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1 Anlegen, zielen, schießen

„Ich schreibe unheimlich gern!“, erklärt mir eine Freundin strahlend, als wir 
darüber sprechen, gemeinsam ein Buch zu schreiben. „Ich auch“, sage ich, 
„aber irgendwann kommt im-
mer der Punkt, da wird es un-
glaublich zäh. Dann habe ich 
das Gefühl, es geht gar nicht 
mehr voran und ich werde 
nie fertig …“ „Das passiert mir
nicht!“, ist meine Freun-
din überzeugt. „Ich schreibe 
nämlich unheimlich gern!“, schiebt sie erklärend hinterher. Sie hatte da-
mals noch kein Buch geschrieben.

Es gibt viele Dinge, die ich unheimlich gern tue. Ich renoviere gern. 
Ich erarbeite gern Strategien. Und ich schreibe gern. Vor allem aber fange 
ich gern an. Irgendwann folgen die unvermeidlichen „Mühen der Ebene“ 
(Brecht), es wird alles mühsam: das Renovieren, die Strategien, das Schrei-
ben.

Dass trotzdem alles irgendwann fertig wird, ist kein Wunder. Es sind 
die Pläne, die den Strategien folgen, die den Weg zeigen zu den Zielen. 
Und ein unfertig renoviertes Haus schaut einen ebenso vorwurfsvoll an 
wie eine unfertige Strategie oder ein halbfertiges Manuskript. 

Du hast Dir vorgenommen, ein Buch zu schreiben. Ein Buch, das 
Dich bei Deiner Expertenpositionierung unterstützen soll. Wir kennen 
uns noch nicht. Deshalb weiß ich nicht, wo Du stehst. Ich weiß nicht, ob 
Du bereits Experte bist. Ich weiß nicht, ob Du schon ein Buch geschrieben 
hast. Ich weiß nicht, ob Du Marketing im Schlaf beherrschst. Warum Du 
dieses Buch in Händen hältst, das weiß in diesem Moment von uns beiden 
nur einer. 

» Ohne zu schreiben, kann man nicht 
denken; jedenfalls nicht in anspruchs-
voller, anschlussfähiger Weise. «  

Niklas Luhmann
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Du weißt, wo Du stehst. Und Du weißt, wo Du hin möchtest. Das 
Buch kann Dir dabei helfen, von hier nach dort zu kommen. Du kannst 
es in einem Rutsch durchlesen. Du kannst in der Mitte anfangen und 
später neugierig durch den Anfang blättern. Du kannst es immer wieder 
zu Rate ziehen, wenn Du an diesem oder jenem Punkt auf Deinem Weg 
nach Unterstützung suchst.

Da ich nicht weiß, ob Du schon weißt, für was und für wen Du Ex-
pertin sein möchtest, beginnen wir an diesem Punkt. Wir schauen dabei 
intensiver auf die Auswahl der Zielgruppe und in einem Exkurs auf die Ar-
beit mit Zielen. Wir schauen uns Deine Persona an, um Dich stärker mit 
Deiner Zielgruppe zu verbinden. Das alles immer mit Blick auf die erste 
Publikation. Die erste in einem ganzen Bücherregal voller Publikationen – 
wenn Du das möchtest.

Die Vorteile der Positionierung schauen wir uns intensiver an, wie 
auch die Möglichkeiten, die ein Buch bietet. 

Schreiben als Projekt nehmen wir uns vor, ohne die Formalitäten zu 
vernachlässigen. Wir betrachten die Stationen der Verlagspublikation bis 
hin zur Veröffentlichung. Und beginnen mit Buch- und Contentmarke-
ting. 

Schließlich diskutieren wir die Optionen für Deine Publikationsstra-
tegie, die Du nicht erst nach Abschluss Deines ersten Buchprojekts über-
legen solltest. 

Dieses Buch hilft Dir also dabei, Deinen Pfeil anzulegen, indem es 
Dir die Rahmenbedingungen zum Schreiben, Publizieren und Vermarkten 
theoretisch aufzeichnet. Es hilft Dir beim Zielen, indem es Dich dabei un-
terstützt, Deine Expertenpositionierung auf Deine Zielgruppe und Deine 
Gesamtstrategie auszurichten.

Schießen – also all das, was wir uns hier theoretisch anschauen, wirk-
lich umsetzen –, das musst Du selbst … 

Übrigens: Ich habe mich um eine gender-ausgleichende Schreibwei-
se bemüht, indem ich zwischen männlichen und weiblichen Formen ab-
wechsle.
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2 Experte? Ich?

Nicht nur der amerikanische Erfolgsautor und Trainer Brendon Burchard 
stellt fest, dass ein Experte nicht jemand ist, der alles weiß, sondern je-
mand, der zu einem bestimmten Th ema mehr weiß, als die meisten an-
deren.

Mir sind sehr viele Menschen aus der Beraterbranche begegnet, die 
nicht recht wussten, auf welchen Bereich sie sich spezialisieren sollten. 
Also spezialisierten sie sich nicht und arbeiteten als Generalisten. Gene-
ralistinnen sind nicht per se 
schlecht. Nur gehen viele 
Beratungswillige mit einem 
Problem lieber zu einer aus-
gewiesenen Expertin als zu 
einem Generalisten. Denk 
an Autowerkstätten: Bringst 
Du Deinen Porsche in eine 
Schrauberwerkstatt? Oder denk an Dein Pferd: Gehst Du lieber zu einem 
Arzt für Großvieh? Oder ziehst Du eine Spezialistin im Bereich „Bewe-
gungsapparat des Pferdes“ vor, wenn Dein Reitpferd lahmt? 

Du hast vielleicht weder Porsche noch Pferd – aber Du verstehst, wo-
rauf ich hinaus will.

„Experte“ bedeutet ja nicht bloß, dass andere Dich für einen Experten 
halten – das fi nde ich dummdreist, auch wenn einige erfolgreiche Autorin-
nen diesen Standpunkt vertreten mögen. In meinen Augen übernimmst 
Du mit diesem Status Deinen Kunden gegenüber eine Verantwortung. 
Der Expertenstatus ist ein Versprechen: Das Versprechen, dass Du über 
Kenntnisse, Fähigkeiten und Fertigkeiten verfügst, die andere nicht oder 
wenigstens nicht im gleichen Maß aufweisen. Kannst Du das Versprechen 
nicht einlösen, bist Du ein Hochstapler. Wichtig ist also, dass Du weder 

» Billige Ausgaben großer Bücher 
können Freude bereiten, billige Aus-
gaben großer Männer sind absolut 
unerträglich. « 

Oscar Wilde




