe Meier,
mittlerweile im Stress-Stadium angekommen.
Sein Buchprojekt hat ihn in die Zange

genommen — anstatt umgekehrt.

nische wird angepeilt?

Sind diese Kernfragen beantwor-
tet und damit der wichtigste Eng-
pass Uberwunden, wird es leicht,
die Ubrigen Probleme zu ldsen,
die sich sonst gerne wie uniber-
windliche Berge auftirmen. Die
Verlagssuche wird mit einem kla-
ren USP und einer Vermarktungs-
strategie viel einfacher, und die
operative Umsetzung des Ganzen
in ein gutes Manuskript geht viel
schneller.

Und unser Berater Uwe Meier?
Da er weil3, dass man im eigenen
Unternehmen héaufig ,betriebs-
blind” ist, hat er sich einen Spar-
ringspartner geholt, der ihn beim
Entwickeln der Buchstrategie und
ihrer Umsetzung gecoacht hat.
Anderthalb Jahre spater war sein
Buch auf dem Markt. Jetzt klop-
fen mehr Kunden an seine Tir,
und er bekommt auBerdem regel-
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maBig Einladungen, bezahlte Vortra-
ge zu halten. Seinen Tagessatz hat er
erhéhen kénnen, denn er wird nun als
JExperte” fur die von ihm entwickelte
Problemldsung in seiner Zielgruppe
deutlicher wahrgenommen. B

* Namen von der Redaktion gedindert

Weitere Info:
www.buchbetreuung-klug.com
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