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Einfihrung
Frage: Wurdest Du Dich als Experte bezeichnen?

Da sich dieses Buch an Experten richtet und Du gerade diese Zeilen liest, nehme
ich an, Du tust das tatsachlich. Wenn Du Dich also als Experte bezeichnest, dann
stell ich Dir direkt die nachste Frage: Warum sollte ich Dir das glauben?

Wusstest Du, dass der Begriff ,Experte” nicht geschitzt ist? Es kann sich also
jeder von jetzt auf gleich als Experte bezeichnen - selbst wenn er oder sie Uber-
haupt keine Ahnung vom Thema hat. Zum Beispiel sagt auch das Nachbarskind
- die kleine Miriam - sie ware ein Experte. Sie sagt sogar, sie ware ein viel bes-
serer Experte als Du es bist!

,Aber, aber, aber ...”

Warum stotterst Du so? Habe ich Dich etwa verunsichert? Beweis mir doch ein-
fach kurz, dass Du ein Experte bist, und ich lasse Dich in Ruhe. Erzahl mir aber
bitte keine lange Geschichte, denn ich habe wenig Zeit und aus Erfahrung weil
ich, dass nicht alles, was Du mir sagst, auch der Wahrheit entsprechen muss.
Also: Wie willst Du mir auf die Schnelle beweisen, dass Du ein Experte bist?

.Schweigen ...”

Vielen Experten geht es heutzutage ahnlich. Sie sind zwar selbst Uberzeugt, dass
sie ein Experte in ihrem Bereich sind, jedoch haben sie Schwierigkeiten, diese
Expertise zu beweisen. Und das ist wiederum der Grund, weshalb sie so wenige
Kunden gewinnen. Um Kunde von Dir zu werden, missen potenzielle Kunden
namlich absolut Uberzeugt davon sein, dass sie es mit einem echten Experten
zu tun haben, der ihnen wirklich weiterhelfen kann.

Leider strahlen nur wenige Coaches, Berater und Dienstleister diesen Experten-
status aus. Stattdessen stellen sich viele Experten auf den Kopf: Sie posten
unendlich Beitrage auf Social Media, schreiben Blog-Posts und erstellen Videos.

Das Problem ist nur: Das macht heutzutage fast jeder und wirkt bedurftig. Was
macht Dich also besonders? Wie willst Du Dich von der Masse abgrenzen?
Welche Daseinsberechtigung hast Du als Experte? In einer Welt, in der jeder um
Aufmerksamkeit bettelt, brauchst Du ein Patentrezept, welches dieses Problem
schnell und einfach fur Dich 16st.

Aus eigener Erfahrung kann ich Dir sagen: Der Buch-Funnel ist die Lésung.
Indem Du ein Buch schreibst, wirst Du starke Aufmerksamkeit von Deinen
Traumkunden erhalten, die Dich sofort als Experte sehen und Dir gerne hohe
Preise fur Deine Arbeit bezahlen. Lass mich Dir zeigen wie ...
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Kapitel 1

Funnel Grundlagen

Warum braucht man eigentlich einen Funnel?

Das Verkaufen eines Produktes oder einer Dienstleistung ist zu vergleichen mit
einer Hochzeit. Wenn wir die Fernsehsendung ,Hochzeit auf den ersten Blick”,
in der zwei vollig fremde Menschen gemeinsam vor den Traualtar treten und
heiraten, auRer Acht lassen, dann verstehst Du sicherlich, dass ein Heiratsan-
trag sofort zu Beginn eines allerersten Aufeinandertreffens wohl hochstwahr-
scheinlich mit der Antwort ,Nein” enden wird.

Es empfiehlt sich hier also eine Art ,Strategie” anzuwenden, damit man auch
irgendwann ein ,Ja” zu héren bekommt. Man sollte seinen Schwarm also erst
einmal ansprechen und sich vorstellen. Die nachste Stufe des Kennenlernens
ware wohl das erste Date. Sofern man dort einen guten Eindruck macht, kommt
das zweite Date; dann folgt das dritte Date und auch das vierte. Irgendwann
wird man ein Paar - man nennt sich gegenseitig ,Schatz” oder ,,Purzelchen”.

Das erste Jahr vergeht und man versteht sich immer noch super. Man kann sich
prinzipiell eine gemeinsame Zukunft vorstellen. Es vergehen noch weitere Jahre
und alles 1duft wie geschmiert. Man liebt sich wie verrtckt, ein Hund wurde
adoptiert und man wohnt seit ldngerem zusammen in derselben Wohnung.
Jetzt, da der Partner alles Uber einen wei und einem zu 100% vertraut, ist die
Wahrscheinlichkeit viel héher, bei einem Heiratsantrag die Antwort ,Ja” zu erhal-
ten.

Ahnlich ist es beim Verkauf Deiner Coachings, Dienstleistungen und Program-
men: Du kannst nicht direkt in Sekunde eins des Kennenlernens erwarten, dass
man einen Kaufvertrag mit Dir abschlielt. Gerade dann nicht, wenn es einer
hohen Investition bedarf, um mit Dir zusammenarbeiten zu kénnen.

Der Zweck eines Verkaufsfunnels ist es also, Interessenten durch verschiedene
Stufen zu fuhren, die zum Kauf eines Produkts oder einer Dienstleistung fuhren
sollen. Es sollen damit wildfremde Menschen nach und nach so viel Vertrauen
zu Dir und Deinem Angebot aufbauen, um am Ende zahlende Kundschaft da-
raus zu machen.

.Zahlende Kundschaft” - wie sich das schon wieder anhort ...
Sei lieber schon mal vorgewarnt: Wir Marketingleute sind tendenziell eher ratio-
nal denkende Zahlenmenschen. Das kommt vielleichtmanchmal etwas kiihl und
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unsensibel riber; es kann jedoch auch sehr vorteilhaft sein - zum Beispiel,
wenn man mit einem Geschaft Gewinne erzielen mdéchte. Ich hoffe, Du hast
eine dhnliche Einstellung wie ich und bist der Uberzeugung, dass man prinzipiell
von jeder Person etwas lernen kann - selbst wenn man nur wenig mit dieser
Person anfangen kann. Bitte denke also nicht, dass es uns Marketingleuten
immer nur ums Geldverdienen geht und uns alles andere egal ist.

Wir sollten uns immer bewusst sein, dass diese ,zahlende Kundschaft” in
Wirklichkeit Menschen mit Traumen sind, die sie verwirklichen wollen; es sind
Menschen mit Angsten, die sie Giberwinden wollen; und es sind Menschen mit
Problemen, die sie dringend |6sen mdchten. Sie sind keine reinen Zahlen in
einem Verkaufsprozess. Es sind Menschen wie Du und ich, die man grundsatz-
lich respektieren sollte.

Dennoch wirst Du in diesem Buch knallhart lernen, wie Du in Deinem Business
so viele Menschen wie mdglich zu einem Kauf bewegen kannst. Denn sieh es
mal so: Nur wenn Dein Geschaft auch Profit abwirft, wirst Du dauerhaft die
Motivation und auch die Ausdauer haben, so vielen Menschen wie mdglich
helfen zu wollen. Es ist also auch im Sinne der Menschen, die Deine Hilfe bend-
tigen, dass Du gutes Marketing betreibst und einen funktionierenden Verkaufs-
prozess hast.

Wie sieht ein Funnel eigentlich aus?

Ein Verkaufsfunnel, auch als Marketing-Funnel oder Verkaufstrichter bezeich-
net, ist ein Modell, das beschreibt, wie Kunden durch den Kaufprozess von
einem potenziellen Interessenten zu einem tatsachlichen Kunden geflhrt
werden. Der Verkaufsfunnel besteht normalerweise aus mehreren Stufen,
wobei jede Stufe die Absicht hat, den Interessenten ein bisschen mehr an einen
Kauf heranzufihren.

PY o
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Zu den Stufen eines Verkaufsfunnels gehoren in der Regel:

1.Aufmerksamkeit: In dieser Stufe werden die potenziellen Kunden auf das
Produkt oder die Dienstleistung aufmerksam gemacht. Wer niemals davon
erfahrt, dass Du etwas zu verkaufen hast, wird auch niemals Dein Kunde
werden. Als ersten Schritt muss Dein Kunde also herausfinden, dass Du
Uberhaupt existierst.

2.Interesse: Hier geht es darum, das Interesse der potenziellen Kunden zu
wecken. Denn die Aufmerksamkeitsspanne (vor allem im Internet) ist sehr
gering. Du musst hier also versuchen, starkes Interesse zu wecken, damit sie
noch mehr Zeit und Aufmerksamkeit in Dich und Dein Produkt investieren
wollen. Sobald Du das Interesse geweckt hast, empfiehlt es sich, die Kon-
taktdaten des Interessenten geben zu lassen, um ihn im weiteren Verlauf
nicht wieder als Interessenten zu verlieren und ihn leichter durch die weite-
ren Funnel-Stufen zu bringen.

3.0berlegung: In dieser Stufe priifen die potenziellen Kunden, ob das Produkt
oder die Dienstleistung ihren Bedurfnissen entspricht und ob sie bereit sind,
weiter in den Kaufprozess einzusteigen. Diese Phase dauert langer oder
kirzer, je nachdem wie schnell die potenziellen Kunden Vertrauen zu Dir
und Deiner Dienstleistung aufbauen.

4. Entscheidung: In dieser Stufe treffen die potenziellen Kunden endgultig die
Entscheidung, ob sie das Produkt oder die Dienstleistung kaufen méchten
oder nicht. Falls ja, findet eine Transaktion in Form von Geld statt im Aus-
tausch fur Deine Leistungen.

Durch den Einsatz eines Verkaufsfunnels kannst Du die fur Dich effektivste
Marketingstrategie herausfinden, um mehr Kunden zu gewinnen und Deinen
Umsatz zu steigern. Du kannst besser nachvollziehen, in welcher Stufe des Kauf-
prozesses Probleme bestehen, indem Du dessen Zahlen (Funnel Metriken) ana-
lysierst.

Funnel Sprache verstehen

Falls Du noch sehr neu in der Welt des Online-Marketing bist, solltest Du auf
jeden Fall einige grundlegende Worter kennen, die bei der Funnel-Lehre in
diesem Buch 6fter auftauchen werden.

Aber auch als fortgeschrittener Marketer lohnt es sich, noch einmal die genaue
Definition zu lesen, um mehr Klarheit zu bekommen und sich an die Anfange
seiner Marketing-Lehre zurtickzuerinnern.



Was ist ein Funnel?

Was ein Funnel ist, weilt Du bereits: Mit einem Funnel sollen potenzielle
Kunden durch verschiedene Stufen des Kaufprozesses gefuhrt werden. Der Ver-
kaufsfunnel beginnt mit der Identifikation von Leads und endet mit dem Ab-
schluss eines Verkaufs. Ziel des Verkaufsfunnels ist es, potenzielle Kunden
durch gezielte Marketing- und Verkaufsaktivitaten zu qualifizieren und zu einem
Kauf zu bewegen.

Bei dieser Erklarung taucht direkt ein weiteres Wort auf, welches Marketing-
Anfanger eventuell noch nicht kennen: Der ,Lead”

Was bedeutet ein , Lead” in der Marketingsprache?

Ein Lead ist eine Person oder ein Unternehmen, das Interesse an einem Produkt
oder einer Dienstleistung geduRBert hat und deshalb Kontakt zu einem Unter-
nehmen aufnimmt. Im Marketing bezieht sich der Begriff Lead normalerweise
auf potenzielle Kunden, die entweder durch eine Marketingkampagne ange-
sprochen wurden oder die sich auf einer Website registriert haben, um mehr
Uber ein Produkt oder eine Dienstleistung zu erfahren. Leads werden in der
Regel qualifiziert, um sicherzustellen, dass sie wirklich an einem Kauf interes-
siert sind und dass sie zur Zielgruppe des Unternehmens passen.

Bestehende Leads unterscheiden sich zwischen ,kalten”, ,warmen” und
Jheillen” Leads. Je hoher diese ,Temperatur” ist, desto naher sind die Leads
dran, Dein Angebot in Anspruch zu nehmen. Hat ein Lead zum Beispiel sehr
viele Inhalte von Dir angesehen und hat auch schon mal etwas Kleines bei Dir
gekauft, dann ist dieser Lead sehr hei3. Hat ein Lead jedoch erst vor einer
Minute von Deiner Existenz erfahren, ist er noch sehr kalt und muss erst noch
Laufgewarmt” werden, damit er etwas von Dir kauft.

Auch was ein ,Lead Magnet” ist, solltest Du wissen: Ein Lead Magnet ist eine Art
von Anreiz oder Geschenk, das dazu dient, die Aufmerksamkeit von potenziel-
len Kunden zu erregen und sie dazu zu bringen, ihre Kontaktinformationen zu
hinterlassen - zum Beispiel indem sie sich fur einen Newsletter anmelden oder
ein Formular ausfullen.

Ein Lead Magnet kann in vielen Formen vorliegen, wie zum Beispiel als eBook,
Checkliste, einem kostenlosen Kurs, einem kostenlosen Beratungsangebot oder
auch als physisches Buch. Der Lead Magnet sollte fur eine Zielgruppe sehr
attraktiv sein, da man ihn als ,Ful’ in die Tur"-Methode nutzen sollte, um die
Kontaktdaten von Interessenten zu erhalten, die Dich und Dein Angebot noch
nicht kennen.



Was bedeutet ,,Conversion” in der Marketingsprache?

Ein weiteres Wort, das man in der Marketing-Welt definitiv kennen sollte, ist der
Begriff ,Conversion”. Mit Conversion wird die Umwandlung eines Status einer
Zielperson in einen neuen Status bezeichnet. Beispielsweise vom Interessenten
zum Kunden oder vom Fremden zu einem Interessenten (Lead). Eine Conver-
sion kann zum Beispiel die Anmeldung fir einen Newsletter, die Registrierung
fur ein kostenloses Webinar oder der Kauf eines Produkts auf einer Webseite
sein.

In diesem Zusammenhang gibt es auch die sogenannte ,Conversion-Rate” (also
Konvertierungsrate), welche im Online-Marketing eine wichtige Messgrolie ist.
Die Conversion-Rate gibt an, wie viele der angesprochenen Personen tatsachlich
eine gewulnschte Aktion ausgefuihrt haben. Im Marketing ist es wichtig, die
Conversion-Rate zu verfolgen, um festzustellen, wie erfolgreich man bei der
Kundengewinnung ist und wo Verbesserungen vorgenommen werden muassen.

Die Folgen eines schlechten Funnels

Ein schlechter Verkaufsfunnel kann fir Dich als Experte bzw. Expertin negative
Folgen haben, die Du vielleicht schon erlebt hast. Einige mogliche Folgen eines
schlechten Verkaufsfunnels méchte ich Dir kurz nennen:

Ein schlechter Funnel fuhrt selbstverstandlich dazu, dass man weniger Kunden
gewinnt. Bedeutet also, dass man weniger Umsatz generiert und weniger Ein-
nahmen erzielt. Hierbei reicht schon ein einziger Engpass aus, der den ganzen
Funnel zerstéren kann. Wenn der Funnel also ansonsten perfekt ist, man aber
beispielsweise nicht in der Lage ist, Leads in Kaufer umzuwandeln, wird man
insgesamt kein Geld verdienen kénnen.

Ein schlechter Funnel kann auch dazu beitragen, dass man weniger zufriedene
Kunden hat. Bedeutet also, dass man weniger positive Rickmeldungen von
Kunden erhalt; die Ruckgabequoten sehr hoch sind; oder dass man weniger
positive Bewertungen und Empfehlungen bekommt.

Je nachdem wie Dein Funnel aussieht, kann er auch zu weniger Vertrauen zu
Dir und Deinem Unternehmen flhren, was letztendlich auch weniger Umsatz
bedeutet.

Zudem kann ein schlechter Funnel bewirken, dass sich die falschen Leute flr
Dich und Dein Angebot interessieren. Durch eine falsche Ansprache und das
Werben mit falschen Versprechen, wirst Du langfristig nicht glucklich werden.

Letztendlich kann Dir ein schlechter Funnel auch viel Zeit und Nerven kosten,
indem man Automatisierungsmaoglichkeiten nicht ausnutzt oder den Verkaufs-
prozess unnétig verkompliziert.
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Was ist der beste Funnel fiir Coaches, Berater und Experten?

Es stellt sich die Frage: Was ist eigentlich der beste Funnel speziell fur Coaches,
Berater, Experten, Trainer, Dienstleister und Co.?

Es gibt viele Funnel, die in der Vergangenheit entwickelt wurden und es wird
auch in Zukunft immer wieder neue Funnel-ldeen geben. Alle haben das Poten-
tial fir Dein Business neue Kundschaft zu generieren. Jedoch wirst Du mit man-
chen Verkaufsprozessen auch grol3e Probleme haben, denn nicht alle sind opti-
mal fur Dich und Dein Business.

Ich selbst bin seit vielen Jahren Coach und Berater und mdchte Dich in diesem
Buch davon Uberzeugen, dass ein Buch-Funnel der mit Abstand beste Funnel
ist, den Du als Experte zur Kundengewinnung nutzen kannst.

Nicht nur bringt Dir dieser Funnel extrem viel Aufmerksamkeit in Deinem Markt,
er gibt Dir auch viele neue Traumkunden, die gerne hohe Preise an Dich zahlen,
wobei Du quasi nur noch die Hand aufhalten musst, da sie ein hohes Vertrauen
zu Dir besitzen, weil sie bereits im Buch alles Uber Dich und Dein Angebot erfah-
ren haben.

Lass mich Dir im weiteren Verlauf erlautern, wie der Buch-Funnel mein Business
- oder besser gesagt mein Leben - stark zum Positiven verandern konnte und
wie er auch fur Dich die Lésung aller Probleme sein kann.

Viel Spal3 beim Weiterlesen!
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Kapitel 2

Fragen & Antworten zum
Buch-Funnel

Bevor wir uns genauer damit beschaftigen, wie ein Buch-Funnel aufgebaut ist,
welche immensen Vorteile er fir ein Experten-Business bringt und wie auch Du
zu Deinem Buch-Funnel in kurzer Zeit kommen kannst, will ich Dir direkt zu
Anfang ein paar Fragen beantworten.

Seien wir ehrlich: Nicht jeder liest ein Buch auch bis zum Ende. Deine Zeit ist
kostbar, weshalb Du schon jetzt einen ersten Eindruck davon bekommen sollst,
ob der Buch-Funnel fur Dich und Dein Business das Richtige sein kann.

Erkldr mir bitte kurz, was ein Buch-Funnel ist ...

Beim Buch-Funnel steht das Buch am Anfang Deines Verkaufsprozesses und
soll bei Deiner Zielgruppe starke Aufmerksamkeit erzeugen. Nachdem wir das
Buch dann verschenkt oder fir einen geringen Preis verkauft haben, soll Dein
Interessent noch mehr aufgewarmt werden, damit er weitere Produkte von Dir
kauft. So ist es auch moglich, hochpreisige Dienstleistungen mit Leichtigkeit zu
verkaufen.

Dein Buch ist also - anders als die meisten Blicher - nur ein erstes Kennenlern-
Produkt und dient als Verkaufsférderer fir Deine anderen hdherpreisigen Pro-
dukte, wie zum Beispiel Coaching-, Beratungs- oder Agenturdienstleistungen.

Auf diese Weise dient das Buch als ein sehr starkes Marketinginstrument, das

Deinem Experten-Business erheblichen Aufschwung bringen kann.

Was willst Du mit diesem Buch bezwecken, Frank?

Ich will Dir aufzeigen, dass ein Buch zu schreiben flr Dich als Experte bzw.
Expertin die beste Entscheidung ist, die Du treffen kannst. Ich will Dir zeigen,
dass ein Buch zu schreiben einfacher ist, als man denkt und dass es in relativ
kurzer Zeit fertiggestellt werden kann. Mein Ziel ist es also, dass Du im Laufe
des Lesens den Entschluss fasst, ein Buch fir Deinen Verkaufsfunnel zu nutzen,
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um mit Leichtigkeit neue Traumkunden zu erhalten und Dein Geschéftsleben
damit erheblich zu vereinfachen.

Es wirde mich freuen, irgendwann von Dir zu héren, dass Du meiner Empfeh-
lung nachgegangen bist und tatsachlich ein Buch geschrieben hast. Noch mehr
wulrde es mich freuen, wenn Du Dich bei der Erstellung Deines Buch-Funnels
von mir begleiten und beraten lasst; oder - wenn Du Dir die MUhe sparen willst
- den kompletten Job an mich Ubergibst, sodass ich Dein Buch schreibe und den
Funnel dazu erstelle.

Du wirst in diesem Buch zwar eine Menge Uber den Buch-Funnel lernen, aller-
dings kann ich Dir hier nur einen Bruchteil der Tipps nennen, die ich Dir bei
einer direkten Zusammenarbeit geben kénnte. Gerne kannst Du also Kontakt zu
mir aufnehmen und mich fragen, ob der Buch-Funnel das Richtige fur Dein
Business ware.

Fiir wen ist ein Buch-Funnel geeignet?

Der Buch-Funnel ist fur alle geeignet, die relativ hochpreisige Produkte oder
Dienstleistungen anbieten, welche erklarungsbedtirftig sind und zu denen erst
ein gewisses Vertrauen aufgebaut werden muss, damit ein Kaufer Geld inves-
tiert.

Gerade fur Coaches, Berater, Dienstleister und Experten ist der Buch-Funnel
perfekt, da hier zuerst viel Vertrauen und Glaubwurdigkeit auf Seiten des poten-
tiellen Kunden bestehen mussen.

Nicht geeignet ist der Buch-Funnel fiir relativ giinstige Angebote, die impulsartig
und ohne grol3 zu uberlegen gekauft werden kénnen. Hierbei bendtigt es auf
der Kauferseite namlich kein langes Nachdenken oder grol3es Vertrauen zum
Verkaufer und dessen Angebot, weshalb hier andere Marketing-Funnel genu-
gen.

Beim Buch-Funnel kommt es nicht darauf an, wo Du mit Deinem Business
aktuell stehst. Sowohl fir ,Newcomer”, die relativ neu im Experten-Geschaft
mitmischen, als auch fur ,Gurus” und Vordenker, die schon seit Ewigkeiten in
ihrem Bereich bekannt sind, ist der Buch-Funnel geeignet und kann immense
Vorteile bringen.

Tatsachlich kann der Buch-Funnel in Uberraschend vielen Branchen einen Wett-

bewerbsvorteil bringen. Egal wer Du bist und egal in welcher Branche Du tatig
bist: Du kannst auf jeden Fall von einem Buch profitieren.
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Brauche ich als Experte wirklich ein Buch?

Du brauchst nicht unbedingt zwingend ein Buch, um Neukunden gewinnen zu
kdénnen. Du kannst auch ohne Buch ein sehr erfolgreiches Experten-Business
betreiben. Aber: Ware es besser, ein Buch vorweisen zu kdnnen und den Status
zu haben, der mit dem Autor-sein einhergeht? Die Antwort ist ein glasklares Ja!

Der Buch-Funnel bietet so viele Vorteile, die ich Dir in diesem Buch alle noch
prasentieren werde. Warum sich also mit dem Zweitbesten zufriedengeben? Die
Daten zeigen eindeutig, dass der Buch-Funnel der mit Abstand beste Funnel fur
ein Experten-Business ist und man mit Leichtigkeit Neukunden generieren
kann.

Gerade dann, wenn Du einer der erfolgreichsten in Deiner Branche werden
willst, wirst Du sowieso nicht darum herumkommen, irgendwann ein Buch zu
schreiben. Also warum nicht schon jetzt?

Aber auch wenn Du aktuell Probleme hast, mihelos an Neukunden zu kom-
men, kann der Buch-Funnel die Lésung fur Dich sein. Zudem musst Du be-
denken, dass sich ein Markt standig verandert. Friher funktionierten noch viele
Funnel, die heutzutage leider immer weniger Profit bringen. Auch ist der
Experten-Markt in den letzten Jahren stark gewachsen. Geflhlt ist heute jeder
ein Coach oder Berater. Du musst Dich von der Masse absetzen!

Wenn es nur einen Tag an Arbeit bendtigen wirde, hattest Du bereits ein Buch
geschrieben, richtig? Dir sind die Vorteile eines Buches also schon bewusst. Es
fehlt nur noch, das Buch auch tatsachlich zu schreiben. Und genau dafur bin ich
far Dich da: Ich begleite Dich bei diesem Prozess und sage Dir Schritt-fur-Schritt,
was Du tun solltest oder nehme Dir sogar ganz oder teilweise die Arbeit ab. Du
wirst sehen: Ein Buch zu verdffentlichen, benétigt weniger Aufwand als man
denkt, aber bietet noch viel groRRere Vorteile als man erwartet.

Warum nicht einfach ein kurzes eBook?

Wenn Du denkst, dass ein eBook die gleiche Wirkung hat wie ein echtes physi-
sches Buch, dann muss ich Dich leider enttauschen. Es ist sogar ein meilenwei-
ter Unterschied!

Ein eBook hat heutzutage schon fast jeder Experte geschrieben. Man setzt sich
also nicht wirklich von anderen ab. Ein Buch hingegen schreiben nur die
allerwenigsten. Potenziellen Interessenten ist es auch bewusst, dass ein eBook
nicht viel Mehrwert liefern wird, denn wenn es das tate, wirde man es ja als ein
echtes Buch verkaufen.
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Auch waren eBooks vor 10 Jahren noch etwas eindrucksvoller als es heute der
Fall ist. Die Menschen sind von kostenlosen eBooks einfach nicht mehr beein-
druckt. Hingegen sind echte Blcher und Autoren bei unserer Gesellschaft hoch
angesehen - und daran wird sich auch nicht so schnell etwas andern.

Ein weiterer Nachteil von eBooks ist, dass man sie online lesen muss. In der
Online-Welt gibt es vielerlei Ablenkungen, weshalb es unwahrscheinlich ist, dass
ein eBook mit demselben Fokus und Interesse zu Ende gelesen wird, wie es bei
einem echten Buch, das man in den Handen halten muss, der Fall ist.

Zugegebenermallien stimmt es, dass die Veroffentlichung eines Buches mehr
Zeit und auch Geld kostet als ein eBook. Aber genau das wird von Deinen
potentiellen Kunden honoriert, indem sie Dich als eine echte Autoritat ansehen,
die etwas zu sagen hat und somit wirkliche Expertise besitzt. Man gibt Dir mit
einem echten physischen Buch sofort einen Vertrauensvorschuss, der Dir im
weiteren Verlauf des Verkaufsprozesses einen grof3en Nutzen bieten wird.

Es dauert doch ewig ein Buch zu schreiben ...

Nein, das muss es nicht. Normalerweise brauchen Autoren viele Monate, mit-
unter sogar Jahre, um ihr Buch zu schreiben. Aber diese Art von Buchern, die
wir als Marketinginstrument fur unser Business nutzen, ist anders: Sie mussen
keinem Verlag gefallen, an den wir die Rechte am Buch verkaufen mussen. Es
muss nicht zwingend millionenfach verkauft werden und eine groRRe Gruppe
von Menschen ansprechen.

Nein, wir haben mit unserem Buch viel mehr Freiheiten, als es andere Autoren
haben. FUr mein erstes Buch brauchte ich zirka drei Monate. Fur dieses Buch,
das Du gerade liest, brauche ich wohl einen Monat, also 30 Tage. Und wie bei
anderen Aufgaben auch, hatte ich wohl beide Bicher in der Halfte der Zeit
schreiben kdnnen, wenn ich mehr Zeit pro Tag und hochkonzentriert geschrie-
ben hatte.

Wenn Du Dich schon seit einiger Zeit mit Deinem Experten-Thema beschaftigst,
dann hast Du im Vergleich zu anderen Autoren einen grof3en Vorteil: Du musst
keine Geschichte aus dem Nichts erschaffen, sondern hast schon alles in
Deinem Kopf. Zugegeben: Das alles auf ein Blatt Papier zu kriegen, ist auch
nicht zu unterschatzen - aber selbst hierzu gibt es erleichternde Hilfestellungen.

Meine besten Tipps, wie Du ein Buch in unter 30 Tagen schreiben kannst, ver-
rate ich Dir Ubrigens spater im Buch. Wenn Du Dich von mir begleiten und be-
raten l3sst, sparst Du selbstverstandlich auch eine ganze Menge Zeit und auch
Nerven, da ich Dir eine Schritt-fir-Schritt Anleitung gebe und Dir alle aufkom-
menden Fragen schnell beantworten werde.
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Mir fallt nicht viel ein, worliber ich schreiben kann ...

Keine Sorge: Die Seiten sind schneller gefillt, als man denkt. Tatsachlich hatte
ich beim Schreiben meiner beiden Bucher dieselbe Sorge und musste bisher
tatsachlich eher Inhalte aussortieren, als dass ich nicht wusste, worlber man
schreibt.

Optimalerweise hast Du schon in irgendeiner Weise Content (also Inhalte) er-
stellt, den Du flur Dein Buch nutzen kannst. Hast Du beispielsweise bereits ein
eBook erstellt, Blogbeitrage verfasst, Fachartikel geschrieben, Social-Media-Bei-
trage gepostet, Videos gedreht, Audiodateien aufgenommen oder E-Mails ver-
sendet, kannst Du diese super fur Dein Buch nutzen und hast womdglich die
Halfte schon geschrieben.

Dein Buch muss ubrigens auch kein 300 Seiten-Walzer werden. Im Gegenteil: Es
ist sogar empfehlenswert, ein relativ kleines Buch zu schreiben. Bedenke bitte,
dass Dein Buch ,nur” den Zweck hat, Deine Interessenten starker an Dich zu
binden. Selbst wenn Dein Buch gar nicht gelesen wird, sind viele Buchkaufer an
einer Zusammenarbeit mit Dir interessiert, denn allein der Status als Buchautor
gibt Dir im Vergleich zu Deinen Mitbewerbern einen grof3en Vorsprung.

Allein ein Buch zu haben, bringt Dir also viele Vorteile. Naturlich sollte das Buch
einen Mehrwert bringen, jedoch kannst Du dies auch bewerkstelligen, indem Du
Deine Leser lediglich motivierst oder inspirierst. Im Kapitel ,Wie schreibt man
ein Buch?" werde ich Dir noch weitere Tipps geben, Uber was Du schreiben
kénntest.

Ich habe keine Zeit, ein Buch zu schreiben ...

Wenn Du Uberhaupt keine Zeit hast, Dich um das Bucherschreiben zu kim-
mern, aber trotzdem gerne ein Buch als Marketinginstrument nutzen mochtest,
dann lohnt es sich, diese Arbeit an jemand anderes abzugeben.

Es ist keine Schande, sein Buch schreiben zu lassen, solange der Inhalt von Dir
selbst bereitgestellt wurde. Oder denkst Du, all die bekannten Persénlichkeiten
nehmen sich die Zeit, um ihr Buch komplett von Anfang bis Ende selbst zu
schreiben? Nein, sie Ubergeben den Grof3teil der Arbeit Anderen und liefern nur
die Geschichten, Details und Ideen zum Buch.

Zudem mussen einige Buchinhalte einfach nur recherchiert werden und das
kann natdrlich auch von jemand anderem als Dir gemacht werden.

Gerne erledige ich und mein Team das Schreiben Deines Buches fur Dich und
auch die Erstellung eines verkaufsstarken Funnels kénnen wir Gbernehmen.
Buche hierfir einfach ein erstes Kennenlerngesprach mit mir!
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Brauche ich einen Verlag?

Nein, davon rate ich Dir ganz klar ab. Du solltest Dein Buch auf jeden Fall als
Eigenverlag verdffentlichen. Das hort sich fur Dich jetzt wohl danach an, als
musstest Du etwas Offizielles griinden. Aber nein - das bedeutet einfach, dass
Du Dich um die Verdéffentlichung und den Verkauf Deines Buches selbst kim-
merst. Du musst hierzu gar nicht viel beachten. Du schreibst einfach das Buch
und sagst dann: ,Hier ist es! Wer will? Wer hat noch nicht?”

Selbst eine ISBN-Nummer ist nicht zwingend nétig, wenn Du es nicht im Buch-
handel, in Bibliotheken oder Uber andere Vertriebskanale wie z.B. Amazon.de
anbietest. Wie Du an Interessenten fur Dein Buch kommst, erfahrst Du Ubrigens
im Kapitel ,Wie gelangt man an Buch-Leads?”

Ich habe gehért, mit Bichern macht man nicht viel Geld. Stimmt das?

Da ist etwas Wahres dran. Auch die Autoren von Romanen, Thrillern und Co.
verdienen nur ein paar Euro an jedem verkauften Buch; denn auch der Verlag
und der Buchhandel wollen ein grof3es Stiick vom Kuchen abhaben.

Da wir unser Buch aber im Eigenverlag selbst verkaufen, haben wir dieses Pro-
blem nicht. Trotzdem wirst Du mit dem Buch nicht viel Geld verdienen, denn es
soll ja nur als Einstiegsprodukt fur Deinen Funnel dienen, der am Ende noch
héherpreisige Produkte und Dienstleistungen anbietet. Wir verkaufen unser
Buch also nur fur kleines Geld - beispielsweise fur 5,95€ - oder verschenken es
sogar.

Das Buch selbst macht also nur wenig Geld und muss auch nicht viele Einnah-
men generieren. Alles, was das Buch tun muss, ist, Deine potenziellen Kunden
zu Uberzeugen und an Dich zu binden, damit sie Dein Endprodukt leichter
kaufen werden. Hier verkaufst Du dann optimalerweise hochpreisige Dienst-
leistungen, Coachings, Programme oder Masterminds.

Es kostet doch sehr viel Geld ein Buch zu erstellen, oder?

Nein, das muss es nicht. Tatsachlich habe ich fur die erste Auflage meiner
beiden Bucher genau Null Euro an Geld fur die Erstellung ausgegeben. Wenn
Du Dein Buch namlich in Eigenarbeit schreibst, benétigt es keine Ausgaben.

Beachte: Die erste Auflage Deines Buches muss keineswegs perfekt sein! Das
80/20 Prinzip ist auch beim Biicherschreiben absolut zutreffend. Man kann 80%
an ,Perfektion” in 20% der Zeit erreichen. Wenn Du jedoch ein 100% perfektes
Buch schreiben willst, bendtigen diese letzten 20% noch 80% des Aufwandes
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und des Geldes. Denn wenn es wirklich perfekt sein soll, brauchst Du auch ein
professionelles Korrektorat und ein Lektorat. Das ist fur den Anfang aber nicht
zwingend notig, denn es gibt gute Schreibprogramme, die eine hilfreiche Recht-
schreib- und Grammatikprifung bereitstellen.

Klar solltest Du darauf achten, wer Deine Zielgruppe ist, denn diese Menschen
werden das Buch letztendlich lesen. Ist das Buch Deiner Zielgruppe nicht pro-
fessionell genug, dann kann Dir das Buch also sogar schaden.

Aber grundsatzlich kannst Du schreiben, wie Du méchtest. Ich mache es mir
auch so einfach wie méglich, denn ich schreibe, wie ich spreche.

Am Ende entsteht ein Buch, in dem sicherlich noch ein paar Rechtschreibfehler
zu finden sind und das auch nicht extrem gut geschrieben ist - jedoch reicht es
fur die Aufgabe, die das Buch erfullen soll, vollkommen aus: Denn jetzt kdnnen
wir das Buch in kleiner Auflage drucken lassen und unseren Buch-Funnel auf
den Prifstand stellen. Erst danach sollten wir weitere Energie in das Perfektio-
nieren des Buches stecken.

Muss ich direkt Tausende von Biichern bestellen?

Nein, das ist absolut nicht nétig und davon rate ich Dir fir den Anfang auch
ganz klar ab. Es gibt Druckereien, die trotz niedriger Auflage gunstige Stlck-
preise pro Buch verlangen. Man kann also erst einmal nur 50 oder 100 Blcher
drucken lassen und seinen Buch-Funnel auf Herz und Nieren testen.

Denn wir wollen keine Tausende Biicher im Keller stehen haben, die wir nicht
verkaufen kdnnen oder wo das Cover oder der Inhalt doch nicht so optimal ist,
wie wir das wollten (diese Erkenntnis erhalt man meistens erst dann, wenn die
Bucher schon gedruckt sind).

Deshalb sollte man sicherheitshalber erst langsam starten, indem man eine
kleine Auflage druckt und dann schaut, wie der Hase lauft. Danach kann man
mit der Zeit immer groflere Auflagen drucken lassen, womit auch der Stlck-
preis sinkt.

Gerne gebe ich Dir den Tipp, welche Druckerei meiner Meinung nach das mit
Abstand beste Preis-Leistungs-Verhaltnis hat. Denn Achtung: Bei zu glinstigen
Buchern bufRt man oft an Druckqualitat ein und glaub mir: Das méchtest Du
nicht.

Ubrigens: Wie Du den Stiickpreis pro Buch weiter senken kannst und wie Du

sowohl beim Verpackungsmaterial als auch bei den Versandkosten sparen kan-
nst, verrate ich Dir gerne bei einer engeren Zusammenarbeit.
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Muss ich die Blicher alle selbst versenden?

Das kannst Du machen, wenn Du das méchtest und es wirde auch nicht allzu
viel Zeit in Anspruch nehmen. Sobald Du jedoch mehr Bucher verkaufst, solltest
Du mit einem Dienstleister zusammenarbeiten, der die komplette Logistik fiir
Dich Gbernimmt. Gerne gebe ich Dir eine Empfehlung hierzu.

Muss ich erst tausende Biicher verkaufen, um davon leben zu kénnen?

Nein, das musst Du nicht. In meinem Coaching-Business zum Thema Bdérsen-
handel reicht mir der Verkauf von 100 bis 200 Blichern pro Jahr, um das Ein-
kommen zu erlangen, was andere in einem ganzen Jahr erarbeiten. Selbst bei
Herstellungskosten von 2€ pro Buch waren wir also bei einer Investition von nur
200-400€. Damit sind jedoch Einnahmen von 20.000€ bis 100.000€ und mehr
moglich, sofern Du ein Hochpreis-Produkt oder Dienstleistung verkaufst.

Es kommt nattirlich stark darauf an, wie gut Dein Funnel ist; in welcher Branche
Du unterwegs bist; und was genau Du verkaufst. Letztendlich zahlt ohnehin erst
einmal nur, dass wir mit dem Funnel Profit machen kénnen - und das ist mit
einem Buch-Funnel sehr gut moglich.

Ich bin kein guter Texter und schreiben macht mir keinen SpaR3.

Auch das muss kein grof3es Problem sein. Glucklicherweise gibt es heutzutage
Technik und Menschen, die uns dabei helfen kdnnen. Mit kunstlicher Intelligenz
lassen sich viele interessante Texte innerhalb von Sekunden schreiben. Auch
kannst Du Deine Inhalte, anstatt zu schreiben, einfach in ein Mikrofon ein-
sprechen und das Gesprochene dann in Text transkribieren. Zu guter Letzt kor-
rigiert das Textprogramm dann noch Grammatik, Rechtschreibung und Komma-
setzung.

Wenn Du jedoch auch dazu keine Lust hast, musst Du Dir helfen lassen. Ent-
weder Du gibst die Aufgabe des Schreibens komplett ab oder Du machst sehr
viel Vorarbeit, indem Du Dir alle Kapitel und auch die Inhalte selbst ausdenkst,
dann stichpunktartig ausschreibst bzw. Sprachnotizen erstellst und die Arbeit
des Texte-Schreibens jemand anderen Ubergibst. Im Falle einer Zusammenar-
beit kann ich Dir hierzu vielerlei weitere Tipps geben oder Dir Arbeit abnehmen.
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Ich méchte anonym bleiben und nicht mit meinem Gesicht werben.

Es gibt einige Coaches und Experten, die eher unter dem Radar bleiben wollen
und sich mit ihrer Personenmarke nicht allzu sehr in den Vordergrund stellen
mochten.

Das ist vollig in Ordnung und tatsachlich mache ich das bei meinem Experten-
Business zum Thema Bdérsenhandel genauso. Mein Gesicht ist im kompletten
Funnel nicht ein Mal zu sehen und trotzdem kaufen die Menschen mein Pro-
gramm.

Gerade der Buch-Funnel ist hierfur perfekt geeignet, weil man durch einen sehr
langen Text mit den Interessenten kommuniziert und die Leser alles Uber den
Autor und dessen Angebot erfahren. Du musst Dich also nicht mehr ,beweisen”,
denn das macht das Buch schon fur Dich.

Fir alle introvertierte und schiichternen Menschen, flr die das knallharte Ver-
kaufen und Uberzeugen eine unangenehme Aufgabe ist, kann der Buch-Funnel
also die Losung dieser Probleme sein. Aber auch fiir Neulinge in der Experten-
Branche, die noch wenig Erfahrung haben, sich selbst gut zu verkaufen, ist der
Buch-Funnel sehr interessant.

Anstatt einer Personenmarke kannst Du also quasi Dein Buch als Marke etablie-
ren - denn genauso wie ein Gesicht, ist auch ein Buchcover einzigartig und wird
somit schnell wiedererkannt. Deine Personenmarke kannst Du hingegen auch
noch spater aufbauen, sofern Du das tun mdchtest.

Dass ich mich in meinem Trading-Business nicht mit meinem Gesicht zeige,
nutze ich tatsachlich sogar als Marketing-Vorteil: Mein USP (also mein Allein-
stellungsmerkmal) ist namlich, dass ich mit der ,Wahrheit Uber den Bodrsen-
handel” auspacke und deshalb aus Vorsicht lieber anonym bleiben méchte.

Du siehst also: Der Buch-Funnel ist eine Herausforderung, die man angehen
kann und fur die es weniger Arbeit bedarf und Geld-Investment kostet, als man
vielleicht zu Anfang erwartet. Ich kann Dir schon jetzt sagen: Ein Buch fur Dein
Experten-Business zu nutzen, wird sich lohnen! Wieso, weshalb, warum erfahrst
Du im nachsten Kapitel.
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Kapitel 3

Wie der Buch-Funnel all Deine
Probleme losen wird

Du hast Dir dieses Buch bestellt, weil Du Dir prinzipiell vorstellen kannst, ein
Buch fur Dein Experten-Business zu schreiben. Um jedoch beurteilen zu kon-
nen, ob der Buch-Funnel das Richtige fur Dich ist, ware es nutzlich, die genauen
Vorteile dieser Art von Verkaufsprozess zu kennen.

Zwar hast Du womoglich schon einige Starken des Buch-Funnels im Kopf und
Dir ist bewusst, dass ein Buch bei der Kundengewinnung enorm weiterhelfen
wurde - allerdings kennst Du wohl nicht ganzlich alle Vorteile, die Du bei Deiner
Beurteilung mit in den Blick nehmen solltest. Schauen wir uns deshalb in die-
sem Kapitel an, welche groRen Vorteile ein Buch-Funnel mit sich bringen kann.

Warum ich dem Buch-Funnel ein glickliches Leben verdanke

Du solltest wissen, dass dieses Buch nicht das erste ist, das ich schreibe. Ich
besitze seit einigen Jahren ein Experten-Business zum Thema Bdrsenhandel fur
Privatleute. Hierbei zeige ich meinen Kunden, wie man von zuhause aus mit
dem Handel an der Bérse Geld verdienen kann.

Falls Du schon einmal mit dem Thema Trading in Kontakt gekommen bist, dann
weillt Du womoglich, dass diese Branche bei einigen Menschen einen schlech-
ten Ruf hat. Nicht ohne Grund: Es gibt leider viele selbsternannte Trading-Exper-
ten, die in Wirklichkeit nur darauf aus sind, ihre Ausbildungen zu verkaufen und
niemals selbst mit dem Boérsenhandel Geld verdient haben. Auch viele Trader
haben das schon mitbekommen und sind generell sehr skeptisch geworden,
wenn es darum geht, Hilfe von Trading-Coaches anzunehmen.

Ich selbst habe diese Masche schon vor vielen Jahren durchleuchtet, da ich
durch meinen Mentor die harten Fakten Uber den Boérsenhandel erfahren
durfte. Fakten, die man nicht wegdiskutieren kann. Mein Mentor (ein promo-
vierter Physiker mit 25 Jahren Handelserfahrung) konnte mir namlich beweisen,
dass die Borse zum Grol3teil als reines Glucksspiel zu betrachten ist und es nur
wenige Moglichkeiten gibt, wie man langfristig Geld aus dem Markt ziehen kann.
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Ich fand es schade, dass nur sehr wenige Menschen diese Probleme Uber die
Borse kennen. Mir war bewusst, dass Trader viele Jahre an Zeit und eine Menge
Geld an der Bérse verschwenden und nicht einmal eine Chance haben, ihre
Ziele zu erreichen. Sie wussten einfach nicht Uber diese Probleme Bescheid. Im
Gegenteil: Sie waren fest davon Uberzeugt, irgendwann auf den griinen Zweig
zu kommen, denn in der Trading-Branche prahlt jeder mit seinen Gewinnen -
die Verluste werden indessen immer verschwiegen. Die Trader haben also fast
keine andere Wahl, als es immer weiter zu versuchen, bis sie ihre Ziele errei-
chen - nur war dieser Versuch vergebens. Ich wusste das. Der Grof3teil der
Trader leider nicht.

Genau deshalb habe ich mir vor Jahren gedacht, dass sich etwas andern muss.
Ich konnte es nicht mehr mit ansehen, wie Zehntausende Menschen ins Verder-
ben liefen und ihre Lebenszeit mit aussichtslosen Methoden verschwendeten.
Ich begann also, die Menschen aufzuklaren. Ich wollte ihnen aufzeigen, was das
System Borse wirklich ist und dass man es keinesfalls unterschatzen darf. Ich
spreche also offen die unangenehmen Wahrheiten tber die Borse an, die leider
niemand anders anspricht und zeige daraufhin einen Weg auf, wie man diese
Probleme realistisch und dauerhaft [6sen kann - so wie auch ich es von meinem
Mentor gelernt hatte.

Mir war bewusst, welches Alleinstellungsmerkmal ich in meinem Markt hatte.
Ich war derjenige, der die Wahrheit gepachtet hat. Ich war derjenige, der keine
Angst davor hatte, den Status Quo anzuzweifeln. Das brachte mir schnell grol3es
Vertrauen und ich erhielt meine ersten Coaching-Kunden. Als mir mein erster
Kunde 2.800€ gegeben hatte, war ich Uberglucklich. Ich erzielte daraufhin in den
ersten 14 Tagen direkte Einnahmen in Hohe von 13.000%€.

Doch dann habe ich von jetzt auf gleich aufgehért zu verkaufen. Etwas stimmte
nicht. Ich habe die Facebook Werbekampagne gestoppt und sie blieb monate-
lang still. Was war der Grund? Es schien doch alles super zu laufen? Nun - ich
hatte ein ungutes Gefuhl. Dies hatte zwei Grinde: Zum einen waren zwar die
meisten meiner Kunden zufrieden, jedoch waren manche es eben auch nicht.
Und das traf mich sehr. Denn ich bezeichne mich selbst als Perfektionisten und
habe den Anspruch, jeden Kunden zufriedenstellen zu wollen.

Zum anderen wurde mir bewusst, dass ich meinen Kunden im Verkaufsge-
sprach Versprechen machen musste, die man nur sehr schwer einhalten kon-
nte. Das Problem: Dadurch, dass in der Trading-Branche alle mit riesengrol3en
Versprechen werben, konnte ich nur schlecht mit einem Bruchteil der Verspre-
chen Uberzeugen. Wenn also jeder sagt, er kdnne einem die Million verschaffen,
kann man schlecht mit 10.000€-Versprechen werben und nicht gleichzeitig
seinen Expertenstatus verlieren.

Zwar ist an der Borse theoretisch extrem viel moglich, jedoch realistisch gese-
hen wusste ich, dass der GroRteil meiner Teilnehmer nur moderate Gewinne
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erzielen wird. Ganz einfach, weil das System der Borse so gestrickt ist und man
den Bdrsenhandel nicht lernen kann, wie ein Instrument. Genau das denken
aber viele Trader. Sie denken, Bérse ware ein Talent. Entweder man kann es -
oder man kann es nicht. Jedoch hat der Bérsenhandel nur wenig mit Talent zu
tun, sondern mehr mit der Auswertung von Statistiken, Durchhaltevermégen
und einer guten Planung. Wie viel man dann wirklich anhand des Bdrsenhan-
dels verdienen wird, kann man nur schwer kontrollieren. Denn wenn die Markte
dann doch fallen, anstatt zu steigen, kann man nichts dagegen machen. Der
Faktor Gllck spielt also weiterhin zu einem gewissen Grad mit rein.

Der Zwiespalt war nun der folgende: Ich konnte diese pessimistischen Fakten
Uber die Borse im Verkaufsprozess nicht nennen - denn ansonsten wiirde man
mein Ausbildungsprogramm nicht kaufen. Wer aber mein Ausbildungspro-
gramm nicht kauft, dem konnte ich auch nicht helfen - und das wollte ich aber.
Ich wollte ihnen helfen, denn das Programm spart den Teilnehmern viele Jahre
an Zeit und eine Menge Geld, das sie ansonsten verloren hatten.

Also habe ich im Verkaufsprozess den Borsenhandel positiver dargestellt als er
in Wirklichkeit ist. Naturlich habe ich im Ausbildungsprogramm dann alle unan-
genehmen Wahrheiten offengelegt und mein Gewissen war sozusagen wieder
rein. Das haben die meisten Teilnehmer auch honoriert - jedoch kannst Du Dir
vorstellen, dass einige Teilnehmer auch etwas enttauscht waren und sich den
Borsenhandel anders vorgestellt hatten. Und genau das hat auch mir wiederum
zu schaffen gemacht.

In den folgenden Jahren habe ich vieles versucht, um dieses Problem zu I6sen
und habe so einige Funnel daflir ausprobiert. Nur habe ich das Problem nie
wirklich loswerden kdénnen: Ich musste mich auf dieselbe Stufe meiner unseri-
0sen Mitbewerber stellen, um die Aufmerksamkeit der Zielgruppe zu erlangen.
Da ich mich nicht mit Gesicht zeigen wollte (ich sehe leider junger aus, als ich
bin) nutzte ich immer Facebook-Werbung zur Neukundengewinnung und mus-
ste deshalb standig darauf achten, profitabel zu sein.

Man erkennt schnell, was die Zielgruppe haben will und was nicht. Sehr gerne
hatte ich einfach die Wahrheiten Uber die Bérse darlegen wollen, um so die
Zielgruppe an mich zu binden. Allerdings wollte niemand die Wahrheit horen.
Sie war einfach nicht spannend genug und hat den Tradern ein Stlck weit den
Traum genommen, ihre Ziele mit dem Bdrsenhandel schnell zu erreichen.
Deshalb musste ich also weiterhin mit Versprechen werben, die zwar nicht
gelogen, aber eben teilweise Uberzogen waren. Diese Versprechen zogen
wiederum die falsche Kundschaft an: Ich hatte mit Klientel zu tun, welches
darauf aus war, mit wenig Aufwand sehr viel Geld verdienen zu wollen. Genau
das ist aber die falsche Einstellung an der Bdrse. Dementsprechend schlecht
waren auch die Ergebnisse dieser Kunden, da sie schnell aufgegeben haben
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und sich keine grolRe Mihe machten. AuBerdem waren sie auch nicht wirklich
meine Traumkunden: Sie haben meine Arbeit nicht wertgeschatzt, hatten nicht
den Willen zur Selbstoptimierung und waren manchmal nicht sehr gebildet.
Zudem hatten sie auch oft nicht das Geld, um hohe Preise zu bezahlen.

Trotzdem hatte ich mit meinem Experten-Business wohl locker Millionen-Um-
satze erzielen konnen - die Nachfrage war da. Jedoch war es das Mindset bzw.
mein Gewissen, das mir zu schaffen gemacht hat.

Viele haben mein Programm gekauft, obwohl sie nicht wirklich wussten, was ich
ihnen darin lehren werde. Sie wussten zu wenig Uber meinen Ansatz und
verstanden nicht so recht, warum ich eigentlich gegen die Massenmeinung der
Branche war. Das ist zwar in Ordnung, da ich es ihnen im Programm selbst ja
erklare, aber mir ware es viel lieber gewesen, wenn sich Menschen zuerst
intensiv mit meinem Lésungsansatz auseinandersetzen, den Ansatz gut finden,
ihn verstehen, und daraufhin sagen: ,Ja, ich méchte Geld investieren, um noch
mehr davon zu erfahren.”

Genau das habe ich schaffen kénnen, indem ich endlich ein Buch veroffentlicht
habe. Mit dem Titel ,Mit der Trading Wahrheit zu finanzieller Freiheit” konnte
ich endlich die Aufmerksamkeit bei meiner Zielgruppe erzeugen, die ich wollte.
Ich konnte mich von meinen unseriésen Mitbewerbern absetzen und den
Lesern darlegen, wie die Bdrse wirklich ist. Ich konnte sofort starkes Vertrauen
aufbauen und die Leser meines Buches sahen mich als den Top-Experten der
Branche an.

Dies fuhrte nicht nur dazu, dass ich viel héhere Preise verlangen konnte,
sondern auch die Ergebnisse meiner Teilnehmer wurden schlagartig besser, da
ich durch das Buch endlich meine Traumkunden anziehen konnte.

Den groften Einfluss hatte das Buch allerdings auf mein Selbstbewusstsein.
Nicht nur in meinem Business-Leben konnte ich auf einmal viel selbstverstand-
licher und lockerer verkaufen, sondern auch in meinem Privatleben war ich
nicht mehr nur einer dieser ,Trading-Coaches”. Man hat endlich gesehen, dass
ich wirkliche Expertise hatte und was ich in meiner Branche bewirken wollte.

All das hat dazu gefuhrt, dass ich mit diesem Business innerhalb eines Monats
die Einnahmen eines ganzen Jahres erwirtschafte und in der restlichen Zeit das
Leben genieen kann - bzw. mich anderen, spannenderen Projekten wie zum
Beispiel der Buch-Funnel-Beratung widmen kann. Denn mein Ziel war und ist es
nicht unbedingt, Geld-Millionar zu sein, sondern ich will vor allem Zeit-Millionar
sein. Ich mdchte an Projekten arbeiten, nicht weil ich es muss, sondern weil ich
es will. Genau diese Situation ist nun der Fall, weshalb man sagen kann:

Ich verdanke dem Buch-Funnel ein gluckliches Leben.
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44 gute Griinde, den Buch Funnel zu nutzen

Lass uns nun anschauen, warum der Buch-Funnel der absolute Gamechanger
far Dein Experten-Business sein kann. Einige Punkte werden Dir schon bewusst
sein - viele andere wohl wiederum nicht. Los geht's!

#1 Ein Buch erregt Aufmerksamkeit von Leuten, die noch nie von Dir ge-
hoért haben

Bist Du noch relativ unbekannt in Deinem Markt? Dann kann sich das schon
sehr bald andern! Mit einem Buch wirst Du sehr schnell, sehr viel Aufmerksam-
keit auf Dich ziehen kénnen und Du kannst Dich in Deiner Nische als Experte
oder Expertin etablieren. Wer generell noch unbekannt ist, geht oft in der Mas-
se von Angeboten unter und wird weniger beachtet. Mit einem Buch wirst Du
Dich stark von Deinen Mitbewerbern am Markt abheben.

Dass ein Buch alleine schon sehr viel Aufmerksamkeit erregt (vor allem, wenn
es durch sein Cover die Zielgruppe sofort ansprechen kann), ist Dir sicher schon
bekannt. Jetzt verbinden wir diesen Vorteil noch mit einem zusatzlichen Wort,
welches eine grofRe Anziehungskraft besitzt - und zwar dem Wort ,kostenlos”.

Vor allem am Anfang eines Funnels ist es sinnvoll, mit kostenlosen Angeboten
zu werben, da es viele potenzielle Interessenten ansonsten sofort abschreckt,
wenn sie einen Preis sehen. Mit der Werbung , Kostenloses Buch” wirst Du eine
grolBe Masse neuer Leads generieren - selbst wenn Du in Deiner Branche noch
unbekannt bist. Wie genau das Angebot des kostenlosen Buches aussieht,
klaren wir im Kapitel ,Wie ein Buch-Funnel aussehen kann”. Auch die Frage, wie
man eigentlich Leads generieren kann, beantworten wir im Kapitel ,Wie gelangt
man an Buch-Leads?"

#2 Ein Buch erregt Aufmerksamkeit von Leuten, die Dich schon kennen,
aber noch nichts von Dir gekauft haben

Wer in seinem Markt schon etabliert ist und hohe Bekanntheit geniel3t, wird
trotzdem das Problem haben, dass ihm viele potenzielle Interessenten miss-
trauen. Womdglich kennt man Dich schon seit Jahren und hat mal einen
schlechten Kommentar uber Dich gelesen. Vielleicht passt manchen aber auch
einfach Deine Nase nicht. Es gibt viele Grunde, weshalb man Dich nicht weiter
beachtet und Du gar nicht die Chance bekommst, jemanden von Dir und
Deinem Service zu Uberzeugen. Ein Buch gibt Dir eine neue Chance! Da Autoren
ein hohes Ansehen genielBen, kann sich der Eindruck von Dir schnell dndern.
Wahrend man Dich vorher mit Absicht ignoriert hat, kannst Du nun das Buch als
FuR-in-die-TUr-Methode nutzen, um deren Meinung von Dir zu andern.
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#3 Ein Buch ist ein besserer Verkdufer als Du

Ein Buch ist wohl das beste Verkaufswerkzeug, das es fur Experten geben kann.
Es ist womoglich sogar ein besserer Verkaufer als es Du als Person je sein
kannst. Ein Buch ist der langste Sales Letter (Verkaufstext, der zu einem Kauf-
abschluss fuhren soll), den es gibt.

Die Zeit und der Fokus, den Leser in ein Buch investieren, ist mit nichts ande-
rem im Marketing vergleichbar. Bei allen anderen Uberzeugungs-Werkzeugen,
wie zum Beispiel einem Video, einem Webinar oder einem Verkaufstext, ist die
Aufmerksamkeitsspanne geringer und man muss immer darum kampfen, die
Leute bei der Stange zu halten.

In einem Buch lassen sich wiederum alle verkaufsfordernden Themen ausfuhr-
lich ansprechen, was fur den weiteren Kaufprozess enorm hilfreich ist. Zudem
kann ein Buch an mehreren Orten gleichzeitig sein und von vielen Menschen
zur selben Zeit gelesen werden - sowohl im Audioformat, als auch in Form
eines digitalen oder physischen Buches.

#4 Man kann schnell einen Expertenstatus aufbauen

Wie schon angedeutet, ist der Begriff ,Experte" nicht geschitzt. Jede Person
kann sich von heute auf morgen als Experte bezeichnen - und das wird auch
sehr oft getan. Die Coaching- und Beratungsbranche hat in den letzten Jahren
starken Zuwachs verzeichnen kénnen. Gefuhlt ist heute jeder ein Experte und
modchte Kurse oder andere digitale Infoprodukte verkaufen.

Das macht es auch echten Experten, die anderen Menschen tatsachlich auch
helfen kdnnten und wollen, schwerer. Wie hebt man sich also schnell und ein-
fach von der Masse ab und ist nicht mehr nur einer von vielen? Genau: Man
veroffentlicht ein Buch!

Ein Buch starkt Deinen Expertenstatus, denn es zeigt, dass Du Dich intensiv mit
Deinem Thema auseinandergesetzt hast und dass Du viel Wissen und Erfahrung
in diesem Bereich besitzt. Du wirst damit sofort als Experte wahrgenommen
und erhaltst direkt mehr Vertrauen von Deiner Zielgruppe.

Wenn Du Autor bist und ein Buch schreibst, anstatt einfach nur einen Youtube-
Channel zu betreiben oder ein simples eBook oder PDF-Report anzubieten,
dann macht Dich das zu einem echten Spieler in Deinem Markt und Du wirst
sofort ernst genommen.
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#5 Man kann seinen Expertenstatus ausbauen

Man kann mit einem Buch nicht nur von Grund auf seinen Expertenstatus auf-
bauen, sondern man kann diesen Status auch ausbauen und festigen. Mog-
licherweise bist Du in Deinem Markt schon sehr bekannt, aber hast bei einigen
potenziellen Interessenten noch nicht das Vertrauen aufbauen kénnen, um das
Interesse an Dir und Deinem Service zu wecken. Mdglicherweise bist Du auch in
einem Markt unterwegs, in dem es viele Skeptiker, Besserwisser oder Angst-
hasen gibt. Vielleicht haben sie aber auch ein negatives Bild von Dir als Person,
gerade weil Du eben schon bekannter bist.

Ein Buch kann diesen Zustand schlagartig andern, denn Deine Zielgruppe wird
Dich mit Verdffentlichung eines Buches sofort mit anderen Augen sehen und
Dir die Chance geben, sich von Dir Uberzeugen zu lassen. Und selbst wenn sie
Dir diese Chance nicht sofort geben, wirst Du friher oder spater die Gelegen-
heit bekommen, diese Menschen fur Dich gewinnen zu kénnen. Denn wenn das
Buch fur Deine Zielgruppe sehr ansprechend ist, wird man nicht darum herum-
kommen, Dein Buch auch irgendwann zu kaufen und zu lesen. Sobald dies ge-
schehen ist, kannst Du die Leser mithilfe des Buches auf Deine Seite holen und
sie womoglich von Dir Uberzeugen.

#6 Buch-Leads sind online die besten Leads

Menschen, die sich daflr interessieren, ein Buch zu lesen, sind eine andere
Klasse von Leads. Im Vergleich zu anderen potenziellen Kunden sind sie mit
Abstand die besten fUr ein Experten-Business und haben eine hohe Wahr-
scheinlichkeit, weitere Angebote von Dir in Anspruch zu nehmen. Man spricht
hierbei auch von sogenannten ,Hochqualifizierten Leads”. Aber was bedeutet
das eigentlich genau?

Es bedeutet, dass diese Menschen ein Problem haben, das sie auch wirklich
|6sen wollen. Es sind Menschen mit einem Ziel, das sie auch ernsthaft zu errei-
chen versuchen. Und diese Menschen sind ganz klar in der Minderheit. Es ist ein
himmelweiter Unterschied, sich ein Ziel einfach nur zu setzen, oder aber ein Ziel
auch ernsthaft zu verfolgen. Viele Menschen haben Wiinsche und Traume, aber
die wenigsten erreichen sie, weil sie die Herausforderung nicht wirklich ernst-
haft angehen. Diese Menschen werden vermutlich kein hochpreisiges Produkt
oder Dienstleistung von Dir kaufen.

Buchkaufer sind dahingehend anders! Sie haben ein ernsthaftes Interesse, ein
Ziel zu erreichen und sind auch eher dazu geneigt, Geld dafir auszugeben.
Zudem sind sie meist keine nervenden Kunden und man muss ihnen auch nicht
die Welt versprechen, damit sie etwas kaufen. Deshalb ist es Ubrigens auch
nicht ratsam, in seinem Funnel nur auf die Klickrate oder auf Conversion-Rates
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zu achten. Man erlangt damit zwar mehr Leads, aber diese haben weniger
»,Qualitat” und werden tendenziell eher keine Kunden - oder wenn doch, dann
sehr anstrengende. Buch-Leads sind hingegen sehr gute Leads, denn selbst
wenn sie das Buch niemals lesen, ist es wahrscheinlicher, dass sie trotzdem
irgendwann Deine Hilfe suchen.

#7 BuchlLeads sind offener dafiir, sich von einem Experten helfen zu lassen

In Deinem Markt gibt es viele Menschen, die Deine Hilfe und Expertise eigent-
lich brauchten, sich aber einfach nicht helfen lassen wollen. Entweder, weil sie
stur sind, skeptisch sind, kein Geld in Hilfe und Bildung investieren wollen oder
aus anderen ahnlichen Grinden.

Buch-Leads sind hingegen &fter dazu bereit, von einem Experten zu lernen und
sich beraten zu lassen. Zudem sind sie auch offener dafir, sich an einen
einzigen Experten zu binden und nicht von allen Seiten ein bisschen was zu
erfahren. All das macht es wahrscheinlicher, dass sie weitere Angebote von Dir
in Anspruch nehmen werden.

#8 Man erreicht weitere Kundensegmente

Die Menschen in Deiner Zielgruppe sind nicht alle gleich. Im Gegenteil: Sie sind
sogar sehr verschieden! Je nachdem wie Dein Funnel aussieht, wird er nur einen
kleinen Teil Deiner Zielgruppe ansprechen und ihn von Dir Uberzeugen kdnnen.
Beispielsweise wird es in Deiner Zielgruppe viele potenzielle Kaufer geben, die
keine eBooks oder PDFs mehr herunterladen, weil sie in der Vergangenheit
schon viele dieser eBooks gelesen haben, die ihnen aber nie geholfen haben.

Wenn Dein erster Berhrungspunkt ein Mini-Kurs ist, dann wird es auch so sein,
dass nur ein gewisser Teil Deiner potenziellen Interessenten gewillt ist, an so
einem Kurs teilzunehmen. Nehmen wir auch mal an, Du willst ausschlie3lich mit
Social Media Content Deine Zielgruppe von Dir und Deinem Produkt Uberzeu-
gen: Es gibt allerdings Menschen, die nur ganz selten auf Social Media sind,
weshalb die Strategie, mit sehr viel Social Media-Content diese Personen an
Dich zu binden, nicht funktionieren wird.

Wenn man jedoch sieht, dass Du ein kostenloses Buch anbietest und man sich
spontan dafur entscheidet, es zu lesen, kannst Du diese Leser nun mithilfe des
Buches Uberzeugen und sie kdnnten Kunden von Dir werden. Mit einem Buch
erreichst Du also viele neue attraktive Interessenten, die sich ansonsten nie ge-
nauer mit Dir und Deinem Angebot auseinandergesetzt hatten.
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#9 Mit einem Buch-Funnel wird PPC-Marketing profitabel

Was ist PPC-Marketing?

PPC steht fur ,pay-per-click" und bezieht sich auf eine Form des Online-
Marketings, bei der Unternehmen fur jeden Klick auf ihre Anzeige bezahlen.
PPC-Marketing erfolgt in der Regel Uber Plattformen wie z.B. Facebook Ads,
Google Ads, oder LinkedIn Ads, auf denen man zielgruppenspezifische Anzeigen
schalten und ein bestimmtes Budget festlegen kann.

Wenn ein Benutzer auf die Anzeige klickt, muss ein gewisser Betrag gezahlt
werden und der Benutzer wird auf die Website des Unternehmens weiter-
geleitet. PPC-Marketing ist eine schnelle und effektive Moglichkeit, um Traffic
auf eine Website zu lenken und potenzielle Kunden zu erreichen.

Wie schon angedeutet, kdnnen diese Tech-Firmen ihre Werbung zielgruppen-
genau ausspielen, weil sie so viele Daten Uber ihre Nutzer besitzen. Ein wahn-
sinnig grol3er Vorteil fur alle Experten, die Online-Marketing betreiben wollen.
Mit PPC-Marketing entstanden schon sehr viele Milliondre, denn man kann
damit eine grolRe Anzahl von Menschen erreichen.

Wenn es gut lauft, kann man aus jedem Euro, der investiert wird, 10 Euro oder
mehr gewinnen. So funktioniert das auch bei meinem Experten-Business zum
Thema Boérsenhandel. Da ich hier sowohl beim Buch-Funnel als auch bei der
Auslieferung des Produkts einen hohen Automatisierungsgrad habe, verdiene
ich also tatsachlich Geld auf Knopfdruck.

Allerdings ist es nicht ganz so einfach, PPC-Marketing profitabel zu machen und
es ist deshalb quasi die Konigsdisziplin im Online-Marketing. Man kann bei PPC-
Marketing sehr schnell Geld verbrennen - entweder durch Unwissen, wie man
auf diesen Plattformen richtig Werbung schaltet oder weil der Funnel einfach zu
schlecht ist.

Mit einem Buch-Funnel ist es allerdings viel wahrscheinlicher, dass PPC-Marke-
ting profitabel wird. Das Zusammenspiel aus targetierter Werbung und dem
Lead Magneten des ,kostenlosen Buches”, welches hochrelevant fiir Deine Ziel-
gruppe ist, wird Dir viele neue Kontakte bescheren.

Naturlich muss der Funnel nach der Buchbestellung auch sehr gut sein, um

diese Kontakte in Kunden umzuwandeln. Gerne helfe ich Dir dabei, einen Buch-
Funnel zu erstellen, bei dem Du Kunden auf Knopfdruck generieren kannst.
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#10 PPC-Marketing bleibt profitabel

Wer in der Vergangenheit schon PPC-Marketing betrieben hat, dem wird viel-
leicht aufgefallen sein, dass eine Werbeanzeige eine Zeit lang gut lauft, jedoch
mit der Zeit immer schlechter wird und irgendwann sogar Gefahr lauft, unpro-
fitabel zu werden. Die Grinde hierfur sind vielfaltig. Womoglich hat die targe-
tierte Zielgruppe Deine Werbeanzeige schon zu oft gesehen und alle potenziel-
len Interessenten sind schon in Deinem Funnel oder aber der angebotene Lead
Magnet ist einfach nicht attraktiv genug, um eine breite Masse an Interessenten
in Deinen Funnel zu bringen. Mit einem Buch wird das anders sein. Ein kos-
tenloses Buch ist als Lead Magnet sehr attraktiv und wird standig neue Interes-
senten anlocken. Wenn die Anzeige und die Landingpage optimal aufgebaut
sind, wird Deine PPC-Anzeige definitiv zu einem Dauerbrenner werden. Auch
verschiedene Varianten der Werbeanzeige werden Deine Zielgruppe immer wie-
der neu reizen und sie werden Dein Buch bestellen.

Falls Du aktuell noch sehr ,nischig” in Deinem Markt unterwegs bist, kannst Du
Dich mit einem Buch breiter aufstellen und Deine Zielgruppe erweitern. Sind es
bisher deutschlandweit nur 100.000 Menschen in Deiner Zielgruppe, kannst Du
jetzt versuchen, potenziell eine Million Menschen zu erreichen.

#11 Man kann seinen Markt dominieren

Sobald Du einen starken Buch-Funnel erstellt hast, mit dem PPC-Werbung hoch-
profitabel wird, kannst Du sogar Marktflhrer in Deiner Branche werden. Bei
bezahlter Werbung ist es namlich folgendermalBen: Wer am meisten Geld fir
einen Neukunden ausgeben kann, der kann auch am meisten Geld in Werbung
investieren. Wer am meisten Geld in Werbung investieren kann, wird auch bei
den Online-Plattformen ganz oben stehen, was wiederum zu noch mehr Reich-
weite fUhrt und damit zu noch mehr Kunden. Ein Kreislauf, aus dem schon viele
Millionen-Businesses entstanden sind.

Hierfur ist der Buch-Funnel perfekt geeignet, denn er ist meiner Uberzeugung
nach der umsatzstarkste Funnel, den es fUr ein Experten-Business gibt. In
diesem Zusammenhang solltest Du auch den Begriff ,Customer Lifetime Value”
kennen: Der Customer Lifetime Value (CLV) ist ein Mal3 daflir, wie viel Geld ein
Unternehmen von einem bestimmten Kunden im Laufe seiner Geschaftsbezie-
hung erwarten kann.

Wie schon angedeutet, ist es beim Schalten von Werbung nattrlich von Vorteil,
wenn der CLV pro Kunde sehr hoch ist. Denn hier gewinnen diejenigen tberpro-
portional, die am meisten Geld fir einen neuen Kunden ausgeben konnen. Der
Buch-Funnel bietet die besten Chancen, einen hohen CLV zu erzielen, denn er
zieht Kunden an, die bereit sind, hohe Preise fiir Deine Arbeit zu bezahlen. Des
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Weiteren sind Buch-Leads meist motivierter, ihr Ziel zu erreichen. Das hat den
Vorteil, dass Du Deinen erfolgreichen Kunden und Klienten, die ihr erstes Ziel
erreicht haben, direkt das nachste Angebot verkaufen kannst, damit sie noch
mehr erreichen kénnen. Fur jeden Schritt verlangst Du naturlich wieder Geld
und der CLV wird ansteigen. Gerne gebe ich Dir bei einer Zusammenarbeit gute
Tipps, wie Du eine Produktlandschaft erstellst, die Deinen Kunden Schritt-fir-
Schritt weiterhilft und die Dir einen héheren CLV verschafft.

#12 Du erhaltst alle Kontaktdaten des Interessenten

Ein weiterer groRBer Vorteil des Buch-Funnels ist, dass man viele Kontaktdaten
seiner Leads bekommt. Diese benotigt man, um Interessenten im spateren Ver-
lauf des Funnels immer weiter aufzuwarmen und um ihnen zusatzliche Informa-
tionen zu geben. Nach einer Buchbestellung erhaltst Du tatsachlich sofort ganze
DREI sehr wertvolle Kontaktmaoglichkeiten:

E-Mail-Adresse: Mittels E-Mail-Marketing kannst Du Deinen Interessenten per
E-Mail interessante Inhalte bereitstellen oder Werbung flr weitere Angebote
machen.

Postalische Wohnadresse: Fir Online-Marketer wohl eher fremd, aber sehr
effektiv: Das Versenden von Briefen oder Postkarten. Diese kosten zwar Geld,
haben aber einen viel hheren Effekt als beispielsweise eine einfache E-Mail.

Telefonnummer: Wohl die wertvollste Kontaktmaoglichkeit fur Online-Marketer
ist die Telefonnummer des Interessenten. Der personliche Kontakt ist immer
noch der mit Abstand beste, den es gibt. Hier ist es weitaus leichter, Vertrauen
aufzubauen und einen Interessenten in einen zahlenden Kunden umzuwan-
deln. Neben einem Telefongesprach ist auch das Chatten per Whatsapp oder
SMS sehr effektiv. Ubrigens: Wie man die Telefonnummer seiner Interessenten
bekommt und wie genau Du sie zu Marketingzwecken nutzen kannst, sage ich
Dir genauer im Kapitel ,Wie ein Buch-Funnel aussehen kann*“.

#13 Buch-Leads haben schon gekauft

Wer Dein Buch kaufen will, muss hierfur eine Zahlung online abwickeln lassen.
Das ist sowohl fur Dich, als auch fur mich heutzutage selbstverstandlich. Jedoch
gibt es immer noch einige Menschen, die sich unwohl dabei fihlen, online zu
bezahlen. Andere wiederum kénnen auch gar nicht bezahlen, weil sie kein
Paypal-Konto oder keine Kreditkarte haben.

Zudem gibt es einige Menschen, die fir z.B eBooks oder Kurse kein Geld aus-
geben wollen, weil sie der Meinung sind, es gibt alles kostenlos im Internet. Bei
einem Buch sieht das anders aus, denn hier weil3 jeder, dass ein Buch etwas
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Physisches ist, was auch Herstellungskosten hat und versendet werden muss.
Ein Buch-Funnel filtert diejenigen heraus, die entweder nicht bezahlen wollen
oder nicht bezahlen kénnen und bietet einen risikoarmen Einstieg in das Thema
Deiner Expertise.

#14 Biicher werden auch tatséchlich gelesen

Die Wahrheit ist: Es hat wohl noch nie jemand all die Texte auf Deiner Webseite
komplett von A bis Z durchgelesen. Im Gegenteil: Oft werden Webseiten nur
.gescreent” - sie werden also nur Uberflogen und nur einige wenige Textpassa-
gen werden tatsichlich gelesen. Ahnlich verhilt es sich mit anderen Texten, die
Du beispielsweise per E-Mail versendest oder auf Social Media postest.

Zwar werden Deine Inhalte trotzdem gelesen, aber eben nicht von so vielen und
auch nicht so fokussiert. Wer am PC sitzt oder sein Smartphone in den Handen
halt, hat viele Optionen, wie er sich vergnigt. Lesen ist hier leider weniger span-
nend und aufregend. Andere Formate wie Videos und Audios sind viel beliebter.
Deshalb ist es vor allem heutzutage schwerer, Menschen anhand eines Textes
bei der Stange zu halten.

Bei einem Buch ist das ganz anders. Wer sich ein Buch kauft, hat haufig den
Anspruch an sich selbst, das Buch auch fertig zu lesen. Ein Buch hat einen
Anfang und ein Ende - das ist einem direkt bewusst, wenn man das Buch in den
Handen halt. Man hat also einen unmittelbaren Uberblick, weshalb sich die
Menschen (im Gegensatz zu Deiner Webseite, Deinen Emails und Deinen Wer-
betexten) auch tatsachlich die Zeit nehmen, um ein Buch zu lesen. Aulerdem
fuhrt es durch verschiedene Kapitel, die aufeinander aufbauen und den Leser
auf eine Reise mitnehmen, die man ungern unterbrechen will.

#15 Ein Buch ist die beste Visitenkarte

Wenn Du auch offline in der realen Welt mit Deiner Zielgruppe in Kontakt kom-
mst, dann ist ein Buch wohl die beste Visitenkarte, die Du diesen Personen
aushandigen kannst. Wenn Du also Veranstaltungen, Seminare oder Messen
besuchst, dann solltest Du immer ein paar Blcher mit dabei haben. Du wirst
ordentlich Eindruck schinden, wenn Du anstelle einer lahmen Visitenkarte
direkt ein ganzes Buch verschenkst. Im Austausch wird Dir auch Dein Gegen-
Uber seine Kontaktdaten geben und Du kannst ihn direkt eine Woche spater
kontaktieren. Auch wenn Du selbst auf Messen und Veranstaltungen einen
Stand oder sogar einen Auftritt hast, kannst Du Dein Buch anbieten bzw. ver-
schenken und machst sofort einen super Eindruck.
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#16 Man kann héhere Preise verlangen

Wenn Du schon langer ein Experten-Business fuhrst, dann hast Du sicherlich
schon ofter den Tipp gehort, dass Du unbedingt hohe Preise von Deinen
Kunden und Klienten verlangen sollst. Dieser Tipp ist auch ein sehr guter, denn
es gibt so einige Vorteile, die damit einhergehen: Nicht nur, dass Du mehr
Gewinn erzielen wirst, nein, auch die Kunden sind angenehmer und werden
mehr Motivation haben, ihre Ziele zu erreichen.

Es stimmt also, dass man seine Preise erhdhen sollte. Das Problem ist nur, dass
einem niemand sagt, wie das nun genau funktionieren soll. Denn wenn es sich
Deine Kunden bei einem Preis von 500€ schon dreimal Uberlegen, in Dein
Angebot zu investieren, dann werden sie es bei 3000€ sicher nicht tun.

Ein Buch kann hierfur die Lésung sein: Denn was ist meistens der Hauptgrund,
weshalb Deine Kunden keine héheren Preise bezahlen wollen? Es ist das Risiko,
dass die Investition fehlschlagt - aus welchen Grinden auch immer. Je mehr Du
dieses Risiko allerdings minimieren kannst, desto hohere Preise werden Deine
Kunden auch akzeptieren. Ein Buch kann Dir dabei helfen, denn es vermittelt
Vertrauen, Glaubwirdigkeit und Zuversicht. Zudem ist der Buch-Funnel am
besten daflr geeignet, Hochpreis-Kunden anzuziehen, denn Buch-Leads haben
meist wirkliches Interesse am Thema und sind oft auch zahlungskraftiger.

#17 Man erzielt hohere Abschlussquoten

Nicht nur meine eigenen Zahlen, sondern auch die Daten der US-Marketer zei-
gen deutlich, dass Interessenten, die sich Dein Buch durchgelesen haben, auch
ofter Dein Hauptangebot kaufen werden. Wenn wir ein Webinar, welches kom-
plett angesehen wurde, mit einem Buch vergleichen, das komplett durchgele-
sen wurde, dann sind die Abschlussquoten bei den Buch-Lesern um 200% bis
300% hoher als bei den Webinar-Zuschauern. Das ist ein gewaltiger Unter-
schied! Es bedeutet, dass es mit einem Buch dreimal einfacher ist, den Kaufab-
schluss seines Hochpreis-Angebots zu erzielen.

Das bringt nicht nur viel mehr Geld, sondern auch eine enorme Zeitersparnis.
Wenn Du Deinen Kaufabschluss am Telefon vollziehst, dann kannst Du von jetzt
an ausschlieBlich diejenigen Interessenten zu einem Gesprach einladen, die
auch Dein Buch gelesen haben. Auch die Option, das Verkaufsgesprach von
einem sogenannten ,Closer” (also jemand, der das Verkaufsgesprach fur Dich
Ubernimmt) fihren zu lassen, ist viel besser méglich. Die schwerste Arbeit ist
namlich schon getan. Dein Buch hat Deine Interessenten schon auf den ,Elfme-
terpunkt” gebracht - zu einem Verkaufsabschluss fehlt also nicht mehr viel.
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#18 Blicher bieten einen weichen Einstieg ins Thema

Gerade fUr Neulinge ist ein Buch als Einstieg in ein spezielles Thema ideal. Wer
sich relativ schnell, gut und ausfuhrlich informieren méchte, der kauft sich
gerne ein Buch. Es bietet dem Wissbegierigen einen weichen Einstieg, ohne viel
Geld oder Zeit investieren zu mussen.

Wenn diese Menschen nun weitere Hilfe eines Experten bendtigen, ist es sehr
wahrscheinlich, dass sie diese Hilfe von jemandem annehmen, den sie schon
kennen und zu dem sie schon eine Bindung und Vertrauen hergestellt haben.
Mit einem Buch kann man diese Neulinge also direkt zu Beginn ihrer Recherche
.abfangen”, sie an sich binden und ihnen noch vor allen anderen Mitbewerbern
ein Angebot unterbreiten.

#19 Das Produkt , Buch” kennt man

Viele Experten haben schon etwas verlernt, sich in ihre potenziellen Kunden
hineinzuversetzen. Wenn sie etwas anbieten, vergessen sie haufig zu erklaren,
was genau sie dem Kunden bereitstellen werden. Wie wird ein Service oder
Produkt ausgeliefert? Wie erhalt man Zugriff? SchlieBt man ein Abo ab? All diese
Fragen sind ab Sekunde eins im Kopf des Interessenten und verunsichern ihn
oft so sehr, dass sich die Person abwendet.

Beim Produkt ,Buch” gibt es diese Unsicherheit hingegen nicht. Ein Buch ist
selbsterklarend. Bucher gibt es schon seit langer Zeit und sind im Bereich der
Bildung weltweit etabliert. Digitale Produkte sind hingegen erkldrungsbedurf-
tiger, verwirrender und nicht so etabliert. Aus diesem Grund werden Biicher viel
eher gekauft als andere Produkte.

#20 Ein Buch zu kaufen, fuhlt sich gut an

Menschen wollen sich entwickeln und verbessern. Sie melden sich in Fitness-
studios an, wollen mehr Geld verdienen, achten auf ihre Gesundheit und bilden
sich weiter. Es fuhlt sich gut an, in seine Weiterentwicklung zu investieren. Dabei
entsteht dieses Geflihl tatsachlich schon im Moment des Produktkaufs bzw.
beim Abschluss eines Vertrages. Fur unseren Buchverkauf ist das sehr vorteil-
haft, denn Buicher sind hierbei eine der bekanntesten und meistgenutzten
Methoden, um sich zu entwickeln.

Es wird einem von allen Seiten empfohlen, Biicher zu lesen. Gerade wenn das
Buch ein Thema behandelt, das perfekt auf den Interessenten zugeschnitten ist,
wird er hochstwahrscheinlich in das Buch investieren. Viele Menschen kaufen
sogar Bucher, die sie nicht unbedingt benétigen. Sie kaufen das Buch allein aus

34



dem Weiterentwicklungs-Drang und lesen das Buch dann manchmal gar nicht.
Es fuhlt sich einfach gut an, wenn man ein Buch kauft, weil man etwas fur sich
selbst tut. All das fuhrt dazu, dass ein Buch als ein erstklassiger Lead Magnet
gilt, der Dir viele neue Interessenten bescheren wird.

#21 Ein Buch ist besser als eine Webseite

Anstatt auf Deiner Webseite viel zu schreiben, solltest Du die Zeit und den
Aufwand lieber in die Erstellung eines Buches investieren. Seien wir mal ehrlich:
Eine Webseite liest keiner mehr wirklich, sondern wenn Gberhaupt nur bruch-
stickhaft - geschweige denn die ganze Webseite mit allen Blogartikeln. Zudem
ist man immer einen Klick entfernt, um eine andere Seite zu besuchen oder das
Thema einfach beiseitezuschieben.

Wer jedoch ein Buch kauft, der hat zumindest die Absicht, es auch ganz zu
lesen, und zwar in einer ruhigen Umgebung, in der man sich voll und ganz auf
das Buch konzentriert. So ist es sogar moglich, ganz ohne Webseite tber Social
Media oder Direktmarketing Leads zu gewinnen und sie dann mithilfe Deines
Buches sehr stark aufzuwarmen, damit sie weitere Produkte und Dienstleistun-
gen von Dir kaufen.

Ein Buch macht meiner Uberzeugung nach 100-mal mehr Eindruck als eine
zweitklassige Webseite, die mittlerweile jeder hat. Viele Webseiten von Experten
sind ohnehin schlecht gemacht und vor allem nicht verkaufsfordernd optimiert.
Oft sind sie sogar kontraproduktivl Wenn eine Webseite nicht professionell und
serids aufgebaut ist, wird man auch nicht die richtige Art von Kunden anspre-
chen kénnen. Die Webseite konnte also eher Vertrauen und Glaubwirdigkeit
zerstoren, weshalb es fir manche Experten sogar besser ware, keine Webseite
zu haben.

#22 Positive Einstellung zum Produkt Buch

Verkaufer bzw. das Verkaufen an sich hat im deutschsprachigen Raum leider
einen weniger guten Ruf. Viele Menschen sind mittlerweile von Werbung ge-
nervt und blenden sie aus. Selbst die beliebtesten Persénlichkeiten werden
sofort unsympathisch, sobald sie ein Produkt verkaufen wollen. Heutzutage hat
man ohnehin standig im Hinterkopf, was denn eine Person nun wirklich von
einem will (bzw. was sie denn verkaufen mochte).

Vor allem auf Social Media kann man sehen, was viele Menschen wirklich den-
ken. Wer dort Content erstellt, wird teilweise direkt als , Online-Kurs-Verkaufer"
oder dergleichen abgestempelt. Zwar kdnnen Online-Programme und Kurse fur
die Teilnehmer grolRen Mehrwert stiften, doch damit anfangs zu werben, kom-
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mt bei einigen nicht gut an. Viele Menschen sehen einfach nicht den Wert eines
Kurses oder eines hochpreisigen Programms. Bei einem Buch ist es hingegen
ganz anders. Statt einer negativen oder neutralen Einstellung, haben die Men-
schen zum Produkt ,,Buch” meist eine sehr positive Einstellung.

Wohl auch, weil ein Buch etwas Physisches ist, was man in den Handen halten
kann. Den Menschen ist mittlerweile klar, dass eBooks oder Kurse nur einma-
ligen Aufwand benétigen und es eigentlich unendlich viele Male ausgeliefert
werden koénnte. Das bringt bei einigen tatsachlich ein Gefuhl von Unfairness
hervor und ist somit eine zusatzliche Hemmschwelle beim Kauf. Mit einem Buch
kannst Du hingegen ganz ohne schlechtes Gewissen werben und es wird Dir
niemand einen Vorwurf machen, wenn Du Dein Buch als Geschenk anbietest.

#23 Ein Buch hinterldsst nachhaltigen Eindruck

Allein der Anblick Deines Buches kann bei Deiner Zielgruppe einen nachhaltigen
Eindruck hinterlassen. Ein Buchcover und dessen Titel pragen sich namlich sehr
stark ein. Ich wirde sogar sagen, es pragt sich besser ein als ein menschliches
Gesicht. Wenn ich Uber manche Anzeigen nachdenke, kommt mir das Buch-
cover eher in den Sinn als das Gesicht des Verkaufers, der das Buch in den Han-
den halt.

Wenn jemand eine Anzeige Deines Buches sieht, es aber nicht kauft, wird diese
Person moglicherweise trotzdem zu einem spateren Zeitpunkt wieder auf Dich
treffen und zack: Die Person kennt Dich schon, weil sie Dein Buch schon einmal
gesehen hat. Viele Menschen in Deiner Zielgruppe mussen ein Angebot erst
viele Male sehen, bevor sie sich zu einer Handlung entscheiden. Deshalb ist die
reine Impression (also das Betrachten) Deines Buches wertvoller als bei ande-
ren Angeboten und deren Bildern.

#24 Buch-Leads sind loyaler zu Dir

Wenn jemand ein Buch liest und es gut findet, bedeutet das haufig, dass er oder
sie dem Autor vertraut und ihm gegenuber loyal ist. Leser eines Buches stellen
namlich oft eine Bindung zu dem Autor her - gerade dann, wenn das Buch viele
Aha-Effekte liefert und dem Leser eine echte Option zur Losung seines Pro-
blems aufzeigt, ist man dem Autor wohlgesinnt. Bedeutet also, dass Buch-Leads
in der Regel eine hohere Bereitschaft haben, Dir treu zu bleiben und weitere
Produkte von Dir zu kaufen oder sich fur weitere Angebote zu interessieren.
Selbst falls der Leser Deine Hilfe in der aktuellen Situation nicht bendtigt, wirst
Du in Zukunft auf jeden Fall einer der Ersten auf der Kandidatenliste sein, wenn
es soweit ist.
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#25 Buch-Leads sind eher dazu bereit, hochpreisige Angebote zu kaufen

Falls Du hochpreisige Angebote verkaufst, dann ist der Buch-Funnel eindeutig
der beste, um hierflr qualifizierte Interessenten zu gewinnen. Buch-Leads sind
grundsatzlich eher dazu bereit, Geld fur Deine Inhalte auszugeben. Wer Dein
Buch liest und erkennt, dass er davon profitieren kann, wird auch wahrschein-
licher weitere Produkte oder Dienstleistungen von Dir kaufen.

Buch-Leads sind einfach 6fter dazu bereit, in sich selbst und ihre Entwicklung zu
investieren. Wer ein Buch bestellt, hat meist eine Herausforderung, die er oder
sie bewusst meistern will und gibt dafir auch mehr Geld aus. Buch-Leads sind
zudem bereit, hohe Preise fiir gute Qualitat zu bezahlen. Sie wollen fir die L6-
sung ihres Problems keine mittelmaRige Hilfe, sondern die beste, die sie finden
konnen. Mit einem Buch kannst Du Deine Leser am besten von Deiner Qualitat
Uberzeugen.

Des Weiteren haben Buch-Leads in der Regel eine hohe Kaufkraft und sind fir
Dich somit eine lukrative Zielgruppe. Buchleser sind in der Regel mehr gebildet,
lernwilliger und investieren haufiger in ihre Weiterbildung. Sie sind daher auch
eher dazu bereit, Geld fur weitere Informationen oder Produkte zum Thema
auszugeben.

Ubrigens: Falls Du nicht weilt, wie Du Deine Expertise in ein hochpreisiges An-

gebot packen kannst (und zwar mit den Ressourcen, die Du aktuell schon hast),
dann kann ich Dich hierzu gerne beraten.

#26 Der Wert ist direkt ersichtlich

Ein Buch ist ein erstklassiger Lead Magnet, weil der Wert direkt ersichtlich ist.
Ein Buch ist nicht so erklarungsbedurftig wie ein Kurs oder andere digitale Pro-
dukte. Das ist im Online-Marketing wichtiger, als man zunachst denkt.

Hier geht es ndmlich um Sekunden, ja sogar Millisekunden, in denen man starke
Aufmerksamkeit von potenziellen Interessenten erregen muss. Selbst wenn
man nur wenige Sekunden langer bendtigt, um ein Produkt zu erklaren, wendet
sich ein Grol3teil der potenziellen Kunden wieder ab. Sie scrollen weiter durch
ihren Newsfeed oder haben einfach keine Lust, sich genauer mit einem Produkt
zu befassen.

Deshalb ist auch die Auswahl des Buchcovers extrem wichtig. Hier muss sich

Deine Zielgruppe sofort angesprochen flihlen und es muss der starke Drang
entstehen, das Buch auf jeden Fall haben zu wollen.
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#27 Ein Buch kann Dir direkt Einnahmen bringen

Wer als Experte oder Expertin Geld fur Online-Werbung ausgibt, will am Ende
mehr Geld daraus erwirtschaften. Oft besteht hier allerdings das Problem, dass
man zuerst Geld investieren muss und dann lange warten muss, bis der Break-
Even-Point (also der Punkt, ab dem man Gewinn macht) erreicht wird. Zwar gibt
es hierfur auch gute Funnel-Strategien, wie man das innerhalb weniger Tage
erreichen kann, allerdings geht es sogar noch besser:

Denn der Buch-Funnel kann Dir die Ausgaben fur Werbung sofort refinanzieren
- entweder teilweise oder sogar komplett. Im Kapitel ,Wie ein Buch-Funnel aus-
sehen kann” zeige ich Dir Méglichkeiten, wie Du neben Deinem Buch auch noch
weitere Zusatzprodukte mit anbieten kannst, was den durchschnittlichen Wa-
renkorbwert erhoht.

Dein Marketing wird dadurch viel entspannter, weil Du nun keinen Druck mehr
hast, die ausgegebene Investition fir Werbung zligig wieder reinholen zu mis-
sen. Du bekommst damit quasi hochqualifizierte Leads direkt ,frei Haus", da
sowohl die Einnahmen des Buches, als auch die der Zusatzprodukte Deine Aus-
gaben decken.

Diesen Leads kannst Du dann jederzeit Deine hochpreisigen Angebote wie
Coachings, Programme oder andere Dienstleistungen verkaufen und kannst
diese Einnahmen direkt wieder ins Marketing stecken. Es beginnt ein immer
groRer werdender Kreislauf, in dem Du flr jeden ausgegebenen Euro ein Viel-
faches wieder zurtickbekommst.

#28 Ein Buch gibt Dir als Experte Glaubwiirdigkeit

Da sich jede Person von einem Tag auf den nachsten selbst zum Experten be-
nennen kann, gibt es davon heutzutage sehr viele. Du kannst Dir vorstellen,
dass es darunter auch einige gibt, die den Titel ,Experte” nicht wirklich verdie-
nen. Deine potenziellen Kunden haben deshalb vielleicht schon schlechte Erfah-
rungen gemacht, bis sie zum ersten Mal auf Dich gestoRen sind.

Was unterscheidet Dich also von anderen Experten? Was macht gerade Dich zu
einem Experten in Deinem Fach? Du musst diesen Einwand definitiv in irgend-
einer Form ansprechen, damit man Deine Angebote kauft.

Der einfachste Weg, um dies zu tun, ist Dein Buch fir Dich sprechen zu lassen.
Indem Du Deinen Ansatz und Deine Expertise im Buch beweist, gewinnst Du bei
den Lesern mehr Glaubwurdigkeit. Je glaubwurdiger es ist, dass Du Deinem
Kunden wirklich helfen kannst, desto mehr Kunden wirst Du haben und desto
mehr Geld werden Deine Kunden auch fur Deine Angebote ausgeben.
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Sieh es so: Je geringer das Risiko ist, dass Deine Kunden ihr Ziel mit Deiner Hilfe
nicht erreichen kdnnen, desto hdhere Summen werden sie auch gewillt sein zu
investieren. Nehmen wir mal an, das Versprechen an Deine Kunden lautet, dass
sie mit Hilfe von Online-Marketing 200.000€ pro Jahr verdienen werden.

Stellen wir uns jetzt auch mal vor, Deine Kunden hatten absolut keinerlei Risiko,
dass dieses Ziel auch tatsachlich erreicht werden wirde. Es besteht also 100%
Gewissheit, dass Du das Versprechen einhalten kannst. Wie viel Geld kénntest
Du damit nun verlangen? Deine Kunden wurden Dir naturlich sofort mehrere
hunderttausend Euro anbieten, damit Du ihnen hilfst, denn es ware ja garan-
tiert, dass der Kunde 200.000€ pro Jahr einnehmen wird.

Das Ganze ist jedoch Fiktion, denn es gibt immer ein Risiko, dass Du nicht
halten kannst, was Du versprichst oder, dass der Kunde es selbst nicht umset-
zen kann. Deshalb ist es fir ein Experten-Business essenziell wichtig, den poten-
ziellen Kunden zu versichern, dass man ihnen wirklich helfen kann und der
Kunde seine Ziele erreichen kann. Mit einem Buch kannst Du die Glaubwurdig-
keit in Dich und in Deinen Service sehr stark erhdéhen, was zu vielen neuen Kun-
den fUhren wird, die Dir hohere Preise bezahlen werden.

#29 Ein Buch schafft Vertrauen

Insbesondere beim Online-Marketing ist es grundsatzlich schwieriger, das Ver-
trauen der Zielgruppe zu gewinnen. Wer sich 6ffentlich als Experte positioniert,
hat anfangs mit viel Misstrauen zu kdmpfen und es braucht eine Weile, bis man
mit Dir warm wird. Zudem sind Leute, die etwas verkaufen, einigen Menschen
zunachst einmal suspekt.

Die Coaching-Branche hat in den letzten Jahren auch einige ,schwarze Schafe”
hervorgebracht, die nur den schnellen Euro verdienen wollten, aber kein wirk-
liches Interesse an der Problemldsung des Kunden hatten. Der Markt (das sind
die potenziellen Kunden in Deiner Branche) hat das mitbekommen. Sie sind
skeptischer geworden und ihre Meinung ist mit mehr Vorurteilen behaftet.

Dein Buch kann all diese Zweifel aus der Welt schaffen und weckt bei Deiner
Zielgruppe definitiv hohes Vertrauen. Autoren erhalten von Beginn an sofort
einen Vertrauensvorschuss und mehr Respekt von ihren Interessenten.
Experten mit einem Buch strahlen direkt Kompetenz und Qualitat aus, weshalb
man ihnen eher zutraut, ein Problem I6sen zu kdnnen.

Falls das Buch dann tatsachlich bestellt und gelesen wird, ist es fast schon ein
Leichtes, sie in Kunden umzuwandeln, weil bereits ein hohes Vertrauen vorhan-
den ist. FUr Coaches, Berater und Experten ist Vertrauen der Schlissel zum
Erfolg - und ein Buch zu schreiben, ist der SchlUssel zu mehr Vertrauen.

Also: Schreib ein Buch!
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#30 Ein Buch kann Deine Zielgruppe am besten beeinflussen

Es gibt wohl kein besseres Werkzeug, das so intensiv und fokussiert konsumiert
wird, als ein Buch. Selbst wenn ein Buch nur zwischen 20.000 & 30.000 Worter
beinhaltet, dauert es einige Stunden, bis man das Buch komplett durchgelesen
hat. In dieser langen Zeit kann man den Leser sehr stark beeinflussen und sogar
vollig neue Glaubenssatze aufbauen.

Merk Dir eins: Jemandes Glaubenssatze zu andern, ist die beste Strategie, um
einer Person etwas zu verkaufen. Viele Menschen in Deiner Zielgruppe haben
negative Glaubenssatze, die sie daran hindern, ihre Ziele zu erreichen bzw. ihre
Probleme zu |6sen. Du musst zuerst diese Glaubenssatze auflosen, bevor Deine
Zielgruppe bereit ist, etwas von Dir zu kaufen.

Ein Buch ist hierzu definitiv in der Lage und ist ein machtiges Werkzeug, wenn
es darum geht, seine Leser zu Uberzeugen. Nicht umsonst schreiben viele be-
kannte Menschen Biografien und schildern ihre Sicht der Dinge. Auch viele
Glaubensgemeinschaften nutzen ein Buch zur Verbreitung ihres Glaubens.

Man muss an Gott glauben, damit man in die Kirche geht - und so muss auch
Deine Zielgruppe an die Problemldsung glauben, bevor sie etwas von Dir kauft.
Verandere also, wie Deine Leser Uber Dich und ihre Herausforderung denken
und gewinne sie damit auf Deine Seite.

Leser Deines Buches werden sich womdglich gar nicht so viele Inhalte aus dem
Buch merken, jedoch alleine die Eindriicke und die Geflihlslage, die man beim
Lesen hat, kann dazu fuhren, dass die Leser eine Wandlung vollziehen und im
Anschluss weiter mit Dir zusammenarbeiten mdchten.

#31 Du kannst Deinen erkldrungsbediirftigen Lé6sungsansatz aufzeigen

Bevor Interessenten von Dir kaufen, wollen sie haufig wissen, was genau auf sie
zukommen wird. Falls Du einen innovativen Lésungsansatz fur die Probleme
Deiner Kunden hast, dann ist dies oft etwas erklarungsbedurftig.

Ein Buch ist hierfir die optimale Losung. Es bietet die Moglichkeit, tiefergehen-
de Informationen zu einem Thema zu vermitteln. Man kann die Inhalte des Bu-
ches auf eine Art und Weise prasentieren, die fur Deine Zielgruppe verstandlich
und nuatzlich ist. Mit Deinem Buch kannst Du dazu beitragen, dass Dein Wissen
und Deine Expertise auf eine umfassende und ansprechende Art und Weise
vermittelt werden kdnnen. Letztendlich ist ein Buch eine erstklassige Moglich-
keit, um neue Ideen, neues Wissen und viele Aha-Momente aufzuzeigen, damit
der Leser sagt: ,Ich will noch mehr davon!"
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#32 Ein Buch verbessert alle Metriken Deines Funnels

Ein grof3er Vorteil des Buch-Funnels ist, dass Kaufer Deines Buches auch grund-
satzlich mehr Interesse an Dir und Deinen anderen Inhalten haben werden. Ein
Buch-Funnel muss namlich nicht nur aus einem Buch bestehen, sondern opti-
malerweise auch noch aus weiteren Inhalten, die man online abrufen kann.

Das kann z.B. ein Youtube-Channel, ein Podcast oder die Social-Media-Prasenz
sein. Wer Dein Buch bestellt, hat Dich als eine Autoritat im Sinn, der man auf
jeden Fall zuhéren sollte und deren Inhalte keine Zeitverschwendung darstellen.

Deshalb wirst Du eine groRe Verbesserung aller Metriken Deines Funnels
sehen. Nur um einige zu nennen: E-Mail Open-Rate, Email Click-Rate, Watchtime
von Videos und Webinaren, Optin-Rates, Conversion-Rates, Retargeting-Ads,
Social-Media-Impressionen, Social-Media-Interaktionen, Show Up-Rate Telefon-
gesprach, Show Up-Rate Live-Webinare, Conversion Rate beim Kaufabschluss
und viele mehr - je nachdem wie Dein Funnel aussieht.

Ein Buch-Funnel hat also einen positiven Einfluss auf alle weiteren Prozesse in
Deinem Funnel, da Dir Deine Interessenten allgemein mehr Beachtung schen-
ken. Diese Aufmerksamkeit kannst Du wiederum dafiir nutzen, um Deine po-
tenziellen Kunden noch mehr an Dich zu binden und zu Uberzeugen.

#33 Autoren genie3en ein hohes Ansehen

Autoren haben in unserer Gesellschaft ein hohes Ansehen - und das auch nicht
ohne Grund. Menschen denken, dass es viel Energie, Aufwand und Expertise
bendtigt, um ein Buch zu schreiben. Ich habe schon erwahnt, dass das zwar
nicht zwingend auch so sein muss, aber es zahlt im ersten Schritt ja nur, was die
Menschen von Dir denken und wie sie Dich sehen.

Mit der Fertigstellung eines Buches geniel3t Du als Autor dieses hohe Ansehen
auf jeden Fall automatisch. Und nicht nur Deine Interessenten und Kunden
sehen zu Dir auf, sondern auch Dein Familien- und Bekanntenkreis wird Dir mit
mehr Respekt entgegentreten. Méglicherweise hast Du in den letzten Jahren
eine positive Entwicklung durchgemacht, die andere in Deinem engen Umfeld
nicht mitbekommen haben. Sie werden sicher beeindruckt sein, wenn sie
sehen, dass Du ein Buch geschrieben hast und bist fir Deine Freunde und
Familie nicht mehr nur einer dieser ,Coaches”, der vergeblich versucht, sein
Hobby zum Beruf zu machen. Nein, Du bist jetzt Autor und hast augenscheinlich
auch Erfolg bei dem, was Du tust.
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#34 Buch-Leads kénnen auch Jahre spéater noch kaufen

Der Nachteil von schnell konsumierbaren Lead Magneten ist, dass die meisten
Leads nach kurzer Zeit keinerlei Interesse mehr an Dir und Deinem Angebot
zeigen. Wer sich fur eine Checkliste oder ein kurzes eBook eintragt, der will
meist nur schnell sein Interesse befriedigen und ist dann mit seiner Aufmerk-
samkeit wieder ganz woanders. Das Problem: Du bleibst damit nicht als Pro-
blemléser im Kopf. Diese Leads werden also zu ,Karteileichen” in Deiner E-Mail-
Liste, die nie wieder mit Dir interagieren werden. Es ist nur eine Frage der Zeit,
bis sie sich wieder davon abmelden.

Bei Buch-Leads ist das vollig anders. Hier verkaufst Du nicht nur einen kurzen
Trick oder Tipp, sondern ein ganzes Buch zu einem speziellen Thema. Der
Kaufer des Buches hat Dich damit automatisch als potenziellen Problemldser im
Kopf. Und das bleibt auch so fur die Zukunft. Denn manchmal haben Deine
Interessenten noch gar nicht die Notwendigkeit, Deine Hilfe in Anspruch zu
nehmen. Andere haben noch nicht das nétige Problembewusstsein. Wieder
andere wollen es erst noch auf eigene Faust versuchen und scheitern dann ir-
gendwann.

Aber: Wenn Deine Buchkaufer grundsatzlich das Vertrauen haben, dass Du ihre
Probleme I6sen kannst, dann stell ich Dir die Frage: An wen werden sie sich als
Erstes wenden, wenn das Problem tatsachlich besteht und sie es geldst haben
wollen? Genau: An Dich. Sie haben Dich im Kopf und sie haben sogar Dein Buch
im Bucherregal stehen. Deshalb sind Buch-Leads auch noch nach Jahren sehr
wertvoll und kédnnen zu Kunden werden.

#35 Buch-Leads warmen sich proaktiv selbst auf

Bei herkdmmlichen Online-Marketing-Funnels mussen Interessenten oft muh-
selig und langsam aufgewarmt werden, bevor sie dazu bereit sind, hochpreisige
Angebote zu kaufen. Du musst also Deine Leads standig dazu drangen, mehr
Inhalte von Dir anzusehen, mehr E-Mails von Dir zu lesen, mehr kleine Produkte
von Dir zu kaufen - nur um diese Leads so warm zu machen, dass sie irgend-
wann Dein groRes Produkt kaufen werden.

Hingegen warmen sich Buch-Leads proaktiv selbst auf, indem sie Dein Buch
auch wirklich lesen WOLLEN. Buch-Leads sind in der Regel Personen, die sich
fir ein bestimmtes Thema interessieren und sich aktiv damit beschaftigen. Sie
haben sich bewusst fur das Buch entschieden und sind bereit, sich Zeit zu
nehmen, um es zu lesen und es zu verstehen. Anstatt Deine potenziellen
Kunden also standig weitere Inhalte aufzudrangen, stellen Buch-Leads von ganz
alleine mehr Vertrauen und eine Bindung zu Dir her.
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#36 Du wirst als Experte selbstbewusster

Der womoglich grofite Vorteil ein Buch zu schreiben, ist, dass der Status als
Autor bzw. Autorin Dein Selbstbewusstsein starkt und einen positiven Einfluss
auf Dein Mindset hat. Tatsachlich ist das Thema Mindset und die mentalen Blo-
ckaden, die damit einhergehen, haufig der groRte Engpass eines Experten in
seinem Business. Haufig sind es Angste und Selbstzweifel, die dem Experten be-
wusst oder haufig auch unterbewusst zu schaffen machen. Beispielsweise ha-
dern viele Coaches und Berater mit dem Gedanken, dass ihre potenziellen Kun-
den Zweifel an deren Expertise haben. Moglicherweise vermutet Dein Gegen-
Uber also, dass Du kein wirklicher Experte bist.

Tatsachlich haben Deine potenzieller Kunden dieses Misstrauen standig im Hin-
terkopf haben. Nicht alle Experten sind auch gut im Verkauf. Zwar bist Du auf
Deinem Expertengebiet sehr erfahren und kannst Deinen Kunden wirklich wei-
terhelfen, jedoch, wenn es darum geht, Dich und Dein Angebot zu verkaufen,
bist Du womadglich eher unsicher und strahlst diese Expertise einfach nicht aus.

Ein Buch kann das andern! Es gibt Dir sofortigen Expertenstatus und Leser
Deines Buches wissen alles tiber Dich, Deinen Service und wie es deren Leben
verbessern kann. Du hast etwas kreiert, was man in den Handen halten kann
und bist nicht mehr ein Experte von vielen, sondern Du bist ein Experte UND
Autor! Ohne Buch musst Du Deine potenziellen Kunden viel starker von Dir
Uberzeugen. Aber méglicherweise hast Du eigentlich gar keine Lust, ihnen zu
zeigen, dass Du es wert bist. Lass Dein Buch diese Arbeit fir Dich Gbernehmen
und die Leser werden Dir viel mehr vertrauen.

Das Buch dient hierbei als Referenz und als Beweis flr Deine eigenen Fahig-
keiten und Kenntnisse. Du gehst damit viel selbstbewusster in jedes Verkaufsge-
sprach fur Dein Hochpreis-Angebot und kannst auch besser verkaufen, da Du
weniger Angst vor Ablehnung hast. Zudem kannst Du Dich immer vorstellen als
»der Autor von Buchtitel XY* und wirst auch von anderen so vorgestellt. Wenn
Du also als Speaker auftrittst, auf Online-Kongressen sprichst oder interviewt
wirst, stellt Dich Dein Gegenuber immer mit ,der Autor von Buchtitel XY vor,
was den Zuhdérern sofortige Expertise, Autoritdt, Vertrauen und Glaubwurdig-
keit vermittelt.

#37 Buch-Leads sind angenehmere Kunden

Am Ende Deines Funnels verkaufst Du empfehlenswerterweise Dein hochpreisi-
ges Angebot, was bei einem Experten-Business oft bedeutet, dass mit seinen
Kunden und Klienten Uber einen langeren Zeitraum zusammenarbeitet. Mog-
licherweise hast Du schon die Erfahrung gemacht, dass sich diese Zusammen-
arbeit mit einigen Kunden sehr schwierig gestalten kann.
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Ihnen ist nichts gut genug, sie wollen mehr als vertraglich besprochen wurde
oder sie halten sich nicht an Abmachungen. Die Grinde hierfur sind haufig,
dass Deine Kunden nicht genau wissen, was auf sie zukommt - sie also wenig
Uber Dich und Deinen Lésungsansatz wissen - oder sie zu wenig Respekt vor Dir
und Deiner Arbeit haben.

Ein Buch kann dem entgegenwirken. Falls Deine potenziellen Kunden das Buch
vollstandig lesen, wissen sie besser Bescheid, wie ihre Erwartungshaltung sein
sollte. Zudem kennen sie Dich als Person besser und bauen eine Bindung zu Dir
auf, weshalb sie Dich héher achten und allgemein freundlicher zu Dir sind.

Indem Du die Bedingung stellst, nur Leute in Deinen Service aufzunehmen, die
auch Dein Buch gelesen haben, kannst Du sicher sein, dass Du weniger Stress
mit Deinen Kunden und Klienten haben wirst. Du solltest namlich nicht mit
jeder Person zusammenarbeiten, die auch mit Dir zusammenarbeiten will. Such
Dir lieber Deine Traumkunden heraus, die Dir Dein Leben nicht unnétig schwer
machen.

#38 Buch-Leads sind zufriedenere Kunden

Buch-Leads sind in der Regel zufriedenere Kunden, denn wer sich Dein Buch
kauft und von der Qualitat der Inhalte Uberzeugt ist, wird mit hoher Wahr-
scheinlichkeit auch mit weiteren Produkten und Dienstleistungen von Dir zufrie-
den sein. Damit sollten Ruckerstattungen kein Thema mehr sein und es besteht
bei Deinen zufriedenen Kunden eine hohe Bereitschaft dafir, Dich bzw. Dein
Angebot weiterzuempfehlen und positive Rezensionen zu hinterlassen.

#39 Buch-Funnel sind , Evergreen Funnel”

.Evergreen” bedeutet, dass etwas dauerhaft Bestand haben wird und nicht ver-
andert werden muss. Haufig mussen sich namlich Experten immer wieder an-
dere Funnel ausdenken, um neue Kunden generieren zu kénnen. Sie wenden
also z.B. zum 10. Mal einen ,Launch-Funnel” an und stellen alte Produkte als
neue vor, andern ihren Lead-Magneten standig oder missen mit einer anderen
Werbeanzeige immer wieder um Aufmerksamkeit betteln.

Jedoch kann man sich all diese Zeit und Muhe sparen, indem man den Buch-
Funnel anwendet. Der Buch-Funnel ist ein ,Dauerbrenner”, der alle potenziellen
Kunden in Deiner Zielgruppe ansprechen wird. Man muss sich also nicht immer
wieder etwas Neues ausdenken, sondern man setzt den Buch-Funnel einmalig
auf und er bringt Dir fur die ndchsten Jahre immer neue Kunden.
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#40 Freude iiber Paket und physisches Produkt

Uber Produkte, die man auch anfassen kann, freut man sich einfach mehr, als
es bei digitalen Produkten der Fall ist. Wenn Dein Buch also beim Besteller
ankommt, wird er sich tUber das Paket freuen und kann es gar nicht abwarten,
Dein Buch in den Handen halten zu kénnen.

Woméglich musste Dein potenzieller Kunde schon einige Tage warten, weshalb
die Freude nun umso groRer ist. Wir Menschen finden es einfach toll, Pakete
auszupacken. Wenn dann sogar noch eine Uberraschung in Form eines netten
Briefs oder einem kleinen Geschenk dem Buch beiliegt, ist die Freude umso
groBer.

Das hat auch fur Dich einen Vorteil, denn diese Freude assoziieren Deine Inter-
essenten mit Deiner Person. Du hast ihnen das Buch geschenkt bzw. flr einen
kleinen Preis verkauft. Die Freude ist also auf Dich zurlUckzufihren, weshalb sie
Dir bewusst oder unterbewusst dankbar sind. Deine Buchkaufer haben also
grundsatzlich eine positivere Einstellung zu Dir, was im weiteren Verkaufspro-
zess hilfreich sein wird.

Manchmal ist die Freude sogar so groB3, dass sie Dir eine Danke-Nachricht per

WhatsApp inklusive einem Bild Deines Buches schicken oder sogar einen Social
Media-Post dartiber erstellen.

#41 Man wird leichter auf Dich aufmerksam und ladt Dich ein

Je nachdem welches Experten-Business Du besitzt und in welcher Nische Du
unterwegs bist, gibt es Veranstaltungen und Inhaltsersteller, die sich an die-
selbe Zielgruppe richten. Mit einem Buch kann es sehr gut sein, dass man auf
Dich aufmerksam wird und Dich einladt. Das kdnnen beispielsweise (Online-)
Kongresse sein, Podcasts, Gastbeitrdge, Youtube-Channel oder sogar als
Speaker auf einem Event.

Auch Du selbst kannst aktiv werden und Dich quasi selbst einladen, wenn Du
denkst, dass es passen wirde. Als Autor stellst Du auf jeden Fall eine inte-
ressante Personlichkeit dar, die man gerne interviewen mochte und von der
man mehr wissen will. Ja, selbst grofRe Nachrichtenseiten oder Fernsehanstalten
kénnten irgendwann auf Dich aufmerksam werden, denn Autoren nimmt man
einfach als Experte wahr.

Du siehst also, dass ein Buch auf viele Weisen ein Turdffner sein kann, um noch
mehr Reichweite zu generieren.
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#42 Leichteres Affiliate Marketing méoglich

Affiliate-Marketing ist nichts anderes als dass jemand anderes Dein Buch be-
wirbt und fur jeden Verkauf automatisch eine Provision bekommt. Dies ist im
Internet-Marketing sehr beliebt und heutzutage technisch ohne Weiteres mog-
lich. Vielleicht hast auch Du schon auf Social Media einige Influencer Uber ein
gewisses Produkt schwarmen horen. Nun - haufig betreiben sie dabei Affiliate
Marketing und werden bei jedem Kauf des Produkts beteiligt.

Sofern es auch fur Dein Themenfeld sogenannte Zielgruppen-Besitzpartner
(also andere Privatpersonen oder Unternehmen, die dieselbe Zielgruppe besit-
zen wie Du) gibt, dann kénnen sie Dein Buch bewerben und bei jedem Verkauf
bares Geld verdienen. Der Vorteil fur Dich ist, dass Du relativ schnell, risikolos
und glnstig, viel Reichweite bekommst. Du erreichst damit gezielt die Men-
schen, die sich fir Deine Angebote interessieren. Es ist eine Win-Win-Win-Situa-
tion: Dein Affiliate-Partner kann seine Reichweite monetarisieren (also damit
Geld verdienen), die Buchkaufer erhalten ein glinstiges, interessantes Buch und
Du erhaltst viele neue Leads, die daraufhin noch mehr von Dir kaufen wollen.

Dabei sind Blcher eines der besten Affiliate-Produkte, die es gibt. Das Problem
fur Affiliate-Marketer ist namlich haufig, dass sie ihre Follower und Webseiten-
Besucher nicht mit irrelevanter Werbung nerven wollen. Viele Menschen haben
schon gemerkt, dass manche Affiliates nicht wirklich hinter den beworbenen
Produkten stehen und misstrauen ihnen deshalb mehr. Eine Buchempfehlung
ist hingegen nicht stérend, da ein Buch etwas ,,Unschuldiges” an sich hat. Noch
besser: Wenn ein Affiliate ein Buch empfiehlt, haben seine Follower das Gefuhl,
dass er ihnen etwas Gutes tun will. Dadurch ist man eher dazu bereit, Dein
Buch per E-Mail, auf deren Webseite oder auf Social Media zu bewerben.

Zudem ist ein Buch leicht verkauflich, denn das Produkt ,,Buch” ist selbsterkla-
rend. Das ist sehr wichtig, denn Deine Affiliate-Partner kdnnen somit durch
Bilder oder Texte schnell und einfach fir Dein Buch werben. Auch erhalten
Deine Affiliates sofortige Einnahmen und mussen nicht Tage und Wochen war-
ten, bis sie eine Provision erhalten.

Naturlich ist auch Word-of-Mouth-Marketing besser mdglich, denn wenn je-
mand Dein Buch schon gelesen hat und es gut fand, kann diese Person es ganz
einfach einem Freund oder einer Freundin weiterempfehlen.

Wenn wir schon einmal beim Thema sind: Hast Du in Deiner Reichweite auch

Coaches, Berater und Experten? Dann mochtest Du vielleicht dieses Buch, das
Du gerade liest, weiterempfehlen. Gerne kannst Du mich hierflr kontaktieren.
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#43 Ein Buch zu schreiben macht Dich zu einem besseren Experten

Es gibt verschiedene Wege, wie man zu einem Experten werden kann. Man
kann zum Beispiel eine Herausforderung selbst gemeistert haben, man kann
durch Recherche und Lernen zu einem Experten werden oder auch durch
Ubung.

Nun ist es jedoch so: Experte zu sein ist die eine Sache - mit dieser Expertise
aber anderen Menschen zu helfen, ist eine andere. Denn es ist gar nicht so
trivial, anderen Personen zum Erfolg zu verhelfen. Es braucht auch hier wieder-
um die Fahigkeit, dies tun zu kénnen.

Ein Buch zu schreiben kann Dir hierbei enorm weiterhelfen. Jeder Experte hat
viele Informationen und Erfahrungen im Kopf, die seinen Kunden weiterhelfen
kénnen. Aber wie kannst Du diese Fulle an Wissen nun bestmdglichst an Deine
Kunden kommunizieren? Diese Frage musst Du Dir beim Schreiben eines Bu-
ches auch stellen. Du wirst die positive Erkenntnis machen, dass Dich diese Auf-
gabe als Experte starken wird.

Dein Know How in Worte zu fassen, im Detail zu erklaren und in eine geordnete
Reihenfolge zu bringen, wird Dir mehr Klarheit Gber Dein Themenfeld geben,
die Du wiederum auch an Deine Kunden und Klienten weitergeben kannst.
Beim Bucherschreiben musst Du Dich in Deine ,Lehrlinge” hineinversetzen kon-
nen; das ist eine gute Ubung fir den spateren Kontakt bei einer Zusammen-
arbeit mit Deinen Kunden.

Auch die Uberlegungen und Recherchen, die Du beim Schreiben eines Buches
anstellen musst, werden Dich zu einen besseren Experten machen. Mir geht es
beim Schreiben dieses Buches ebenso, denn es hat mir sehr viel Klarheit gege-
ben. Tatsachlich wusste ich namlich vorher noch nicht wirklich die genaue Her-
angehensweise, wie ich Experten anhand des Buch-Funnels zu mehr Traum-
kunden verhelfen will: Wie sieht also das Angebot genau aus und wie liefere ich
dann meinen Service aus?

Jetzt, da ich mich mit dem Blicherschreiben auseinandersetzen musste, weil3 ich
auch immer besser, wie der optimale Prozess sein sollte, um ein Buch-Projekt
erfolgreich umsetzen zu kdnnen und kann diese Erkenntnisse an meine Kunden
weitergeben.

#44 Du kannst Dich mit Deinem Buch selbst verwirklichen

Wenn das Themengebiet, auf dem Du Experte bist, wirklich Deine Passion ist
und Du Dein Herzblut in die Aufgabe steckst, anderen Menschen zu helfen,
dann solltest Du Dich auch mit einem Buch zu diesem Thema verwirklichen.
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Ja, es wurden schon viele Blcher geschrieben, aber Dein persénliches Buch
fehlt einfach noch in den Bucherregalen der Menschen und in den Bibliotheken
dieser Welt. Ein Buch ist prinzipiell fir die Ewigkeit bestimmt. Selbst nach Dei-
nem Tod kdnnte es noch vielen Menschen weiterhelfen. Dein Buch kann teil-
weise auch Deine Biografie beinhalten, in der Du von Deiner Leidensgeschichte
erzahlst und wie Du sie Uberwinden konntest.

Aber Achtung: Man sollte das Buch nicht ausschlief3lich fur sich selbst schrei-
ben, sondern man sollte nie das Ziel aus den Augen verlieren: Dein Buch ist nur
daflr da, um am Ende neue Kunden zu gewinnen.

Bedenke: Der Kéder muss dem Fisch schmecken und nicht dem Angler!

Falls ich Dich bei Deinem Buch-Projekt begleiten darf, kénnen Dir solche Fehler
Ubrigens nicht unterlaufen.

Das waren also 44 Grinde, weshalb man den Buch-Funnel fur ein Experten-
Business nutzen sollte. Du hast gesehen: Es gibt viele gute Griinde, um ein Buch
als Marketing-Instrument zu nutzen. Warum ware der Buch-Funnel fir Deine
Situation sinnvoll? Markiere die 5 besten Grinde, weshalb Du personlich
den Buch-Funnel nutzen wiirdest:

#1 Ein Buch erregt Aufmerksamkeit von Leuten, die #23 Ein Buch hinterlasst nachhaltigen Eindruck
noch nie von Dir gehort haben. #24 Buch-Leads sind loyaler zu Dir
#2 Ein Buch erregt Aufmerksamkeit von Leuten, die #25 Buch-Leads sind eher dazu bereit,

Dich schon kennen, aber noch nichts von Dir
gekauft haben

#3 Ein Buch ist ein besserer Verkaufer als Du
#4 Man kann schnell einen Expertenstatus
aufbauen

#5 Man kann seinen Expertenstatus ausbauen
#6 Buch-Leads sind online die besten Leads
#7 BuchLeads sind offener daflr, sich von einem
Experten helfen zu lassen

#8 Man erreicht weitere Kundensegmente

#9 Mit einem Buch-Funnel wird PPC-Marketing
profitabel

#10 PPC-Marketing bleibt profitabel

#11 Man kann seinen Markt dominieren

#12 Du erhaltst alle Kontaktdaten des
Interessenten

#13 Buch-Leads haben schon gekauft

#14 Bucher werden auch tatsachlich gelesen
#15 Ein Buch ist die beste Visitenkarte

#16 Man kann hohere Preise verlangen

#17 Man erzielt hdhere Abschlussquoten

#18 Blcher bieten einen weichen Einstieg ins
Thema

#19 Das Produkt ,Buch” kennt man

#20 Ein Buch zu kaufen, fahlt sich gut an

#21 Ein Buch ist besser als eine Webseite

#22 Positive Einstellung zum Produkt Buch

hochpreisige Angebote zu kaufen

#26 Der Wert ist direkt ersichtlich

#27 Ein Buch kann Dir direkt Einnahmen bringen
#28 Ein Buch gibt Dir als Experte Glaubwdrdigkeit
#29 Ein Buch schafft Vertrauen

#30 Ein Buch kann Deine Zielgruppe am besten
beeinflussen

#31 Du kannst Deinen erklarungsbedurftigen
Losungsansatz aufzeigen

#32 Ein Buch verbessert alle Metriken Deines
Funnels

#33 Autoren geniel3en ein hohes Ansehen

#34 Buch-Leads kdnnen auch Jahre spater noch
kaufen

#35 Buch-Leads warmen sich proaktiv selbst auf
#36 Du wirst als Experte selbstbewusster

#37 Buch-Leads sind angenehmere Kunden

#38 Buch-Leads sind zufriedenere Kunden

#39 Buch-Funnel sind ,Evergreen Funnel”

#40 Freude Uber Paket und physisches Produkt
#41 Man wird leichter auf Dich aufmerksam und
1adt Dich ein

#42 Leichteres Affiliate Marketing moglich

#43 Ein Buch zu schreiben macht Dich zu einem
besseren Experten

#44 Du kannst Dich mit Deinem Buch selbst
verwirklichen



Let's work together!

Jetzt, da Du die riesengrof3en Vorteile des Buch-Funnels kennst, mochte ich die
Gelegenheit nutzen, Dich von einer Zusammenarbeit mit mir zu Gberzeugen.

Gemeinsam werden wir Deinen eigenen Buch-Funnel erstellen, der Dir viele
neue Interessenten und Kunden liefern wird. Du kannst dabei wahlen, ob ich im
.Done-for-you”-Format Dein Buch schreiben und den kompletten Buch-Funnel
fur Dich aufsetzen soll; oder ob ich Dir im ,Done-with-you“-Format unterstit-
zend zur Seite stehe und wir das Projekt gemeinsam angehen. Egal wer Du bist
und egal in welcher Branche Du tétig bist: Der Buch-Funnel kann auch fir Dich
die Losung aller Probleme in Deinem Business und sogar in Deinem Leben
werden.

Bedenke aber, dass ein Buch zu schreiben nur der Anfang ist. Es ist nicht so,
dass Dein Business, sofern das Buch fertig ist, zu einem Selbstlaufer wird. Dir
kann man dann zwar zu Deiner Leistung gratulieren und Du kannst Dich als
Autor bzw. Autorin bezeichnen, aber wenn Du mit Deinem Buch keinen erfolg-
reichen Funnel erstellst, der fortlaufend Kunden generiert, wird Dein Werk nur
bedeutungslos im Regal herumstehen.

Nein, wenn Dein Buch fertig geschrieben ist, fangt die wichtigste Arbeit erst an:
Du musst zwingend wissen, wie ein guter Funnel aussieht und worauf es hierbei
wirklich ankommt. Deshalb biete ich Dir gerne meine Hilfe an: In einem ersten
Kennenlerngesprach erklare ich Dir, wie genau ich Dir helfen kann und wie eine
Zusammenarbeit aussehen wuirde.

Denn was ist aktuell der grof3te Kostenfaktor in Deinem Business? Es ist das
fehlende Wissen, wie Du mehr Geld verdienen kannst. Es sind also die Oppor-
tunitatskosten. Wenn Du mithilfe des Buch-Funnels irgendwann eine Million
Euro verdienen wirst, Du aber heute nicht die Chance nutzt und ihn fur Dein
Business einsetzt, dann hat Dich diese Entscheidung eine Million Euro gekostet.

Wenn also auch Du Deinen eigenen Buch-Funnel aufsetzen willst, der Dir effek-
tiv neue Kunden einbringt, und die nicht nur Kunden sind, sondern sogar Fans
von Dir sind, bevor sie Uberhaupt etwas von Dir kaufen, dann solltest Du das
Gesprach mit mir suchen.

Erst recht, wenn Du schon ein Produkt bzw. eine Dienstleistung zum Verkauf
bereitstehen hast, solltest Du dringend einen Termin buchen, denn glaub mir:
Ein Buch kénnte Dein Business richtig schnell, richtig erfolgreich machen.

Und keine Sorge: Ich werde Dir in diesem ersten Kennenlerngesprach noch kein

Angebot machen - es sei denn, Du willst das. Zudem werde ich Dir keinen Druck
machen, denn eine Zusammenarbeit mit mir wirde Uber einen langeren Zeit-

49



raum gehen, weshalb man sich mit der Entscheidung etwas Zeit lassen sollte.
Ubrigens brauche ich auch Zeit, um mir zu Gberlegen, ob ich mit Dir zusammen-
arbeiten will, denn ich biete die Option an, anfangs nur geringe Preise fir meine
Hilfe zu zahlen, woflr ich dann aber eine hohe Pramie im Erfolgsfall verlange.
Somit kannst Du Dir sicher sein, dass ich zu 100% hinter Dir stehe und Deinen
Erfolg genauso sehr will, wie Du selbst.

Hierfur arbeite ich allerdings nur mit Experten zusammen, bei denen ich auch
das Potential sehe. Ich hoffe, Du hast noch den Ehrgeiz und die Motivation,
richtig GrolRes mit Deinem Business zu erreichen. Falls nicht, mdéchte ich Dir
noch einmal vor Augen halten, weshalb ein Online-Experten-Business eines der
besten Geschaftsmodelle der heutigen Zeit ist:

Hohes Einkommen: Es ist absolut realistisch, ein hohes Einkommen mit einem
Experten-Business zu generieren. Egal, ob es 100.000€ pro Jahr oder 100.000€
pro Monat sind - es ist moglich. Der Beweis hierfir sind die vielen Experten, die
das schon erreichen konnten.

Skalierbares Einkommen: In einem Experten-Business gibt es viele Moglich-
keiten, das Einkommen zu erhéhen. Sei es durch mehr Kunden, hohere Preise,
Verbesserung des Funnels oder das Optimieren der Prozesse. Die ganze Welt
mochte potenziell Deinen Service, Hilfe oder Dienstleistung nutzen.

Hoher Automatisierungsgrad maglich: Es gibt heutzutage sehr viele Tools, die
einem Arbeit abnehmen und den Verkaufsprozess automatisieren oder teil-
automatisieren. Sei es das E-Mail-Programm, die Webseite, Videos, Webinar-
Software, Zahlungsabwickler oder das Ausspielen von Werbung. Mit der Ver-
bindung aus Automatisierung und Skalierbarkeit ist extrem viel moglich. Sobald
Dein Verkaufsprozess einmal eingerichtet ist, brauchst Du (fast) nichts mehr zu
tun. Optimalerweise generierst Du sogar passives Einkommen: Du steckst also
einmalig Arbeit in ein Projekt und generierst damit Jahr fur Jahr Einnahmen.

Relativ einfach umsetzbar: Es gibt wohl kaum ein anderes Business, bei dem
man mit so geringen Startkosten sofort hohe Einnahmen erzielen kann. Es ist
letztendlich nur ein Laptop oder ein Handy mit Verbindung zum Internet not-
wendig. Auch gibt es so viele Tools, mit denen man kostenlos bzw. sehr preis-
wert ein Online-Experten-Business aufbauen kann. Es gibt beispielsweise Social-
Media oder E-Mail-Marketing fur die Kundengewinnung, eine Webseite oder
Video-Plattformen, um Vertrauen aufzubauen, und ein Telefon bzw. Zahlungs-
abwickler, um den Kaufabschluss herbeizufuhren. Fir die Auslieferung Deines
Services oder Beratung gilt dasselbe.

Du gehst Deiner Leidenschaft nach: Optimalerweise tust Du etwas, was Dir

Spall macht und Dich erfillt. Vielen Arbeitnehmern geht es leider nicht so.
Schon oft habe ich aus meinem Freundes- und Bekanntenkreis gehort, dass
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ihnen ihr Job eigentlich gar keinen Spal8 macht und es flr sie jeden Tag eine
Uberwindung ist, zur Arbeit zu gehen.

Vielseitigkeit: Fir den Rest seines Lebens am FlieBband zu stehen, hért sich
nicht gerade traumhaft an. In Deinem Experten-Business wirst Du jedoch viel
Abwechslung haben. Nicht nur, dass Du mit Menschen arbeitest, die in ihrer Art
verschieden sind, sondern auch Dein Aufgabenfeld und die Herausforderungen,
die Du meistern musst, sind vielfaltig. Es ist wohl kein Tag wie der andere.

Du kannst zeigen, was Du kannst: Ich bin der Uberzeugung, dass die meisten
Menschen in ihrem Job niemals ihr wahres Potential entfalten werden. Das ist
sehr schade, denn am Ende ihres Lebens werden sich wohl viele genau diese
Frage stellen: Was hatte ich wohl noch erreichen kénnen? In Deinem Experten-
Business hast Du jedoch die Mdglichkeit zu zeigen, was Du kannst. Bei Dir liegt
die alleinige Verantwortung daruber, wie viel Erfolg Du haben wirst. Du triffst
jede Entscheidung selbst und kannst Dich auch immer weiter verbessern.

Du kannst anderen helfen: Es ist ein tolles Geflihl, wenn man seinen Kunden
und Klienten helfen kann. Manche haben schon seit Jahren ein bestimmtes
Problem oder eine Herausforderung, die sie meistern wollten. Dank Dir haben
sie es geschafft und Du kannst den Erfolg mit ihnen geniel3en. Da tritt die
Freude Uber die Summe an Geld, die Du daflr bekommst, fast schon in den
Hintergrund.

Du bist hoch angesehen: Mit einem erfolgreichen Experten-Business hast Du
einen hoéheren Status in unserer Gesellschaft. Menschen sehen zu Dir auf und
danken Dir fur Deine Hilfe. Auch Dein Freundes- und Bekanntenkreis wird Dich
mit ganz anderen Augen sehen, sobald sie merken, welchen Mehrwert Du
lieferst.

Wenig Arbeit fur viel Geld: Als Experte bzw. Expertin solltest Du Dich nicht pro
Stunde bezahlen lassen, sondern fur das Ergebnis, welches Du lieferst. Auch fur
Deine Kunden und Klienten ist die ergebnisorientierte Bezahlung besser, denn
anstatt die Arbeit so weit wie mdglich hinauszuzégern, hast auch Du das Inter-
esse, das Problem schnell zu I6sen und kannst Dir tberlegen, wie Du diesen
Prozess optimieren kannst. Das bedeutet am Ende mehr Zeit fur Dich, bei
schnellerer Problemlésung fir den Kunden und gleichbleibend hohen Preisen
fir Deine Arbeit.

Du bist Dein eigener Chef: In einem Angestelltenverhaltnis hast Du Verpflich-
tungen, die Du bei Deinem eigenen Business nicht hast. Du musst unter der
Woche jeden Tag zur Arbeit, Dich mit Deinen Kollegen herumschlagen und Du
musst die Sachen abarbeiten, die man Dir auftragt. Freiheit sieht anders aus.
Far die einen Menschen sind diese Arbeitszwange kein Problem, fir andere
allerdings schon und die Arbeit kann sogar zur Belastung werden. In Deinem
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Business hast Du hingegen die volle Kontrolle. Du kannst Dir aussuchen, mit
wem Du zusammenarbeitest; hast niemanden Uber Dir, der Dich bewertet und
Dir Druck macht; und Du hast die Chance, endlich aus dem Hamsterrad auszu-
brechen, indem man sich anstrengt, hart arbeitet und kampft.

Mehr Freizeit: Dieser Punkt ist auch mein Hauptgrund fir das Grinden eines
Experten-Businesses: Ich mdchte nicht unbedingt Geld-Millionar sein, sondern
ich will vor allem Zeit-Millionér sein, um die Welt zu entdecken und das Leben
zu genielBBen. Ich mdchte nicht den GroR3teil meines Lebens flr andere arbeiten.

Zeitliche Flexibilitdt: Man kann spontan in den Urlaub gehen, Events besu-
chen, seinen Hobbies nachgehen oder den Tag mit den Kindern verbringen.
Man kann entscheiden, zu welchen Uhrzeiten und an welchen Tagen man arbei-
tet. Auch seine Pausen kann man selbst planen. Es gibt also keine vorgegebe-
nen Arbeitszeiten, keine spontanen Uberstunden und man kann éfter als ein-
mal im Jahr eine Reise machen.

Ortliche Unabhéngigkeit: Du kannst arbeiten, von wo Du méchtest. Du musst
nicht mit dem Zug oder dem Auto zur Arbeit fahren, sondern kannst im Home-
office am Schreibtisch, im Bett oder auf dem Sofa arbeiten, wéhrend es drau-
Ben regnet, stirmt oder schneit. Du kannst zur Abwechslung in einem Café
arbeiten oder kannst Wartezeiten im Alltag nutzen, um kleine Aufgaben zu
erledigen. Du kannst theoretisch durch die ganze Welt reisen, da Du fur Dein
Experten-Business nur einen Laptop und Internet benétigst. Ich bin schon seit
einigen Jahren in der Experten-Branche und kann Dir sagen: Es gibt auch preis-
lich so viele Vorteile, die man als Selbststandiger beim Reisen hat.

Dein Job ist zukunftssicher: Menschen werden immer Probleme haben, die
sie 16sen wollen bzw. Ziele haben, die sie erreichen wollen. Roboter kdénnen
ihnen nicht wirklich helfen, sondern Menschen brauchen andere Menschen. Du
bist als Experte somit unersetzbar und wirst in Zukunft noch viele neue Kunden
haben. Wenn Du erfolgreicher wirst, kannst Du sogar der deutschen Wirtschaft
helfen, indem Du Mitarbeiter anstellst.

Du siehst also: Es geht hier um sehr viell Wenn wir genauer dartber nachden-
ken, dann ist dieses Ziel, erfolgreicher Experte zu werden, wahnsinnig erstre-
benswert.

Wenn Dir nun also die grol3en Vorteile eines erfolgreichen Experten-Business
bewusst sind und wenn Du erkannt hast, dass der Buch-Funnel die Losung all
Deiner Probleme sein kann, dann rate ich Dir: Go for it! Fasse den Entschluss
und schreib Dein Buch!
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Ja, es ist eine kleine Herausforderung und es dauert seine Zeit, jedoch kann ich
Dir versichern, dass es sich lohnen wird. Du musst das Buch nur einmal schrei-
ben und es wird Dir danach jedes Jahr einen groBen Nutzen bieten. Falls Du nun
also den Entschluss gefasst hast, dann mochte ich Dich direkt noch zu einer
weiteren Sache Uberreden: Lass Dir bei Deiner Buch-Funnel-Erstellung von mir
helfen!

Entweder indem ich Dein Buch fur Dich schreibe und Deinen Buch-Funnel
erstelle oder als eine Art Sparringspartner, der Dir sowohl beim Schreiben des
Buches als auch bei der Erstellung des Verkaufsfunnels hilft, berat und Dich
aktiv unterstitzt.

Ich kann Dir versprechen, dass es sich fur Dich garantiert lohnen wird, mit mir
zusammenzuarbeiten, anstatt die Sache alleine anzugehen. Nicht nur, dass ich
selbst schon zwei erfolgreiche Buch-Funnel erstellt habe - ich habe auch viele
andere Buch-Funnel analysiert und mir viele Gedanken daruber gemacht, wie
man den Buch-Funnel erfolgreich umsetzen kann.

Ich spare Dir damit nicht nur enorm viel Zeit, indem ich Dir einen Schritt-flr-
Schritt-Plan aufzeige und Dir Arbeit abnehme, sondern Du wirst mithilfe meiner
Expertise auch mehr Kunden bekommen, indem der Funnel einfach besser ge-
staltet sein wird.

Was ware es Dir also wert, wenn Du mit meiner Hilfe ...

.. Eine Vielzahl von neuen Leads und Interessenten generieren wurdest?

.. Diese Interessenten doppelt so viel Aufmerksamkeit fir Deine Inhalte zeigen?
.. Diese Interessenten doppelt so starkes Vertrauen zu Dir aufbauen?

.. Was, wenn Du doppelt so viele Anfragen flr eine Zusammenarbeit erhaltst?

... Was, wenn Deine Abschlussrate am Telefon oder in einem Verkaufs-Webinar
doppelt so hoch ist?

... Was, wenn Du doppelt so hohe Preise verlangen kannst?
... Was, wenn 50% der Nicht-Kaufer im Nachgang doch noch zu Kaufer werden?

... Was, wenn Du nur den halben Zeitaufwand hast, einen Interessenten in einen
Kunden zu verwandeln?

... Was, wenn Du nur den halben Zeitaufwand hast, um Deinen Service auszu-
liefern?
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... Was, wenn Deine Kunden doppelt so zufrieden mit Deiner Arbeit sind?

... Was, wenn all diese Punkte nicht nur verdoppelt werden, sondern verzehn-
facht werden kénnen?

Ein erfolgreicher Buch-Funnel kann all das moglich machen und selbst, wenn
nur ein einziger Punkt tatsachlich real wird, hatte sich die Zusammenarbeit mit
mir schon vielfach gelohnt.

Da ich mich als echten Sparfuchs bezeichnen wirde und auch seit langer Zeit
ein Experten-Business flihre, kann ich Dir zudem viele Tipps geben, wie Du Dein
Business am besten fiihrst und wie Du bares Geld sparen kannst.

Nur einige Beispiele:

Falls Du als Kleinunternehmer (iber Digistore24, Copecart oder Ahnliches
Deinen Service verkaufst, kann ich Dir zeigen, wie Du die Transaktionskosten
von 27% (19% USt. + 8% Anteil des Zahlungsanbieters) auf nur 2% oder sogar
0% runterbringen kannst. Leider habe ich wegen dieser Unkenntnis anfangs
zehntausende Euro verschleudert.

Auch bei nutzlichen Tools wie z.B. Video-Hosting (Ich bezahle nichts), Webinar-
Software (40% Rabatt), E-Mail-Software mit Automatisierung (Ich bezahle sehr
wenig), Kursplattform (Ich bezahle nichts) oder Formular- bzw. Buchungs-Soft-
ware (Ich bezahle nichts) kann ich Dir viele Tipps zum Sparen geben und Dir den
Tipp geben, welcher Anbieter am besten ist.

Falls Dir die Technik zu schaffen macht, kann ich Dir auch hier schnell und
effizient helfen. Angefangen bei einer Webseite, bei der Deine Besucher auch
wirklich konvertieren sollen, bis hin zum E-Mail-Programm, Deiner Zahlungs-
abwicklung, Ads-Manager oder Deiner Kursplattform.

Auch bei der Buchveroéffentlichung muss man auf einiges achten. Das fangt an
beim Buchcover, bis hin zum Layout der Innenseiten, dem Druck des Buches,
als auch beim Versenden des Buches an Deine Kaufer.

Vereinbare deshalb in den nachsten Tagen ein erstes Kennenlerngesprach mit
mir! In diesem Gesprach werden wir uns etwas kennenlernen und wir werden
besprechen, ob und wie ich Dir helfen kdnnte. Ich werde Dir bei diesem Erst-
gesprach noch kein Angebot machen - es sei denn Du willst das. Ich gestalte
meine Angebote extra so, dass bei einer Zusammenarbeit eine klare Win-Win-
Siutation entsteht und es tatsachlich dumm ware, sich nicht helfen zu lassen.
Aber Achtung: Ich helfe nur einer kleinen Anzahl an Experten zur selben Zeit.
Das ist kein Marketing-Gag, um Dich zum Handeln zu bewegen, sondern es ist
die Wahrheit. Falls also aktuell freie Termine verflgbar sind, dann nutze die
Chance!
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Kapitel 4

Wie ein Buch Funnel aussehen kann

Womédglich hast Du nun schon den Entschluss gefasst und mochtest ein Buch
schreiben, um damit viele neue Kunden fur Dein Experten-Business zu gewin-
nen. Super! Jetzt bist Du sicherlich schon gespannt und mdchtest wissen, wie
der Verkaufsprozess mit Deinem Buch in Zukunft aussehen kdnnte. Gerne!
Damit Du einen groben Uberblick dariber bekommst, welche Varianten ein
Buch-Funnel annehmen kann, werden wir diese Frage nun naher beantworten.

Grundsatzlich gibt es mehrere Moglichkeiten, wie Dein Buch-Funnel am Ende
aussehen wird. Tatsachlich ist es auch eine sehr individuelle Entscheidung,
welchen Funnel Du fur Dein Experten-Business klugerweise nutzen solltest.
Gerne berate ich Dich in dieser Angelegenheit personlich. Im GrofRen und
Ganzen sieht ein Buch-Funnel aber immer gleich aus:

Buch- Lead Kaufabschluss
Lead Aufwdrmen Hochpreis-Produkt

Ng— | —
2 ] 3]

Am Anfang des Funnels mussen wir Buch-Leads einsammeln (wie man an Buch-
Leads gelangt, erfahrst Du Ubrigens im nachsten Kapitel). Wir erzeugen also
Aufmerksamkeit, indem wir unser Buch vermarkten und erhalten auf diesem
Wege die Kontaktdaten unserer Interessenten.

Im nachsten Schritt wird der neue Buch-Lead weiter aufgewarmt. Wir missen
also bei unseren Interessenten noch mehr Vertrauen aufbauen, damit wir
irgendwann unsere hochpreisigen Angebote an sie verkaufen kénnen.

Dies geschieht dann im letzten Schritt - dem Kaufabschluss. Jeder dieser drei

Schritte kann anders aufgebaut sein, weshalb ich Dir nun zu jedem Schritt ein
paar Méglichkeiten vorstellen werde. Wir beginnen mit dem Buch-Lead.
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Wie Dein Buch als Lead Magnet aussehen kann

Ein Merkmal des Buch-Funnels flr Experten ist, dass wir zu Anfang mit einem
.Kostenlosen Buch” werben. Die Werbung fir Dein Buch ist oft der erste Be-
rihrungspunkt, den Deine Kunden mit Dir haben - Du bist ihnen also noch
vollig fremd. Die Einstiegshirde, um neue Interessenten in einen Funnel zu
bekommen, sollte deshalb stets sehr niedrig sein, damit sie ohne Risiko mehr
von Dir und Deiner Arbeit erfahren kdnnen.

Ein kostenloses Buch bietet sich hierfir sehr gut an: Zum einen erzeugt das
Wort ,kostenlos” starke Aufmerksamkeit bei den Menschen und zum anderen
wird man auch positiver wahrgenommen, weil man etwas Wertvolles ver-
schenkt. Sofern sich der Buchtitel perfekt an Deine Zielgruppe richtet, wirst Du
mit dem kostenlosen Buch als Lead-Manet sehr starkes Interesse und Verlan-
gen erzeugen.

Dabei gibt es zwei Varianten, wie Du Dein Buch als Lead-Magnet anbieten
kannst. Zum einen kannst Du Dein Buch tatsachlich verschenken - also fir null
Euro anbieten - oder aber Du nutzt den sogenannten ,Free-plus-Shipping"-
Funnel, bei dem das Buch zwar kostenlos ist, jedoch Versand- und Logistik-
kosten gezahlt werden mussen. Ich méchte Dir diese zwei Varianten nun naher
erlautern und Dir zeigen, welche Vor- und Nachteile sie haben.

Variante 1: Das Buch verschenken

Der grol3e Vorteil bei dieser Variante ist, dass man Dein Buch tatsachlich be-
stellen kann, ohne eine Kreditkarte zur Hand zu haben oder sich in ein Paypal-
Konto einloggen zu mussen. Man muss hierbei nur ein Formular ausfullen, bei
dem die Adresse und weitere Daten abgefragt werden.

Du kannst Dir vorstellen, dass Du dadurch weitaus mehr Buch-Leads einsam-
meln kannst als mit der Free-plus-Shipping-Variante, bei der man beispielsweise
6,95€ bezahlen muss.

Ein weiterer grol3er Vorteil bei dieser Variante ist, dass man relativ einfach die
Telefonnummer des Interessenten abfragen kann. Du musst wissen: Die Tele-
fonnummer ist wohl die wertvollste Kontaktmdoglichkeit, die es im Online- Mar-
keting gibt, denn der persdnliche Kontakt ist immer noch die beste Moglichkeit,
um Vertrauen herzustellen und individuell auf eine Person einzugehen.

Der ,Deal”, den Du Deinen Interessenten anbietest, ist hierbei der folgende: Du

verschenkst Dein Buch komplett kostenlos; im Austausch dafiir missen Dir
Deine Interessenten alle Kontaktdaten geben - also E-Mail-Adresse, Telefon-
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nummer und die postalische Adresse. Nun gehst Du wie folgt vor, um diese
Variante so effektiv wie méglich zu nutzen: Du weist Deine Buch-Leads darauf
hin, dass Du sie - bevor Du das Buch an sie versendest - zuerst anrufst, um die
Adressdaten auf Richtigkeit abfragen zu koénnen. Das ist Ubrigens auch tat-
sachlich ratsam, denn manchmal gibt es bei der Eingabe der Adresse Fehler.

Nachdem ein Interessent also das Formular zur Buchbestellung ausgefiillt hat,
rufst Du ihn an und prufst zu Anfang des Gesprachs die Adresse ab. Jedoch
bleibt es nicht bei dieser einen Frage. Du fragst Deinen Gesprachspartner lieb
und nett, ob er noch 2 Minuten Zeit hat, um weitere Fragen stellen zu kénnen.
In den meisten Fallen stimmt Dein Gegenuber der Frage zu und Du kannst
sofort eine Bindung mit Deinem potenziellen Kunden herstellen und erstes Ver-
trauen aufbauen. Manchmal entsteht daraus sogar ein langeres Gesprach, denn
auch Dein Gegenuber hat nattrlich Fragen an Dich und wie Du ihm helfen
kannst. Aulerdem kannst Du bei diesem kurzen Telefonat auch genauer pri-
fen, ob sich der Interessent fiir eine weitere Zusammenarbeit eignen wirde
oder nicht. Falls nicht, brauchst Du namlich auch Dein Buch nicht an ihn ver-
schenken. Du vertréstest ihn im Anschluss an das Gesprach dann einfach mit
der eBook-Version Deines Buches und sparst Dir den Aufwand und die Kosten
des Buchversands.

Nachteil dieser Variante ist naturlich, dass man erst einmal in Vorleistung treten
muss, da man das Buch auch tatsachlich verschenkt. Allerdings ist das aber
egal, sofern dadurch irgendwann wieder Einnahmen entstehen. Wer wirde also
nicht gerne 50€ ausgeben, um damit in 14 Tagen 5.000€ zu generieren?

Aber Achtung: Diese Variante ist nicht fir jedes Experten-Business geeignet.
Gerne berate ich Dich in der Frage, fur welchen Markt, Zielgruppe und Funnel
diese Variante geeignet ist.

Falls Du Dich tatsachlich dazu entscheidest, Dein Buch zu verschenken, kann ich
Dir auch hierzu viele weitere hilfreiche Tipps geben. Beispielsweise wie man
durch Verknappung das Verlangen nach Deinem Buch sehr stark vergrofRern
kann; oder wie Du nicht nur das Reziprozitatsprinzip anwendest (=indem Du
Deinem Gegenulber einen Gefallen machst, mochte er auch Dir einen Gefallen
machen), sondern wie Du Dir auch direkt den Benjamin-Franklin-Effekt zu Nutze
machen kannst (=Menschen mdégen jemanden mehr, nachdem sie ihm einen
Gefallen getan haben).

Zudem gebe ich Dir ein vorgeschriebenes Skript an die Hand, das Du beim
Anrufen Deiner Buch-Leads verwenden kannst. Auch gebe ich Dir Tipps und
Empfehlungen, welche Fragen Du stellen solltest, um einerseits eine Bindung
herzustellen und um andererseits Uberprifen zu kénnen, ob der Buch-Lead fiur
eine Zusammenarbeit geeignet ist.
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Variante 2: Free-plus-Shipping

Bei der Free-plus-Shipping-Variante wirbst Du zwar auch mit einem kostenlosen
Buch, jedoch wird unauffallig darauf hingewiesen, dass zusatzlich noch eine
Versand- und Logistikpauschale bezahlt werden muss. Diese Art von Funnel ist
nichts Neues, sondern wird mittlerweile vor allem in der Online-Marketing-
Branche oft genutzt.

Deine Interessenten werden dann von Deiner Landing-Page auf eine Bestell-
seite weitergeleitet, auf der zusatzlich noch die Versand- und Logistikpauschale
bezahlt werden muss. Somit ist das Bestellen des Buches am Ende nicht wirklich
kostenlos, sondern bedarf einer kleinen Investition in Héhe von zum Beispiel
4,95¢€, 5,95€ oder 6,95€.

Falls bei Deinen Interessenten jedoch Interesse am Buch besteht, werden sie
diesen kleinen Betrag naturlich trotzdem bezahlen und Du hast sie in Deinem
Funnel. StandardmaRig wird beim Bestellformular auch die E-Mail-Adresse ab-
gefragt; allerdings kannst Du auch hier die Telefonnummer des Kaufers verlan-
gen, wobei dies eine zusatzliche Hiurde darstellt, die von einem Kauf abhalten
kann.

Der grofRe Vorteil dieser Variante ist, dass Du Dein Buch zum Selbstkostenpreis
verkaufen kannst. Bedeutet also, dass all Deine Kosten durch das Zahlen der
Versand- und Logistikpauschale abgedeckt sind oder dass sogar ein kleiner
Gewinn fur Dich herausspringt. Aus diesem Grund kannst Du bei Deiner Buch-
Vermarktung sehr stark skalieren und musst Dir keine Gedanken daruber
machen, ob das Buch auch bei den richtigen Leuten ankommt oder nicht.

Der zweite grolRe Vorteil dieser Variante ist, dass man auf dem Bestellformular
noch weitere Zusatzprodukte anbieten kann, die den durchschnittlichen Waren-
wert erhohen kdnnen. Diese Zusatzprodukte kann man mit einem Klick dem
Warenkorb hinzufigen und werden somit relativ haufig impulsartig hinzu-
gekauft. Das tolle daran ist, dass es fur uns als Buchverkaufer aus Marketing-
Aspekten keinen Mehraufwand darstellt, diese Produkte mitzuverkaufen.

Achte darauf, dass auch diese Produkte - so wie Dein Buch - nicht allzu erkla-
rungsbedurftig sind und auch keinen hohen Preis haben. Je nachdem welches
Experten-Business Du fuhrst, sind verschiedene Zusatzprodukte méglich und
sinnvoll.

Eine Mdglichkeit, die tatsachlich alle Buchverkdufer nutzen kdénnen, ist das

Anbieten des Buches in digitaler Form anhand eines eBooks oder Audiobooks,
die man beispielsweise im Bundle flr 14,90€ zusatzlich anbieten kann.
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Des Weiteren kannst Du auch andere physische Produkte anbieten, die Du beim
Versenden Deines Buches direkt mitliefern kannst. Hier empfehlen sich vor
allem kleine, glinstige Produkte, die man gerne mit dazubestellt und die man
ohne Aufpreis in die Versandverpackung des Buches legen kann.

In meinem Experten-Business zum Thema Bdrsenhandel biete ich zum Beispiel
sowohl einen kleinen vergoldeten Bullen als auch eine Bitcoin-Munze fir jeweils
4,99€ an. Daruber hinaus sind auch Arbeitsblcher, Planner oder Erfolgs-
journale fur einen zusatzlichen Verkauf geeignet.

Aber auch groéRere Produkte lassen sich naturlich verkaufen - Du kannst ja mal
Uberlegen, was Du Deiner Zielgruppe alles anbieten kdnntest. Ubrigens: Wie
man diese Produkte auf Handelsplattformen glnstig bestellen kann und auf
was man dabei alles achten sollte, kann ich Dir gerne bei einer Zusammenarbeit
naher erlautern.

Allerdings kann man naturlich nicht nur physische, sondern auch digitale
Produkte auf der Bestellseite mit anbieten. Beispielsweise in Form von Video-
Kursen, Mitgliederbereichen oder eBooks.

Daruber hinaus kannst Du sowohl Coaching-, Software- und Affiliate-Produkte,
als auch Tickets zu Seminaren, Online-Kongressen oder Workshops anbieten.

Es gibt also viele Mdglichkeiten, um weitere Zusatzprodukte mit Deinem Buch
zu verkaufen. Achte jedoch darauf, dass Du nicht zu viele Angebote auf der
Bestellseite prasentierst, da die Seite ansonsten unubersichtlich wird und der
Nutzer den Bestellvorgang abbricht.

Auch einige weitere Dinge solltest Du beim Verkauf der Zusatzprodukte beach-
ten, damit Du Deinen Funnel nicht komplett zerstérst und Deine Kunden keine
Lust auf eine weitere Zusammenarbeit mit Dir haben.

Gerne erklare ich Dir bei einer Zusammenarbeit genauer, was ich damit meine
und warum gerade der Verkauf eines Kurses gefahrlich sein kann.

Daruber hinaus kann ich Dir auch Text- und Grafikvorlagen fur Deine Bestell-
seite geben, damit Du Dir diese Arbeit sparst und um die Conversion-Rate des
Buchverkaufs zu steigern.

Ob Du das Buch verschenken oder die Free-plus-Shipping-Variante benutzen

solltest, muss Ubrigens im Einzelfall entschieden werden. Gerne berate ich Dich
hierzu und erlautere die Vor- und Nachteile der zwei Varianten noch genauer.
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Wie Du Deine Buch-Leads aufwarmen kannst

Sobald wir Buch-Leads in unserem Funnel haben, sollten wir diese Leads nun
weiter aufwarmen, damit sie irgendwann unsere hochpreisigen Produkte und
Dienstleistungen kaufen werden. ,Aufwarmen” bedeutet in diesem Zusammen-
hang, dass wir den Interessenten weitere Moglichkeiten geben, sich Uber uns zu
informieren und mehr Vertrauen zu uns aufzubauen. Denn wie am Anfang des
Buches schon beschrieben, ist der Verkauf von Hochpreis-Angeboten mit einer
Hochzeit zu vergleichen - der ,Umworbene” gibt uns also nicht sofort zu Beginn
das Ja-Wort.

Zwar hat Dir der Buchverkauf per se schon viel Autoritdt und Vertrauen ge-
schenkt, jedoch muss seitens des Buchkaufers meistens noch etwas mehr
Vertrauen zu Dir aufgebaut werden, um sich eine Zusammenarbeit vorstellen zu
kénnen. Je nach Person muss man sich also noch mehr oder weniger Muhe
geben, damit er oder sie Deine Angebote in Anspruch nehmen will. Die einen
brauchen nur noch einen letzten Anreiz - andere wiederum mussen noch tber
Tage hinweg mit Dir warm werden. Deshalb schadet es grundsatzlich nicht,
noch weitere Elemente zu nutzen, um Interessenten von Dir und Deinen Leis-
tungen zu Uberzeugen. Ich mdchte Dir im Folgenden aufzeigen, welche Moglich-
keiten es hierzu gibt.

Dein Buch

Die erste und naheliegendste Moglichkeit, wie Du Kunden nach der Buchbe-
stellung weiter an Dich binden kannst, ist naturlich das Buch selbst. Du solltest
das Buch nach Eingang der Bestellung zeitnah an den Kaufer versenden. Lasst
Du ihn namlich zu lange auf Dein Buch warten, kann er das Interesse wieder
verlieren.

Sobald das Buch bei Deinem Kunden angekommen ist, ware es naturlich von
Vorteil, wenn Dein Buch auch tatsachlich gelesen wird. Denn durch das Buch
wird der Leser bzw. die Leserin erkennen, dass Du grof3en Mehrwert liefern
kannst und dass man durch eine Zusammenarbeit viel schneller an sein Ziel
kommen wird.

Naturlich kannst Du niemanden zum Lesen Deines Buches zwingen - allerdings
hast Du ja nun die Kontaktdaten der Interessenten und kannst ihnen auf
diesem Wege nahelegen, das Buch zu lesen. Frag also nach, ob sie das Buch
schon gelesen haben und was sie davon halten oder spreche Uber spannende
Themen, die in Deinem Buch vorkommen.

AuBerdem kannst Du auch die Buchsendung nutzen, um weiteres Vertrauen zu
Deinen Kunden aufzubauen, indem Du einen Brief, Flyer oder Einladungskarten
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mit in die Verpackung legst und die beim Offnen sofort ins Auge fallen. Hier
kannst Du mehr tber Dich und Deinen Service erzahlen und auf weitere Mog-
lichkeiten hinweisen, wie Dich Dein Kunde besser kennenlernen kann.

In meinem Experten-Business zum Thema Boérsenhandel verwende ich zum
Beispiel eine VIP-Einladungskarte flr ein Webinar, das exklusiv fur Buchkaufer
stattfindet. Gerne gebe ich Dir hierfur Grafikvorlagen und empfehle Dir eine
Druckerei, die Deine Printmedien kostengtinstig druckt.

Die Danke-Seite nach der Buchbestellung

Nachdem Dein Buch bestellt wurde, landen Deine Buchkaufer direkt auf der so-
genannten Danke-Seite. Anstatt sich auf dieser Seite einfach nur zu bedanken,
solltest Du die Gelegenheit nutzen und Deine Kunden weiter an Dich binden.

Tatsachlich ist es sehr wichtig, Deinen Buch-Leads sofort mehr von Dir und
Deiner Arbeit zu erzahlen. Denn haufig wird Dein Buch impulsartig gekauft und
man hat sich mit Deinem Experten-Business noch Uberhaupt nicht ndher aus-
einandergesetzt.

Nach dem Buchkauf ist die Aufmerksamkeit noch sehr hoch, weshalb Du
diese Chance auf jeden Fall nutzen solltest.

Ein wichtiger Punkt ist hierbei, dass Du Deine Kunden sofort wissen lassen soll-
test, wie Du ihnen weiterhelfen kannst und welche Art von Angebote Du bereit-
stellst.

Bei manchen Experten-Businesses ist dies Ubrigens nicht sofort ersichtlich -
selbst wenn man Dein Buch bestellt hat. Falls es Deinen Kunden namlich nicht
klar ist, welchen Mehrwert Du ihnen bringen kannst, werden sie keine weitere
Zeit in Dich und Deine Inhalte investieren wollen. Du musst also zumindest
andeuten, was Du tust und wie Du anderen weiterhelfen kannst.

Zudem haben manche Menschen zwar prinzipiell Interesse an einer weiteren
Zusammenarbeit; haben aber spater nicht die Zeit oder die Lust, sich weiter
Uber Dich zu informieren und vergessen Dich unter Umstanden wieder. Nutze
also die Gelegenheit und binde Deine Kunden auf der Danke-Seite noch mehr
an Dich.

Hierflr solltest Du einen (von mir sogenannten) Vertrauens-Verstarker nutzen,
von dem ich Dir nun drei Optionen vorstellen mdchte.
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Drei Vertrauens-Verstarker, die man nach der Buchbestellung nutzen kann

Als Vertrauens-Verstarker bezeichne ich solche Inhalte oder Events, die das
Potential haben, Deine Interessenten sehr stark an Dich zu binden. Ein gut ge-
machter Vertrauens-Verstarker kann dazu fihren, dass Deine Interessenten eine
sofortige Anfrage flr eine Zusammenarbeit stellen und somit zum Kaufer Deines
Hochpreis-Produktes werden.

Bevor ich Dir drei Varianten von Vertrauens-Verstarker vorstelle, solltest Du
wissen, dass das Medium ,Video” im Online-Marketing die beste Moglichkeit ist,
um Deine Glaubwdirdigkeit und Expertise zu unterstreichen und dadurch eine
Person an Dich zu binden. Videos sind visuell viel ansprechender als beispiels-
weise Text.

Auch ist ein Video leichter verdaulich und man ist eher dazu geneigt, ein Video
bis zum Ende zu schauen, als einen Text auf einer Webseite bis zum Ende zu
lesen. Man erzielt durch ein Video (welches durch Deine Stimme natlrlich auch
Audio enthalt) eine tiefere emotionale Wirkung, was zu einer starkeren Bindung
zu Dir fuhren wird. AuBerdem kann man sein Produkt bzw. Dienstleistung viel
einfacher und besser erklaren. Aus diesem Grund nutzen alle drei vorgestellten
Vertrauens-Verstarker auf die eine oder andere Weise das Medium Video.

Méglichkeit 1: Das Value Video

Ein Value Video ist ein Marketing-Video, das darauf abzielt, den Zuschauer von
einer Zusammenarbeit mit Dir zu Uberzeugen. Es hat meist eine Lange von 5 bis
15 Minuten, wobei es auch noch kirzer oder langer sein kann. Das Value Video
kann auf verschiedene Arten gestaltet werden, je nachdem, welchen Service Du
anbietest. Im Value Video solltest Du versuchen, Deine Expertise zu beweisen
und den Zuschauern zeigen, wie Du ihnen helfen kannst. Du solltest also das
Problem Deiner Zuschauer erkldren und zeigen, wie Du das Problem fur Deine
Kunden I6sen kannst. Das Ziel eines Value Videos ist es, die Zuschauer davon zu
Uberzeugen, dass das Produkt oder die Dienstleistung einen Mehrwert bietet
und dass es sich flr sie lohnt, es zu kaufen.

Die Vorteile von dieser Variante: Du kannst diese Art von Vertrauens-Verstarker
direkt auf Deiner Danke-Seite einbinden und kann somit sofort von den Buch-
kaufern angesehen werden. AuBerdem nutzt Du hier ein aufgezeichnetes Video,
weshalb Du Dir hierbei nur einmal grole Mihe machen musst und das Video
danach beliebig oft angesehen werden kann.

Bei der Anfertigung des Value Videos gilt es einiges zu beachten, damit es auch

eine Conversionstarke Wirkung hat. Gerne berate ich Dich hierzu und gebe Dir
eine klare Struktur an die Hand, wie Dein Video aufgebaut sein sollte. AuRerdem
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sollte Bild und Ton qualitativ hochwertig sein. Auch hier kann ich Dir zeigen, wie
das geht. Bitte nutze keinen veralteten Video-Sales-Letter fur Dein Value Video.
Es gibt modernere Versionen, die Deine Conversion-Rate stark erhéhen kénnen.

Méglichkeit 2: Einladung zu einem Webinar

Eine andere Variante fUr den Vertrauens-Verstarker ist das Abhalten eines
Webinars. Ein Webinar ist wie ein Seminar - nur online. Es ist also eine Prasen-
tation Uber ein bestimmtes Thema, was von beliebig vielen Teilnehmern tber
das Internet angesehen werden kann.

Der Vorteil: Ein Webinar kann nicht vor-und zurtickgespult werden und hat den
Charakter eines einmaligen Events, weshalb die Zuschauer oft bis zum Ende des
Webinars dabeibleiben.

Dabei gibt es verschiedene Formen eines Webinars. Bei Online-Marketern sehr
beliebt ist das sogenannte Evergreen-Webinar. Diese Art von Webinar wird nicht
live abgehalten, sondern es wird nur ein aufgezeichnetes Video in einem Webi-
nar-Raum abgespielt, was fur die Zuschauer den Anschein eines Live-Webinars
tauschend echt darstellt. Gerne nenne ich Dir den meiner Meinung nach besten
Anbieter flur Evergreen-Webinare auf dem Markt und zeige Dir, wie man hierbei
40% sparen kann.

Nicht zu unterschatzen sind allerdings echte Live-Webinare. Da Evergreen-Webi-
nare schon recht bekannt geworden sind, wird das Ganze von den Zuschauern
oft durchschaut und liefert manchmal einen schlechten Eindruck.

Live-Webinare sind hingegen eine tolle Moglichkeit, mit seinen Zuschauern zu
interagieren und deren Fragen zu beantworten. Bei einem Live-Webinar kannst
Du eine starke Bindung zu Deinen Zuschauern herstellen und wirkst einfach
echter und authentischer.

Ubrigens kann man am Ende eines Webinars sogar den Kaufabschluss voll-
ziehen - dazu spater mehr.

Natlrlich kann man als Vertrauens-Verstarker auch ein Seminar statt eines
Webinars abhalten - leider habe ich damit noch keine Erfahrung und kann Dir
dazu wenig weiterhelfen.

Falls Du jedoch ein Webinar als Vertrauens-Verstarker nutzen méchtest, wirde
ich mich hier als einen echten Experten bezeichnen. Gerne gebe ich Dir eine
Struktur an die Hand und zeige Dir, wie Du die Prasentation am besten abhalten
solltest.
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Méglichkeit 3: Die Einladung zu einem Workshop

Die dritte Moglichkeit, um seine Buch-Leads stark an sich zu binden, ist das Ab-
halten von Workshops oder dergleichen. Beispielsweise kdnntest Du Dich mit
Deinen Interessenten via Zoom zu einem 3-tagigen Workshop treffen und ihnen
dabei helfen, ein Teilziel zu erreichen.

Der grofRe Vorteil von Workshops ist, dass Du schon aktiv in die Problemlésung
einsteigst und den Teilnehmern sowohl Deine Expertise als auch Deine Fahig-
keit, anderen helfen zu kénnen, demonstrieren kannst.

Am Ende des Workshops haben Deine Teilnehmer grof3e Sympathie und Ver-
trauen zu Dir aufgebaut, weshalb sie sehr wahrscheinlich an einer weiteren Zu-
sammenarbeit interessiert sind.

Auch kann man sich bei dieser Art von Workshops Uberlegen, eine kleine Teil-
nahmegebuhr in H6he von zum Beispiel 47€ zu verlangen. Zum einen sortierst
Du damit diejenigen Leads aus, die keine grof3e Motivation haben, ein Ziel zu
erreichen und andererseits wird die Show Up-Rate (also die Rate derer, die am
Workshop aktiv teilnehmen) héher werden, da sie ja Geld investiert haben.

Naturlich sind hier viele Variationen moglich: Dein Workshop muss zum Beispiel
nicht unbedingt drei Tage lang dauern, sondern kann auch an einem Tag abge-
halten werden oder aber auch binnen funf Tagen.

Es muss auch nicht unbedingt ein Live-Workshop sein, sondern es kann auch
ein Video-Kurs sein, bei dem jeden Tag neue Inhalte bereitgestellt werden. Auch
simple, wochentliche Live-Calls kdnnen eine gute Alternative sein, um wertvolle
Informationen zu vermitteln, die Fragen der Interessenten zu beantworten oder
um die Teilnehmer von einer weiteren Zusammenarbeit zu Uberzeugen.

Gerne berate ich Dich, welche Art von Vertrauens-Verstarker fur Dein Experten-
Business der richtige ist und wie man einen Vertrauens-Verstarker effektiv ein-
setzt. Beispielsweise muss ein Value Video klar strukturiert sein und gewisse
Qualitatsstandards besitzen, damit es bei Deiner Zielgruppe auch wirklich gut
ankommt.

Dasselbe gilt fur das Anwenden von Webinaren oder Workshops. Ich empfehle
Dir wirklich, mit jemandem zusammenzuarbeiten, der schon unzahlige Funnel
dieser Art gesehen hat; diese selbst erfolgreich genutzt hat und auch selbst
hochpreisige Programme dazu gekauft hat, um diese Dinge zu lernen.
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Zusatzliche Vertrauens-Verstarker:

Neben einem Vertrauens-Verstarker, der Deine Buch-Leads noch viel starker an
Dich binden soll, gibt es auch noch zuséatzliche, unterstitzende Mdglichkeiten,
um das Vertrauen zu Dir und Deiner Arbeit zu verstarken. Das Ziel sollte es sein,
dass sich Dein Interessent intensiv mit Dir beschaftigt und am besten taglich
von Dir zu hoéren bekommt. Je 6fter man mit Deinen Inhalten in Kontakt kommt,
desto mehr Bindung wird hergestellt.

Vor allem zu Anfang solltest Du Deinem Interessenten viele Mdglichkeiten bie-
ten, um mehr von Dir zu erfahren. In dieser Phase ist die Aufmerksamkeit nam-
lich am hochsten und es ist am wahrscheinlichsten, dass eine Zusammenarbeit
mit Dir zustande kommen wird. Dabei kannst Du bei den nachfolgenden zusatz-
lichen Vertrauens-Verstarkern verschiedene Themen behandeln:

Beispielsweise kannst Du mehr Uber Dein Buch erzahlen, damit es wahrschein-
licher gelesen wird. Auch kannst Du mehr Uber Deine Person bzw. tber Dein
Angebot erzahlen und wie es anderen weiterhelfen kann.

Daruber hinaus solltest Du auch noch einmal Werbung fur Deinen Vertrauens-
Verstarker machen - also Deinem Value Video, Webinar oder Workshop. Nicht
alle Deiner Leads haben sich namlich dafir angemeldet, etwa weil sie bisher
keine Zeit hatten oder Dich noch zu wenig kannten.

Nattrlich kannst Du Deinen Leads auch weitere wertvolle Informationen geben
und sozusagen Content-Marketing betreiben, um sie von Deiner Arbeit zu tber-
zeugen. Der groRRe Vorteil fur Buch-Funnel-Nutzer: Die Leads haben Dich stark
im Fokus, da Du als Autor einen Expertenstatus innehast und somit einen Ver-
trauensvorschuss geniel3t.

Welche zusatzlichen Vertrauens-Verstiarker kannst Du hierfiir also nutzen?

E-Mail-Marketing: E-Mail-Marketing ist seit jeher ein effektives Mittel, um Inte-
ressenten weitere Informationen zu (ibermitteln. Zwar gehen die Offnungsraten
in den letzten Jahren immer weiter zuriick (wohl, weil man sehr viele E-Mails
erhalt), jedoch hast Du mit interessanten Headlines und E-Mail-Texten eine gute
Chance, dass sie gedffnet und gelesen werden. Heutzutage kann man E-Mail-
Marketing sehr einfach automatisieren, womit den Leads in einer geplanten
Abfolge neue E-Mails zugesendet werden. Gerne gebe ich Dir eine Empfehlung,
bei welchem Anbieter dies mdglich ist und zeige Dir, wie man klickstarke
Headlines und Texte verfasst. Wenn Du mdchtest, setze ich auch das komplette
E-Mail-Marketing fur Dich auf!
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Social-Media-Kanale: Eine weitere effektive Moglichkeit, um Dich Deinen Inter-
essenten besser zu prasentieren, ist Content-Marketing auf Social-Media-Kana-
len wie zum Beispiel Youtube, Facebook, Instagram, LinkedIn, Tiktok und Co. zu
betreiben. Der grofl3e Vorteil: Deine Interessenten halten sich ohnehin schon auf
diesen Plattformen auf und man muss sie nicht mehr dazu auffordern, Deine
Inhalte anzusehen.

Einladung in Gruppen: Auch die Einladung in Gruppen kann ein effektives Mit-
tel sein, um in den Képfen seiner Interessenten zu bleiben. Lade sie also ein,
Mitglied Deiner Facebook-, WhatsApp-, oder Telegram-Gruppe zu werden und
gebe ihnen dort hilfreichen Content oder lass sie Teil einer Gemeinschaft sein,
die sie nicht mehr missen wollen.

Textnachrichten: Sofern Du bei der Lead-Generierung die Telefonnummer des
Interessenten abgefragt hast, kannst Du auch Textnachrichten via SMS oder
WhatsApp versenden. Achte allerdings darauf, dass Du nicht zu viel davon sen-
dest, und beschranke Dich auf wichtige Nachrichten, die von hohem Interesse
sind. Naturlich kannst Du auch durch Social-Media-Messenger direkte Nachrich-
ten an Deine Interessenten schicken und sie in ein personliches Gesprach ver-
wickeln.

Telefonanruf: Die einfachste Weise, um eine personliche Bindung mit Deinen
Interessenten herstellen zu kénnen, ist ein Telefonanruf. Dort kannst Du nach-
haken, ob sie Dein Buch schon gelesen haben und ob sie an einer weiteren Zu-
sammenarbeit mit Dir interessiert sind. Man kann dort am besten auf die Be-
durfnisse des Einzelnen eingehen und dessen Fragen beantworten oder Ein-
wande kléren. Gerne zeige ich Dir, wie Du hierfiir die Einwilligung Deiner Inter-
essenten bekommst und was Du im Gesprach klugerweise sagen solltest.

Deine Webseite: Auch Deine Webseite kann naturlich eine Moglichkeit sein, um
Deinen Interessenten mehr Informationen und Hilfestellung zu geben, damit sie
sich besser eine Zusammenarbeit mit Dir vorstellen kénnen. Nutze also bei-
spielsweise einen Blog oder binde weitere Videos auf Deiner Webseite ein. Auch
kannst Du Testimonials und Rezensionen zeigen oder noch mehr von Dir und
Deinem Angebot erzéhlen.

Retargeting: Im Online-Marketing bezeichnet Retargeting ein Verfolgungsver-
fahren, bei dem Besucher einer Webseite durch sogenannte Cookies markiert
werden und spater auf anderen Webseiten gezielt mit Werbung angesprochen
werden kdénnen. So ist es moglich, dass jemand Deine Webseite besucht und
wenig spater Deine Werbeanzeige auf einer beliebigen anderen Seite, wie zum
Beispiel Spiegel.de, Bild.de oder Facebook.com sieht. Der grof3e Vorteil von
Retargeting: Man bezahlt erst Geld, sobald jemand auf Deine Werbeanzeige
klickt. Dir wird also fur die reine Impression der Werbeanzeige noch nichts be-
rechnet. So kann es vorkommen, dass Deine Interessenten Uber Tage oder
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Wochen hinweg mehrere Male Deine Werbung sehen und Dich somit im Kopf
behalten - Du aber nichts daflr bezahlen musst. Sobald auf Deine Retargeting-
Anzeige geklickt wird, solltest Du auf der Zielseite Deinen Vertrauen-Verstarker
bewerben oder die nachsten Schritte fir eine Zusammenarbeit erlautern.

Falls Du mehrere dieser zusatzlichen Vertrauens-Verstarker nutzt, kannst Du sie
natdrlich auch gegenseitig bewerben. Weise also auf Deiner Webseite oder in E-
Mails auf Deinen Youtube-Channel hin; bezieh Dich auf Social Media auf Deinen
Blog; oder frage per WhatsApp, ob sie Deiner (WhatsApp)-Gruppe beitreten wol-
len.

Alle Vertrauens-Verstarker haben dasselbe Ziel - und zwar den Interessenten
naher an den Kaufabschluss zu bringen. Um den finalen Kaufabschluss voll-
ziehen zu kdnnen, bendtigt es in den meisten Fallen noch eine weitere Anstren-
gung, weshalb wir uns im letzten Schritt des Buch-Funnels verschiedene Kauf-
abschluss-Varianten ansehen werden.

Wie Du Deine Buch-Leads in Kunden verwandelst

Wir haben unseren Lead nun so stark aufgewarmt, wodurch er oder sie sich
mittlerweile eine Zusammenarbeit mit uns vorstellen kdnnte. Im nachsten
Schritt missen wir dem Interessenten also ein Angebot unterbreiten, welches
dann entweder angenommen oder abgelehnt wird.

Anstatt das Angebot ohne jeglichen Kontext zu nennen, empfiehlt sich das
Anwenden einer klugen Kaufabschluss-Methode, damit die Wahrscheinlichkeit
fur den Kauf steigt. Im Folgenden werde ich Dir die drei effektivsten Kaufab-
schluss-Varianten nennen.

Der Verkauf am Telefon

Die mit Abstand effektivste Methode, um den Kaufabschluss erfolgreich zu
erzielen, ist ein Verkaufsgesprach am Telefon. Hierbei bietest Du Deinem Inter-
essenten beispielsweise eine kostenlose Strategie-Session, ein Erstgesprach
oder ein Kennenlern-Gesprach an, zu dem man sich anmelden kann.

Durch Kalender-Tools kann der Interessent einen Gesprachstermin mit Dir
vereinbaren und muss hierfir ein Formular ausfullen, in dem Du ihm vorab
auch einige Fragen stellen kannst. Im Gesprach selbst stellst Du Deinem Gegen-
Uber dann mit Hilfe eines ausgekltgelten Sales-Skripts Fragen Uber seine Situa-
tion und erklarst ihm, weshalb Dein Angebot genau das ist, was er bzw. sie jetzt
braucht (gesetzt den Fall, dass es zutrifft).
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Ein Sales-Skript bzw. Verkaufsskript dient als Leitfaden, um den Gesprachs-
partner vom Kauf Deines Angebots zu Uberzeugen. Marketer haben sich zu
diesem Sales-Skript Uber die Jahre hinweg viele Gedanken gemacht, um den In-
teressenten fur sich zu gewinnen und die Wahrscheinlichkeit eines Kaufab-
schlusses zu erhdhen. Du solltest Dich hierzu unbedingt coachen lassen, um die
Conversion-Rate stark zu verbessern und um im Gesprach selbstbewusster zu
sein.

Warum ist nun aber der Verkauf am Telefon so effektiv? Hierfur gibt es so einige
Grinde:

Persdnliche Interaktion: Am Telefon konnen Verkaufer direkt mit dem Kunden
sprechen und ihm individuelle Lésungen anbieten. Dies kann dazu beitragen,
das Vertrauen des Kunden zu gewinnen und ihm das Gefuhl zu geben, dass er
wichtig ist.

Kldrung von Fragen und Bedenken: Am Telefon kdnnen Verkaufer Fragen und
Bedenken des Kunden direkt ansprechen und ihm klare Antworten geben. Das
kann dazu fuhren, dass der Kunde sich sicherer fihlt und eher bereit ist, eine
Kaufentscheidung zu treffen.

Maéglichkeit zur Uberzeugung: Am Telefon haben Verkiufer die Moglichkeit,
ihre Argumente und Vorteile direkt zu prasentieren und den Kunden von ihrem
Angebot zu Uberzeugen.

Schnellere Entscheidungen: Am Telefon kénnen Verkaufer in Echtzeit mit dem
Kunden interagieren und ihm moglicherweise schneller helfen, eine Entschei-
dung zu treffen. Online kann es langer dauern, bis der Kunde auf eine Anfrage
reagiert oder eine Kaufentscheidung trifft.

Raum fiir Verbesserungen: Mit der Zeit wirst Du immer besser darin werden,
Deinen Gesprachspartner von einer Zusammenarbeit zu Uberzeugen. Nicht nur
wirst Du eine Routine aufbauen und dadurch immer selbstbewusster werden,
sondern Du lernst auch Deine Zielgruppe besser kennen und erfahrst, was
ihnen besonders wichtig ist. AuBerdem bist Du beim Telefonverkauf flexibler in
der Veranderung Deiner Angebote. Es ist also vor allem im Anfangsstadium
eines Experten-Business sinnvoll, auf den Telefonverkauf zu setzen.

Allerdings ist der Verkauf am Telefon auch etwas herausfordernder: Einerseits
muss man naturlich Zeit aufwenden, um das Telefonat abzuhalten; andererseits
kdmpfen einige Marketer mit Mindset-Problemen und haben Selbstzweifel oder
Angst vor Ablehnung. Dennoch sollten die meisten Marketer auf den Verkauf
am Telefon setzen, denn der persdnliche Kontakt ist einfach Gold wert, weshalb
die Verkaufs-Raten am Telefon nachweislich am héchsten sind.
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Gerne gebe ich Dir ein verkaufsstarkes Sales-Skript an die Hand, welches von
den Top-Marketern flur Experten-Businesses entwickelt wurde und welches
auch ich seit Jahren erfolgreich nutze, um hochpreisige Produkte zu verkaufen.
Auch erklare ich Dir natlrlich, wie Du viele Gesprachstermine mit Deinen auf-
gewarmten Leads generieren kannst welche Tools man daflr nutzt; wie man die
Show Up-Rate erhoht, und was man dabei sonst noch alles beachten sollte. Ja,
sogar das Verkaufsgesprach kann ich mit Dir Gben und Dir Tipps geben, wie sich
Deine Mindset-Probleme in Luft auflésen.

Der Verkauf im Webinar

Eine weitere Moglichkeit, den Kaufabschluss zu vollziehen, ist das Abhalten
eines Webinars. Da die Option eines Webinars auch als Vertrauens-Verstarker
genutzt werden kann, ist der Kaufabschluss natirlich auch am Ende des
vertrauensférdernden Webinars moéglich und wird auch haufig so angewendet.

Allerdings kann man ein Verkaufs-Webinar auch gesondert abhalten, und zwar
erst dann, wenn man seine Leads vorher stark aufgewarmt hat. Die Verkaufs-
Rate in einem Webinar ist tendenziell schlechter als in einem Verkaufsgesprach,
wobei man mit dieser Methode trotzdem viele Kaufabschllisse erzielen kann.
Das beste Beispiel dafur bin ich selbst. In meinem Experten-Business zum
Thema Bdrsenhandel nutze ich mittlerweile ein Webinar zum Kaufabschluss
und erziele dabei sehr hohe Kaufabschluss-Raten.

Auch beim Verkauf im Webinar kann man sich entscheiden, ob man ein aufge-
zeichnetes Webinar nutzt oder ein Live-Webinar abhélt. Da es sich hier jedoch
um ein Verkaufs-Webinar handelt, empfiehlt es sich ein aufgezeichnetes Webi-
nar zu nutzen, denn man muss hierbei auf einiges achten und sollte sich bei der
Struktur und der Prasentation grol3e Mihe geben. Zudem ist man zum einen
vor technischen Schwierigkeiten geschitzt und zum anderen nimmt es einem
die Aufregung und man kann ein selbstbewusstes, ordentliches Video produzie-
ren, welches dann als Webinar abgespielt werden kann.

Der grolRe Vorteil eines Verkaufs-Webinars ist naturlich, dass man sein Angebot
zur selben Zeit an sehr viele Interessenten unterbreiten kann und dafur nur ein-
malig Arbeit investiert werden muss. Gleichzeitig hat man naturlich nicht die
Vorteile eines Verkaufsgesprachs und muss sich zwangsweise mit weniger
Kunden zufriedengeben, die zudem auch weniger Akzeptanz fir hohe Preise
besitzen.

Da ich schon mehrere erfolgreiche Webinare erstellt habe, kann ich Dich hierzu
nicht nur sehr gut beraten, sondern kann Dir auch zeigen, wie ein verkaufs-
starkes Webinar aufgebaut sein sollte und was es beinhalten muss. Zudem
kann ich Dir viele Tricks nennen, um die Wahrscheinlichkeit eines Kaufes im
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Webinar zu erhéhen. Alles in allem solltest Du wissen, dass ein verkaufsstarkes
Webinar sehr viel Zeit, Aufwand und Talent bendtigt, weshalb es fur die meisten
Online-Marketer sinnvoller ware, ein Verkaufsgesprach als Kaufabschluss-Me-
thode zu nutzen.

Die Verkaufsseite

Die dritte Mdéglichkeit, wie Du einen Interessenten in einen Kaufer verwandeln
kannst, ist mithilfe einer Sales Page (Verkaufsseite) auf Deiner Webseite. Eine
Sales Page ist meist sehr lang und enthalt vielerlei Elemente, die darauf ab-
zielen, den Verkauf abzuschliel3en.

Die Vorteile einer Sales Page sind deren standige Verfugbarkeit und die Mog-
lichkeit, sich schnell und gezielt Uber Dein Angebot informieren zu kénnen.
Gleichzeitig ist genau das auch der grof3te Nachteil, denn es ist schwieriger, die
Aufmerksamkeit hochzuhalten; den Leser emotional zu berthren; und den Be-
sucher gedanklich zu einer Kaufentscheidung zu fuhren.

Ein weiterer Nachteil einer Verkaufsseite ist, dass man weniger Druck aufbauen
kann, um den Interessenten zum Kaufabschluss zu bewegen. Zwar gibt es auch
hierfur einige Methoden, um das zu bewerkstelligen, aber im Vergleich zu ande-
ren Methoden ist es schwieriger moglich. Gerade fur hochpreisige Angebote,
die mehrere tausend oder zehntausende Euro kosten, wird man nicht ohne
Weiteres Uber eine normale Verkaufsseite eine Kaufentscheidung treffen, son-
dern es bendétigt hierfur den vorherigen persdnlichen Kontakt.

Jedoch kannst Du Dir auch andere Moglichkeiten Uberlegen, wie Du diesen
Kontakt mit Deinen Interessenten herstellen kannst. Beispielsweise kénntest Du
Uber WhatsApp die Fragen Deiner Interessenten in einem privaten Chat beant-
worten und somit genugend Vertrauen erlangen, sodass Dein Angebot Uber
eine Verkaufsseite angenommen wird. Auch die Kombination mit einem Work-
shop kann hier effektiv sein, denn die Teilnehmer kénnen sich in diesem Zeit-
raum jederzeit fir Dein Angebot entscheiden.

Wenn Du wissen mdchtest, wie eine Sales Page genau aufgebaut sein sollte,
damit sie hohe Verkaufs-Raten erzielt, dann arbeite mit mir zusammen! Leider
sind die meisten Sales-Pages, die ich bei Online-Marketern sehe, nicht wirklich
gut - sowohl von den Inhalten her als auch vom Design. Zudem benétigt es bei
Sales Pages eine andere Herangehensweise, die schon vorab umgesetzt werden
muss, damit die Interessenten eine Kaufentscheidung treffen.

Allgemein kann man sagen, dass die Wirksamkeit von Verkaufsmethoden natir-
lich immer von verschiedenen Faktoren, wie dem Produkt, dem Kunden und
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dem Verkaufer selbst abhangt. Es ist wichtig, die Starken und Schwachen ver-
schiedener Verkaufsmethoden abzuwagen und diejenige zu wéhlen, die am
besten zu den Bedurfnissen des Kunden und dem Ziel des Verkaufers passt.
Gerne berate ich Dich hierzu und wir finden gemeinsam heraus, welche Kauf-
abschluss-Variante Du nutzen solltest.

Es gibt Ubrigens auch noch andere Kaufabschluss-Methoden, wie zum Beispiel
das personliche Treffen oder der Verkauf nach einem Seminar. Allerdings muss
man sich hierfar vor Ort treffen, was fur Online-Experten-Businesses nachteilig
sein kann und meistens nicht nétig ist.

Insgesamt ergeben sich verschiedene Variationen eines Buch-Funnels, die alle
bei richtiger Umsetzung das groRe Potential haben, um fortlaufend neue Kund-
schaft zu gewinnen.

Buch verschenken Valus Video Verkaufsgesprdach
Free-plus-Shippin . Webinar =P Verkauf im Webinar
i e Workshop Verkaufsseite

Zusdtzliche Vertrauens-Verstdarker:

E-Mail Marketing | Social Media | Content Marketing | Textnachrichten | Telefon | Gruppen | Retargeting

Das Ziel sollte es sein, mit Hilfe dieses Funnels innerhalb von 14 Tagen den
Kaufabschluss zu erzielen. Hierflr lassen sich verschiedene Variationen des
Buch-Funnels nutzen:

Buch verschenken ——p Value Video ——  Verkaufsgesprdch

Beispielsweise kannst Du zur Lead-Generierung Dein Buch verschenken, den
Lead daraufhin mithilfe eines Value Videos stark aufwarmen und dem Interes-
senten ein Strategie-Gesprach am Telefon anbieten, worin Du den Kaufab-
schluss vollziehen kannst.

Free-plus-Shipping =3 Webinar = Verkauf im Webinar

Oder aber Du nutzt zu Anfang Free-plus-Shipping und ladst daraufhin Deine
Interessenten zu einem informativen Webinar ein, in dem Du am Ende direkt
Dein Angebot verkaufst.

Free-plus-Shipping ——»  Workshop —» Verkaufsseite

Eine weitere Moglichkeit eines Buch-Funnels ware die Kombination von Free-
plus-Shipping, danach die Einladung zu einem Workshop und die Anwendung
einer Sales Page.
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Du siehst also: Es sind viele Kombinationen eines Buch-Funnels mdglich und Du
solltest Dir gut Uberlegen, welche Kombination fir Dein Experten-Business am
geeignetsten ware. Gerne berate und coache ich Dich bei der Umsetzung des
Buch-Funnels oder setze sogar den kompletten Funnel fur Dich auf.

Ubrigens: Du solltest nicht sofort aufgeben, falls jemand Dein Angebot nach 14
Tagen noch nicht angenommen hat. Vielen Marketern ist nicht bewusst, dass im
sogenannten ,Follow-Up"” noch genauso viel Geld begraben liegt, wie in den
ersten 14 Tagen (wenn nicht sogar noch mehr).

Mit Follow-Up ist das Nachverfolgen der Interessenten gemeint, was nichts an-
deres bedeutet, als dass man weiterhin Kontakt zu ihnen halt und versucht, sie
weiter an sich zu binden, bis sie fur einen Kauf bereit sind. Leider fihren die
meisten Online-Marketer kein Follow-Up durch und wenn sie es tun, dann nicht
wirklich effektiv.

Gerne zeige ich Dir, wie Du ein starkes Follow-Up nutzen kannst, das zum einen
effektiv ist und zum anderen Deine Interessenten nicht stort. Nur eine Strategie
als Beispiel: In meinem Experten-Business zum Thema Boérsenhandel versende
ich gerne Postkarten aus den Urlaubsorten, die ich bereise. In der Postkarte
gruRe ich sie zum einen personlich und lade sie auch gleichzeitig zu einem
Video-Kurs ein, der 47€ kostet.

Das hat gleich mehrere Vorteile: Zum einen demonstriere ich damit meinen
Status, in dem ich zeige, dass ich zu jeder Zeit Urlaub machen kann; zum ande-
ren ist eine Postkarte sehr persénlich und wird in den meisten Féllen auch gele-
sen.

AuBerdem refinanziere ich das Postkarten-Marketing durch den Video-Kurs und
baue auch in diesem mehr Vertrauen zu meinen Interessenten auf. Gerne zeige
ich Dir weitere Strategien, wie Du Deine Interessenten mit E-Mail-Marketing
oder Telefonanrufen am Ende doch noch zu Kunden machen kannst.
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Kapitel 5

Wie gelangt man an Buch-Leads?

Einer der groRRten Herausforderungen fur Online-Marketer ist es, an gentigend
Leads heranzukommen, die zumindest potenziell Interesse an einer Zusam-
menarbeit haben.

Ich kann schon einmal vorab sagen: Seitdem ich in meinem Experten-Business
zum Thema Bdérsenhandel ein kostenloses Buch als Lead Magnet einsetze, hat
sich die Lead-Generierung fur mich extrem verbessert. Was soll ich sagen? Ich
werde einfach viel starker wahrgenommen und sofort als ein Experte betrach-
tet, dem man zumindest eine gewisse Aufmerksamkeit schenken sollte. Es wird
also nicht sofort weiter gescrollt, man wird nicht ignoriert, sondern man bekom-
mt viele gute Leads, die alle in der Zukunft zu zahlenden Kunden werden koén-
nen.

Ich habe in der Vergangenheit schon viele Lead-Magneten wie eBooks, Cheat-
sheets, Webinare, Videokurse etc. ausprobiert und kann heute behaupten: Es ist
weitaus einfacher an Buch-Leads zu kommen als es mit irgendwelchen anderen
Lead Magneten mdoglich war.

Auch habe ich mich bei keinem Lead Magnet so ,gut” gefuhlt, wie mit einem
Buch. Wenn man andere Lead Magneten anbietet, fihlt man sich nicht wirklich
als etwas Besonderes. Man fuhlt sich als einer von vielen und man hat das
Geflhl, man nervt womaoglich sogar einen Grof3teil seiner Zielgruppe.

Deshalb kann ich Dir nur warmstens ans Herz legen, ein Buch als Lead Magnet
zu nutzen, um viel Aufmerksamkeit zu erregen und somit mehr Interessenten
far Deine weiteren hochpreisigen Angebote zu erhalten.

Wie gelangt man nun aber genau an Buch-Leads? Ich mdéchte Dir in diesem
Kapitel eine kurze Ubersicht geben, wie dies moglich ist - selbst wenn Du bei
null startest. Wie Du im Detail am besten an Buch-Leads fur Dein spezifisches
Business gelangst, kann ich Dir gerne bei einer Zusammenarbeit naher erlau-
tern.
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Ich mdchte Dir die vier Arten von Marketing-Moglichkeiten aufzeigen, wie Du an
Buch-Leads gelangen kannst. Diese sind:

1.Bezahltes Marketing (Paid Marketing)
2.0rganisches Marketing (Organic Marketing)
3.Direktmarketing (Direct Marketing)
4.Zielgruppen-Besitz-Partner (Affiliate-Marketing)

Bezahltes Marketing (Paid Marketing)
Was ist bezahltes Marketing (auch als Paid Marketing bezeichnet)?

Wie der Name schon sagt, muss man fur diese Art von Marketing Geld bezah-
len, um im Gegenzug Reichweite und Aufmerksamkeit zu erhalten. Man kann
damit also sehr schnell eine groRe Anzahl an Personen erreichen. Fur Online-
Marketer sind vor allem das Werbenetzwerk von Google und Social Ads auf
Facebook, Instagram, LinkedIn und Co. sehr interessant. Wer den Buch-Funnel
nutzt, kann auch das Werbenetzwerk von Amazon mit in den Blick nehmen.
Hierbei ist das sogenannte PPC-Marketing (also Pay-per-Click-Mar-keting) ein
sehr beliebter Teil des bezahlten Marketings. Dem Werbetreibenden wird bei
dieser Form des Marketings ein bestimmter Betrag in Rechnung gestellt, sobald
ein Nutzer auf eine Werbeanzeige klickt.

Was sind die Vorteile von bezahltem Marketing?

Schnelle Reichweite: Man kann potenziell hunderttausende von Menschen in
kurzer Zeit erreichen und viele neue Leads generieren.

Mit geringem Budget moglich: Man kann schon ab z.B. 5€ pro Tag Werbean-
zeigen schalten und die Resonanz testen.

Klare Kostenkontrolle: Man kann einstellen, wie viel Geld man pro Tag oder
pro Zeitperiode ausgeben mochte.

Targetiert: Man kann die Werbung gezielt an seine Zielgruppe ausspielen,
indem man z.B. nach Alter, Geschlecht, Wohnort, Bildungsabschluss, Berufsfeld
oder Interessen filtert. Du kénntest also beispielsweise Deine Werbeanzeige an
alle Frauen aus Bayern zwischen 30 und 35 Jahren ausspielen, die Fihrungs-
personlichkeiten sind und Kinder haben.

Skalierbar: Je mehr Geld man investiert, desto groRer ist die Reichweite und
desto mehr Leads kann man generieren.
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Was sind die Nachteile von bezahltem Marketing?

Schwierig profitabel zu bekommen: Vor allem PPC ist die K&nigsdisziplin im
Online-Marketing und Du konkurrierst mit anderen Unternehmen.

Man muss sich auskennen: Die Werbeplattformen haben ihre Eigenheiten und
man muss sich diesbezlglich sehr gut auskennen.

Gesamter Funnel muss funktionieren: Gibt es nur eine einzige Schwachstelle
im Funnel, wird die Investition fehlschlagen.

Kostenintensiver als andere Marketing-Mdglichkeiten: Vor allem zu Anfang
muss man viel testen, um mit der richtigen Werbeanzeige die Aufmerksamkeit
der richtigen Zielgruppe zu erreichen.

Zwang, profitabel sein zu miissen: Die Investition muss sich lohnen, weshalb
man auch weniger Auswahl bei der Zusammenarbeit mit Kunden hat.

Abhdngigkeit: Die Werbeplattformen kénnen von heute auf morgen etwas
verandern, wodurch Deine Werbeanzeigen nicht mehr funktionieren oder Du
keine Werbung mehr schalten kannst.

Werbung kann als storend empfunden werden: Umfragen bestatigen, dass
sich Nutzer von ungefragter Internet-Werbung genervt fihlen. Falls Du jedoch
ein kostenloses Buch bewirbst, wirst Du weniger Gegenwind bekommen, als es
bei anderen Lead Magneten der Fall ist.

Organisches Marketing (Organic Marketing)
Was ist organisches Marketing?

Beim organischen Marketing wird kein Geld bezahlt, um Aufmerksamkeit zu
erhalten, sondern man investiert seine Zeit in Content Marketing, um mehr
Leads zu bekommen. Man kann organisches Marketing auch als selbstandiges
Marketing bezeichnen, da man vor allem durch seine Markenbekanntheit neue
Interessenten auf sich aufmerksam macht.

Ein klassisches Beispiel fir organisches Marketing ist Social-Media-Marketing.
Man postet hierbei hilfreiche oder unterhaltende Inhalte auf zum Beispiel
Instagram, Facebook oder TikTok und Menschen werden auf Dich aufmerksam.
Um die Sichtbarkeit auf Social Media zu erhéhen, ist vor allem der richtige
Content ausschlaggebend, welcher sowohl ansprechend und informativ als
auch unterhaltend sein sollte.
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AuBerdem zahlt das Suchmaschinenmarketing zum organischen Marketing. Die
zwei groften Suchmaschinen sind zum einen Google und zum anderen die
Videoplattform Youtube. Hier kann man versuchen, durch SEO (Search Engine
Optimization) weit oben in den Suchergebnissen zu landen oder durch guten
Content auch anderweitig Sichtbarkeit zu erlangen. Ziel ist es, langfristig so weit
oben wie moglich in den Suchmaschinen zu ranken.

Was sind die Vorteile von organischem Marketing?

Kostenlose Leads: Zwar muss man fur organisches Marketing mehr Zeit auf-
wenden, jedoch bekommt man Leads quasi kostenlos und ohne finanzielles
Risiko einzugehen.

Bestdndigeres Marketing: Sobald man eine Vielzahl an Follower auf Social
Media aufgebaut hat oder bei Suchmaschinen hoch ranked, hat man langfristig
Vorteile davon und es kdnnen immer mehr Leads generiert werden.

Starkere Kundenbeziehung: Mit Hilfe von interessanten Inhalten, spannenden
Themen und unterhaltenden Content starkst Du die Beziehung zu Deinen be-
stehenden und potenziellen Kunden.

Organische Leads sind bereits aufgewarmt: Du baust mit organischem Mar-
keting eine persénliche Bindung zu Deinen potenziellen Kunden auf, indem Du
Deine Expertise und Dein Fachwissen preisgibst, wodurch das Vertrauen zu Dir
immer grof3er wird und sie wahrscheinlicher ein Angebot von Dir in Anspruch
nehmen.

Was sind die Nachteile von organischem Marketing?

Es dauert langer: Man muss zu Anfang oft viel Zeit und Muhe investieren, um
Reichweite zu generieren und damit Aufmerksamkeit zu erhalten. Somit erhalt
man auch erst spateres Feedback, ob sich der Aufwand gelohnt hat.

Man muss standig Content erstellen: Das regelmaRige Veroffentlichen von In-
halten ist bei organischem Marketing essenziell fir den langfristigen Erfolg und
erfordert standige Anstrengung und Belastung.

Schlecht messbar: Im Gegensatz zu Paid Marketing kann man den Erfolg von
organischem Marketing schlechter messen. Man weil} also nicht, welcher Con-
tent nun verantwortlich daflr ist, dass Leads generiert werden konnten.

Man muss Talent dafiir haben: Auch Content Marketing muss man lernen und
man hat viel Konkurrenz, die alle nach Aufmerksamkeit ringen.
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Direktmarketing (Direct Marketing)
Was ist Direktmarketing?

Direktmarketing (auch Direct Marketing genannt) umfasst WerbemaRRnahmen,
die sich direkt an einzelne Interessenten richten, um deren Interesse an Pro-
dukten oder Dienstleistungen zu wecken. Oftmals werden diese bei der Kon-
taktaufnahme individuell mit Namen genannt, wodurch sie sich direkt ange-
sprochen fuhlen. Direktmarketing-Malinahmen kénnen zum Beispiel Briefe, E-
Mails, Telefonanrufe oder das Anschreiben auf Social Media-Plattformen wie
zum Beispiel LinkedIn, Facebook oder Instagram sein.

Was sind die Vorteile von Direktmarketing?

Hohe Zielgruppenrelevanz: Direkte Ansprache von potenziellen Kunden er-
moglicht es, eine sehr gezielte und personalisierte Werbung zu schalten, was
eine Antwort als Reaktion viel wahrscheinlicher macht.

Keine Streueffekte: Andere Marketingaktivitaiten werden auch von Personen
gesehen, die kein Interesse an Deinem Thema haben.

Leicht auffindbare Interessenten: Man kann genau die Zielgruppe kontaktie-
ren, die mit hoher Wahrscheinlichkeit Interesse flr sein Thema hat. Vor allem
im B2B-Bereich (Business to Business) ist das sehr vorteilhaft, weil die Kontakt-
daten von Unternehmen einer gewissen Branche im Internet leicht auffindbar
sind.

Messbarkeit: Direktmarketing-Kampagnen lassen sich leicht messen und be-
werten, was es ermoglicht, deren Effektivitat genau zu bestimmen.

Schnellere Ergebnisse: Direktmarketing-Kampagnen kénnen schnell gestartet
und ausgewertet werden, was es ermdglicht, schnell auf Veranderungen im
Markt zu reagieren.

Was sind die Nachteile von Direktmarketing?

Hoéherer Aufwand: Direktmarketing erfordert oft einen héheren Aufwand an
Zeit und Ressourcen fur die Vorbereitung und Durchfiihrung der Kampagne.

Mégliche Ineffektivitat: Direktmarketing kann ineffektiv sein, insbesondere

wenn die Zielgruppe nicht gut definiert ist oder die Ansprache der Interessenten
ungeschickt vollzogen wird.
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Méglicher VerstoR gegen das Wettbewerbsrecht: Direktmarketing sollte
sorgfaltig durchgefuhrt werden, um Gesetze wie das Datenschutzgesetz oder
das Wettbewerbsrecht nicht zu verletzen.

Wird maoglicherweise als stérend empfunden: Direktmarketing kann fur
manche Kunden als storend empfunden werden, was zu einem negativen
Image des Unternehmens beitragen kann.

Nicht in jeder Branche méglich: Vor allem Privatpersonen, die ein gewisses
Problem oder eine Herausforderung haben, lassen sich schwieriger direkt kon-
taktieren. Es gibt hierfur allerdings Workarounds.

Zielgruppen-Besitz-Partner (Affiliate-Marketing)
Was ist Affiliate-Marketing?

Affiliate-Marketing ist eine Marketingstrategie, bei der Unternehmen mit ande-
ren Unternehmen oder Personen (Affiliates) zusammenarbeiten, um ihre Pro-
dukte oder Dienstleistungen zu vermarkten.

Die Affiliates erhalten eine Provision fir jeden Verkauf oder jede Conversion,
die sie durch ihre Bemlhungen generieren. Affiliates kdnnen sowohl Social
Media Influencer sein als auch Betreiber von Webseiten, Foren oder Gruppen.

Du solltest darauf achten, dass Du nach Affiliate-Partnern suchst, die dieselbe
Zielgruppe wie Du besitzen, weshalb Affiliates auch als Zielgruppen-Besitz-
Partner bezeichnet werden.

Was sind die Vorteile von Affiliate-Marketing?

Schnell, groBe Reichweite: Je nachdem wie grol3 die Reichweite des Affiliates
ist, erreichst Du durch eine Zusammenarbeit sehr schnell eine groBe Anzahl an
Interessenten.

Kein Kostenrisiko: Da Affiliates eine Provision erhalten, kann diese Art von
Marketing fur Unternehmen kosteneffizienter sein als traditionelle Marketing-
strategien, denn man muss erst beim tatsachlichen Verkauf seines Produktes
Geld ausgeben.

Empfehlungsmarketing ist effektiv: Da Affiliates oft hohes Vertrauen bei ihrer

Zielgruppe genielRen, wird eine Empfehlung mehr wertgeschatzt, was auch fur
Dich als Verkaufer von Vorteil sein kann.
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Was sind die Nachteile von Affiliate-Marketing?

Schwierig zu Uberzeugen: Manchmal sind mégliche Zielgruppen-Besitz-Partner
schwierig von einer Zusammenarbeit zu Uberzeugen, da sie ihre Reichweite
nicht anderweitig hergeben wollen.

Méglicher Interessenkonflikt: Affiliates haben ihre eigenen Ziele und Interes-
sen, was dazu fuhren kann, dass sie nicht immer das bestmaogliche Marketing
far Dein Unternehmen durchfihren.

Du siehst also, es gibt so viele Moglichkeiten, Aufmerksamkeit von seiner
Zielgruppe zu erhalten - und dabei waren das noch gar nicht alle Moglichkeiten,
um neue Leads zu generieren. Vergessen wir nur nicht die vielen Moglichkeiten,
auch offline sein Buch zu vermarkten.

Tatsachlich sollte die Lead-Generierung fur ein Experten-Business niemals das
Hauptproblem darstellen. Wenn das namlich der Fall sein sollte, liegt der Fehler
meist ganz woanders. Beispielsweise bei der Auswahl der Zielgruppe bzw. der
Angebotserstellung (diese Themen werden wir Ubrigens im nachsten Kapitel
genauer besprechen).

Wahrend viele Online-Marketer ihr Hauptaugenmerk auf bezahltes- und orga-
nisches Marketing setzen, sollten Anwender des Buch-Funnels auch das Direkt-
marketing und Affiliate-Marketing naher in Betracht ziehen. Denn ein kosten-
loses Buch zu bewerben ist einfach sympathisch und auch ,unschuldig”. Die
Zielgruppe wird sich also freuen, die Gelegenheit zu bekommen, ein Buch zu
lesen, welches ihr konkretes Problem behandelt.

Mit der richtigen Auswahl der Marketing-Kanale kannst Du Dich auch von Dei-
ner Konkurrenz absetzen und Dir einen Vorteil verschaffen. Wahrend andere
eine grofRe Social Media Prasenz besitzen, kannst Du durch Affiliate-Marketing
einfach die Reichweite Anderer nutzen. Wahrend Deine Mitbewerber bezahltes
Marketing anwenden, kannst Du durch Direktmarketing den Ful3 in die Tur
bekommen und potenzielle Interessenten direkt von Dir Uberzeugen.

Gerne erklare ich Dir im Detail die effektivsten Methoden, um Leads fir Dein
Buch zu erhalten. Verschwende keine Zeit und Geld, indem Du den falschen
Marketing-Kanal fir Dein Experten-Business nutzt! Bei einer Zusammenarbeit
werde ich Dir beratend zur Seite stehen und Schritt-fir-Schritt aufzeigen, wie Du
viele neue Buch-Leads generieren kannst.
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Kapitel 6

Zielgruppe und Angebotserstellung

Bevor wir uns mit der Frage beschaftigen, wie der Prozess des Blcherschrei-
bens genau aussieht, sollte man sich vorher unbedingt noch Gedanken uber
grundlegende Dinge seines Businesses machen.

Denn das Schlimmste, was Du tun kannst, ist einfach draufloszuschreiben und
am Ende ein Buch zu haben, das niemand lesen will. Nein, Du solltest Dein
Buchprojekt zuerst planen und Dir dabei von Grund auf die Frage stellen, fur
wen das Buch gedacht ist und welches Ziel das Buch verfolgen soll.

Der Buch-Funnel hat den Sinn, das Buch als Einstiegs- und Kennenlern-Produkt
anzubieten und im Nachgang weitere Angebote zu verkaufen, die hochpreisiger
sind. Du musst also erst wissen, was Du genau verkaufen willst und an wen sich
Dein Angebot richtet. Denn je nachdem, welche Zielgruppe man anspricht und
welches Problem man mit welcher Methode I6sen will, muss das Buch auch
anders geschrieben werden.

Es geht also um die Frage, welches Problem Du |6sen mochtest, welche Ziel-
gruppe Du ansprechen willst, welches Versprechen Du gibst und wie Du Deinen
Service genau ausliefern wirst. All diese Fragen wirken sich namlich darauf auf,
welchen Buchtitel Du wahlen wirst und wie der Buchinhalt aufgebaut sein wird.

Viele Unternehmer kimmern sich zu wenig um diesen Teil und gehen direkt zur
Frage Uber, wie man sein Produkt vermarkten kénnte. Aber das ist falsch und
kann dazu fiihren, dass Deine Business-Reise sehr holprig wird und ins Stocken
gerat, wahrend Du es auch sehr angenehm und gemditlich haben kénntest. Im
Worst-Case kdnnte Dein Business auch komplett scheitern, wenn Du Dich auf
dieses Thema nicht einlasst.

Selbst wenn Du schon ein erfolgreiches Experten-Business fuhrst und schon
einige Kunden betreut hast, ware jetzt der richtige Zeitpunkt, um sich noch
einmal Uber seine Zielgruppe, die Positionierung und die Angebotserstellung
Gedanken zu machen. Denn Fakt ist: Wer hier alles richtig macht, kann am Ende
weitaus mehr Geld verdienen.
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Die perfekte Zielgruppe

Zunachst solltest Du Dir Gedanken Uber Deine Zielgruppe machen. Eine Ziel-
gruppe ist eine Gruppe von Menschen, denen Du mit Deinen Produkten oder
Dienstleistungen einen Nutzen bringen willst. Oder anders ausgedruckt: Es sind
die Menschen, die Du gerne zu Deinen Kunden machen méchtest.

Viele Experten sollten sich im Besonderen auch Gedanken dartuber machen,
welches Problem sie fur ihre Zielgruppe I6sen wollen. Diese Frage ist deshalb
viel wichtiger, weil wir ja am Ende fir eine Problemldsung bezahlt werden. Ich
mochte Dir deshalb drei Tipps geben, damit Du eine klare Vorstellung davon
hast, welche Probleml&sung Du fur welche Zielgruppe anbieten solltest.

Verkaufe Lésungen fiir bereits existierende Probleme

Einer der schlimmsten Fehler ist, dass man sich zuhause an seinen Schreibtisch
setzt und daruber nachdenkt, welches Problem eine Zielgruppe moglicherweise
hat. Vermutungen sind in diesem Falle das Gefahrlichste, was Du in Deinem
Business machen kannst.

Du musst WISSEN, dass eine Zielgruppe ein Problem bzw. eine Herausforde-
rung hat, das sie auch 16sen will und wofur sie auch Geld ausgeben wiirde. Der
gesunde Menschenverstand reicht hierfur Ubrigens nicht aus. Glaube also nicht
zu wissen, was eine Zielgruppe braucht.

Deshalb ist es auch besser, in Markten FuB zu fassen, wo die Nachfrage nach
einem gewissen Produkt oder Dienstleistung nachweislich vorhanden ist. Das
Vorhandensein von Konkurrenz ist also etwas sehr Gutes und beweist, dass
man in diesem Markt Geld verdienen kann.

Es ist nicht empfehlenswert, eine Problemldsung fur eine Zielgruppe zu erfin-
den, wovon man aber nicht weil3, dass diese Uberhaupt nachgefragt wird. Falls
keine Mitbewerber vorhanden sind, solltest Du unbedingt Deine Zielgruppe fra-
gen, ob sie fUr eine gewisse Problemldsung Geld ausgeben wirde.

Spezialist vs Generalist

Wenn Du nun eine Problemlésung gefunden hast, von der Du sicher weif3t, dass
Menschen daflir Geld ausgeben, solltest Du Dich nun fragen, in welcher Art und
Umfang Du diese Problemlésung anbieten willst.

Du willst nicht der Mann oder die Frau fur alles und fir jeden sein. Nicht nur
erfordert das mehr Aufwand, sondern Du wirst vor allem zu Anfang auch weni-
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ger Geld damit verdienen. Es ist vergleichbar mit einem Hausarzt und einem
Facharzt fur zum Beispiel Hirnchirurgie. Der Hausarzt oder die Hausarztin hat
typischerweise sehr viele verschiedene Patienten am Tag, die fUr eine kurze Zeit
beraten werden. Sie haben meist nur ein kleines, nicht sehr schénes Biro,
haben lange, anstrengende Arbeitszeiten und bekommen manchmal nicht den
Respekt, den sie vielleicht verdienen.

Dann haben wir einen Facharzt fur Hirnchirurgie: Er oder sie ist auch ein Arzt,
aber dieses Mal ist es ein Arzt, der sich auf ein gewisses Gebiet spezialisiert hat.
Facharzte arbeiten typischerweise in einem eindrucksvollen Buro, in dem alles
ordentlich und designtechnisch hochwertig aussieht. Sie mussen nur wenige
Patienten pro Woche behandeln und haben nicht so lange Arbeitszeiten.
Manchmal machen sie zwei Operationen pro Woche, wobei sie ihre Erfahrung
und Expertise zeigen und haben dann fir den Rest der Woche ihre Ruhe. Sie
werden fUr ihre Arbeit oft sehr hoch geschatzt und erhalten groBen Respekt. Sie
haben ein weit hoheres Einkommen als es Hausarzte bekommen. Je nachdem,
in welchem Land und in welcher Profession sie arbeiten, erhalten sie bis zu 30-
mal mehr Geld als ein Hausarzt. Wir sprechen also nicht um ein bisschen mehr
Gehalt, sondern wir reden daruber, dass jemand 30-mal mehr verdient als seine
Kollegen.

Sie sind beide Arzte. Beide haben Medizin studiert. Sie haben beide den Doktor-
titel vor ihrem Namen, also warum gibt es so einen grof3en Unterschied? Der
Unterschied liegt darin, dass der eine Generalist und der andere ein Spezialist
ist. Spezialisten verdienen im Beruf und im Leben mehr Geld, sie bekommen
mehr Respekt und sie haben mehr Spal3. Spezialisiere also auch Du Dich und
lege genau fest, was Dein Angebot fir Deine Kunden leisten soll.

Du kannst Dich auf ein bestimmtes Ergebnis oder einen bestimmten Nutzen
spezialisieren; Du kannst Dich auf einen bestimmten Kunden oder Markt spezia-
lisieren; Du kannst Dich auf einen bestimmten geografischen Bereich speziali-
sieren; oder Du kannst Dich auch darauf spezialisieren, ein gewisses Bedurfnis
besser als alle anderen zu befriedigen. Du solltest auf jeden Fall etwas ,Beson-
deres” sein, denn Dein Marketing wird davon sehr stark profitieren. Je spezi-
fischer Du dich ausrichtest, desto mehr individuelle Aufmerksamkeit wirst Du
auch erhalten und desto groRer ist das Verlangen nach Deinem Angebot.

AuBerdem ist es sehr schwer, in mehreren Dingen der oder die Beste der Welt
ZuU sein, aber es ist Uberraschend einfach, in etwas Bestimmtem der oder die
Beste der Welt zu werden.

Es gibt viele sehr erfolgreiche Experten, die ihre gesamte Karriere darauf aufge-

baut haben, indem sie sich nur auf eine bestimmte Problemlésung, Kundentyp
oder Gebiet spezialisiert haben.
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Finde Deinen perfekten Kunden-Avatar

Wenn Du nun weildt, welche Problemlésung Du in welchen Markt anbieten
madchtest, solltest Du Dir die Frage nach dem perfekten Kunden-Avatar stellen.
Du solltest hierbei nach Kunden suchen, die am meisten von dem profitieren
kdnnen, was Du anbietest. Wen mochtest Du also erreichen und warum ver-
suchst Du, sie zu erreichen? Je klarer Du diese Frage beantworten kannst, desto
einfacher wird die Kundengewinnung werden. Deine Loésung, Dein Wissen,
Deine Expertise, Dein System oder Dein Coaching sind namlich nicht fur jeder-
mann geeignet, weshalb Du unbedingt herausfinden solltest, wer Deine idealen
Kunden sind. Du kannst mit Deinem Angebot nattrlich prinzipiell so vielen
Menschen wie moglich helfen, jedoch solltest Du bei Deinen Marketingaktivi-
taten primar nach den ,Low Hanging Fruits” Ausschau halten.

LOW HANGING FRUIT

Stellen wir uns Deine potenziellen Kunden als Apfel vor und Deinen Markt als
einen Apfelbaum, dann solltest Du vorteilhafterweise zuerst die Apfel pfliicken,
die am Baum ganz unten hangen. Das ist Dein idealer Kunden-Avatar. Dieser
ideale Kunden-Avatar hat optimalerweise folgende Eigenschaften:

Hohes Schmerzempfinden: Je mehr es Deinen potenziellen Kunden schmerzt,
dass er ein Ziel noch nicht erreicht bzw. ein Problem noch nicht geldst hat,
desto wahrscheinlicher wird er auch Angebote zur Problemlésung kaufen.

Problembewusstsein: Der Kunde ist sich bewusst, dass er ein Problem hat und
muss nicht erst darauf hingewiesen - oder schlimmer noch: davon Uberzeugt
werden.

Hohes Interesse an der Problemlésung: Der Kunde sucht proaktiv nach einer
Problemldsung und wurde sich gerne von jemandem helfen lassen.

Bereitschaft viel zu investieren: Der Kunde ist prinzipiell dazu bereit, viel
Geld, Zeit und Energie in die Problemldsung zu investieren.

Einfach zu erreichen: Dein Kunden-Avatar sollte optimalerweise sehr einfach

zu finden und zu kontaktieren sein, um ihn auf Deine Angebote aufmerksam
machen zu kénnen.
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Kaufer-Mentalitdt: Dein Kunde sollte eine Kaufer-Mentalitat besitzen und der
Einstellung sein, dass Investitionen klug und lohnenswert sein kénnen.

Probleme lassen sich effizient I6sen: Optimalerweise sollte die Problemlo-
sung des Kunden fur Dich als Experte relativ wenig Zeit und Aufwand in An-
spruch nehmen.

Angenehme Zusammenarbeit: Du solltest mit Deinem perfekten Kunden-Ava-
tar gerne zusammenarbeiten wollen

Definiere Deinen perfekten Kunden-Avatar so genau wie moglich, indem Du Dir
folgende Fragen stellst:

Wer ist die Zielgruppe? (z.B. Alter, Geschlecht, Beruf, Einkommen, Lebensstil)
Was sind die Bedurfnisse und Winsche der Zielgruppe?

Wo befindet sich die Zielgruppe? (z.B. geographischer Standort, Online-Prasenz)
Wie kommt die Zielgruppe mit dem Produkt oder Dienstleistung in Beruhrung?

Um Deine Zielgruppe genau kennenzulernen, solltest Du auch Informationen
Uber die Zielgruppe sammeln, indem Du beispielsweise Umfragen durchfihrst,
die Zielgruppe beobachtest oder Interviews mit Kunden abhaltst. Mach Dich
noch besser mit den Bedurfnissen und Interessen der Zielgruppe vertraut und
versuche genau herauszufinden, was sie beschaftigt und was sie wollen.

Leider werden sich zu diesem Thema meist nicht so viele Gedanken gemacht,
jedoch liegt genau hier das Geld begraben. Es entscheidet grundsatzlich daru-
ber, ob der Weg zu einem erfolgreichen, kunden-anziehenden Experten-Busi-
ness holprig und schwer oder geradlinig und einfach werden wird.

Meine Empfehlung: Lass Dich hierzu naher beraten und hol Dir eine zweite
Meinung eines Experten ein! Gerne schildere ich Dir meine Sicht der Dinge und
gebe Dir Aufgaben an die Hand, womit Du Deine perfekte Zielgruppe finden
wirst. Du wirst damit mehr Kunden erhalten, die Du einfacher Uberzeugen
kannst; Dir mehr Geld fur Deine Leistungen zahlen werden; und mit denen Du
gerne zusammenarbeiten wirst.

Gemeinsam finden wir auch heraus, wie Deine Positionierung sein sollte. Was
grenzt Dich von anderen ab? Was ist Dein USP (Unique Selling Point = Alleinstel-
lungsmerkmal)? Was ist Deine ,Million Dollar Message"? Wie sollen Dich Deine
Kunden sehen? Als Mentor mit Status, als eine Art “Hebamme” oder als sym-
pathischer Kumpel-Typ?

Hierzu nenne ich Dir auch das Geheimnis, wie Du Dich als Experte sofort sehr
stark von Deiner Konkurrenz absetzen kannst und woflr Du gar nichts weiter
tun musst. Du solltest Dir hierfur viel Zeit nehmen, denn hier entscheidet sich,
ob Du die Gewinner- oder die Verlierer-Route nimmst.
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Das perfekte Angebot

Sobald Du Deine perfekte Zielgruppe gefunden hast, solltest Du Dir nun unge-
fahr genauso viele Gedanken Uber Dein Angebot machen. Dein Angebot ent-
scheidet grundlegend daruber, ob ein Interessent eine Kaufentscheidung tatigt
oder nicht. Tatsachlich kann die Umformulierung Deines Angebots direkt zu
einer Verzehnfachung der Kaufrate fuhren und die Kundengewinnung somit viel
einfacher machen.

Jedoch solltest Du Dir nicht nur im Detail viele Gedanken Uber Dein Angebot
machen, sondern vor allem auch im Grof3en und Ganzen.

Verstehe die Griinde, warum Kunden fiir Deine Expertise bezahlen sollten.

Jeder Mensch auf dieser Welt hat ein gegenwartiges Selbst - also einen Ist-
Zustand, wie er jetzt ist und wie er oder sie sich selbst sieht. Gleichzeitig hat so
ziemlich jeder Mensch auf der Erde ein gewlnschtes Selbst - also einen
Wunsch-Zustand, den er oder sie gerne erreichen mochte.

Es ist vollig normal, dass Menschen sich etwas wunschen, das sie noch nicht
haben - nur hat naturlich nicht jeder Mensch das gleiche gewunschte Selbst.
Jeder hat andere Winsche. Die einen wollen mehr Kunden fiir ihr Business ge-
winnen, andere wollen einen muskuldsen Kdrper haben, wieder andere wollen
eine Krankheit loswerden. Deshalb ist es auch so wichtig, eine Zielgruppe und
eine Nische zu wahlen. Sobald Du das getan hast, musst Du die aktuelle Situa-
tion und dann die gewlinschte Situation Deiner Zielgruppe herausfinden.

Um nun vom Ist-Zustand den Wunsch-Zustand zu erreichen, muss man eine
Licke Uberbricken. Die Frage ist nun: Warum machen das die Menschen nicht
einfach selbst? Warum bendtigt man die Hilfe eines Experten? Es gibt hierfur
drei mogliche Grunde:

Grund #1: Sie schaffen es nicht selbst: Jemand hat also eine Ist-Situation und
versucht, seine Wunsch-Situation zu erreichen, aber der Person gelingt es nicht.
Sie ist also nicht fahig, aus eigener Kraft dorthin zu gelangen. Wenn jemand
vergeblich versucht abzunehmen und seit Jahren im Fitnessstudio ist und ver-
schiedene Diaten ausprobiert hat, muss man sich irgendwann eingestehen,
dass man es nicht alleine hinbekommt und dafir Hilfe bendtigt.

Grund #2: Sie wollen den Wunsch-Zustand schneller erreichen: Menschen
wollen Dinge so schnell wie méglich erreichen. Wirklich schlaue und intelligente
Menschen wissen, dass es von immensem Vorteil ist, sich helfen zu lassen und
damit Zeit zu sparen. Sie wissen, dass man viele Fehler machen und in die
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falsche Richtung gehen kann, weshalb es einfach kliger ist, jemanden zu beauf-
tragen, der es schon einmal gemacht hat und der einem zeigt, wie es geht.

Grund #3: Sie wollen ein erprobtes System, eine Anleitung oder Rat von
jemandem, der es schon geschafft hat: Sie wollen sich also von jemandem
helfen lassen, der den Wunsch-Zustand bereits erreicht hat oder nachweisen
kann, dass seine Kunden und Klienten ihn mit seiner Hilfe schon erreichen
konnten. Sie wollen also lieber ein bewahrtes System befolgen, anstatt es auf
eigene Faust zu versuchen.

Es ist fur Dich als Experte sehr wichtig zu wissen, warum Menschen wirklich
Deine Hilfe suchen und mit Dir zusammenarbeiten wollen. Auch den Ist-Zu-
stand und den Wunsch-Zustand im Detail zu kennen, wird Dein Marketing viel
einfacher machen, denn Du verstehst die Bedurfnisse Deiner Kunden, kannst
diese somit besser adressieren und Dein Angebot daraufhin als den Problem-
|6ser darstellen, der diese Lucke schliel3en kann.

Wir haben nun verstanden, warum Menschen Rat suchen: Sie wollen aus ihrer
aktuellen Situation in ihre Wunsch-Situation gelangen. Sie wollen den Wunsch-
Zustand schnell erreichen und es mit einem bewahrten Prozess versuchen. Wir
haben also das ,Warum*” geklart - jetzt missen wir noch das ,Wie" genauer be-
trachten. Also, wie kénnen wir den Kunden mit unserer Expertise weiterhelfen?

Viele Experten bieten einen Online-Kurs an, der dann an viele Menschen ver-
kauft werden kann. Die Vorteile liegen auf der Hand: Es sind Selbstlernkurse
und man muss keine weitere Arbeit aufwenden. Man steckt einmal Arbeit in die
Kurserstellung und kimmert sich nachher nur noch um die Vermarktung. Nun -
womoglich solltest Du Dir Gedanken Uber dieses Angebotsmodell machen,
denn es kdnnte das Falsche fur Dich und vor allem auch fir Deine Kunden sein.

Frage: Was wollen Deine Kunden? Wieso kaufen sie etwas? Was ist der Haupt-
grund fir eine Kaufentscheidung? Antwort: Sie wollen ihr Problem I&sen. Sie
wollen ein Ziel erreichen und sie wollen Hilfe dabei bekommen, diese Heraus-
forderung zu meistern. AusschlieBlich deshalb erwagen sie Uberhaupt die Ent-
scheidung, etwas zu kaufen. Sie hoffen also darauf, dass sich ihr Leben mit
Deiner Hilfe und Expertise verbessern wird.

Dein Anspruch als Experte sollte es sein, Deinen Kunden und Klienten so gut
wie moglich helfen zu wollen, damit sie ihre Ziele auch tatsachlich erreichen.
Sieh es so: Wenn Du Deinen Kunden und Klienten wirklich gute Ergebnisse lie-
fern kannst, dann wirst Du zwangsweise irgendwann viel Geld verdienen mus-
sen. Es fuhrt fast kein Weg daran vorbei.

86



Du solltest Dir also erst Uberlegen, was der beste Weg ist, um Deinen Kunden
bestmaoglich zu helfen, und zwar ohne den Faktor Geld im Hinterkopf zu haben.

Hierfur solltest Du Dir die folgenden Formate der Dienstleistungserbringung
fUr Experten genauer ansehen:

Done for You - Du iibernimmst
die ganze Arbeit

Done With You - Du und Dein
Kunde teilen sich die Arbeit

Einzel-Coaching - Du berdtst den
Kunden, was er tun soll

Gruppen-Coaching - Du beratst
eine Gruppe, was sie tun soll

Online-Programme - Selbstlern-
Kurs mit eigener Umsetzung

Es gibt das , Done-for-you“-Format: In diesem Fall Gbernimmst Du die kom-
plette Arbeit fur den Kunden. Wenn Du Erndhrungsberatern hilfst, mehr Kun-
den zu gewinnen, dann tust Du das alles fir sie. Du richtest also die Landing
Page ein, schaltest Facebook-Werbung und Gbernimmst auch sonst alles selbst.
In meinem Buch-Funnel-Beratungs-Business schreibe ich beispielsweise das
Buch fur meine Kunden und setze auch den kompletten Funnel fir sie auf. Jetzt
konnte man bei diesem Format naturlich die ganze Arbeit tatsachlich selbst
erledigen oder man kann andere Leute einsetzen und die Arbeit ganz oder teil-
weise auslagern - es ist egal. Es kommt nur darauf an, dass Dein Kunde keine
Arbeit hat, sondern diese von Dir als Unternehmer bzw. Unternehmerin Uber-
nommen wird.

Dann gibt es das ,,Done-with-you“-Format: In diesem Fall teilen sich Du und
Dein Kunde die Arbeit. Anstatt also alles 100% zu Ubernehmen, vereinbarst Du
mit Deinem Kunden, dass er 50% der Arbeit erledigt und Du die anderen 50%
(Es kann naturlich auch anders verteilt sein). So kénnte zum Beispiel Dein
Kunde einen Funnel erstellen und Du kimmerst Dich ausschlief3lich um die
Leadgenerierung fir Deinen Kunden. lhr teilt es also irgendwie auf: Du machst
etwas. Der Kunde macht etwas.
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Dann gibt es das Einzelcoaching oder 1on1-Coaching: In diesem Format coacht
man jeden Kunden einzeln und personlich. Du sagst ihm also, was er oder sie
tun soll, aber Ubernimmst die Arbeit nicht selbst. Du kannst dieses 1on1-
Coaching in Persona bei einem Treffen abhalten oder auch via Telefon bzw.
Videotelefonie. Das spielt keine Rolle. Der grof3e Unterschied zu Done-for-you
und Done-with-you ist, dass Du, anstatt die Arbeit fir den Kunden zu erledigen,
ihn nur coachst und beratst, was er tun soll. Der Kunde macht die Arbeit also
am Ende selbst. Beim Coaching geht es demnach in erster Linie um ,Hilfe zur
Selbsthilfe”.

Dann gibt es das Gruppencoaching: In diesem Format coacht man eine Gruppe
von Kunden gleichzeitig, was sie tun soll. Anstatt im 1on1-Rahmen coachst Du
jetzt also eine Gruppe von beispielsweise 10 oder 20 Personen gleichzeitig. Du
kannst dazu jede Woche einen Zoom-Call mit allen Teilnehmern abhalten und
sie kdnnen Dir dort Fragen stellen. Das Format des Gruppencoachings hat den
Vorteil, dass sich die Teilnehmer auch gegenseitig helfen und voneinander
lernen kénnen. Die Arbeit machen die Kunden wiederum selbst und Du hast
nur eine beratende Funktion.

Zu guter Letzt gibt es noch Online-Programme: In diesem Format durchlauft
der Kunde ein Online-Training und erhalt eine Anleitung, wie man eine Heraus-
forderung selbst meistern kann. Es besteht also weniger direkter Kontakt zu Dir
als Experte, sondern es ist ein reiner ,Do-it-yourself“-Lernkurs. Anstatt also im
Rahmen eines 1on1- oder Gruppencoachings, erhalt der Kunde ein vorab aufge-
zeichnetes Online-Training.

Das sind also die verschiedenen Formate der Dienstleistungserbringung als
Experte. Die Frage lautet nun: Mit welchem Format sollte man als Experte
anfangen? Wie sieht die Entwicklung eines erfolgreichen Experten-Business aus?

Ratsamerweise sollte jeder Experte im ,Done-for-you“-Format anfangen. Der
Grund, weshalb man mit Done-for-you beginnen sollte, ist der, dass es das
begehrteste Format darstellt und am einfachsten zu verkaufen ist. Die meisten
Menschen wollen, dass jemand die ganze Arbeit fir sie erfullt. Wer ein Problem
hat und es behoben haben maéchte, will jemanden, der alles fiir sie oder ihn
erledigt. Diese Angebotsform ist also am einfachsten zu verkaufen, weshalb es
fur den Anfang auch der beste Weg ist, um neue Kunden zu gewinnen und Geld
zu verdienen.

AuBBerdem lernst Du bei diesem Format am besten, wie Du Deinen Kunden
Ergebnisse liefern kannst. Du lernst, wie es gemacht werden muss und auf
welche Probleme man stof3en kann. Erst wenn Du dieses Wissen und Erfahrung
hast, kannst Du ins Coaching gehen und anderen beibringen, wie es getan
werden muss.
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Der Nachteil vom Done-for-you-Format ist, dass man es weniger gut skalieren
kann, da die Arbeit ja von einem selbst erledigt werden muss. Man kann mit
diesem Format dennoch locker 6-stellige Einnahmen pro Jahr erzielen - aber
eben keine 7-stelligen.

Sobald Du also 30, 40 oder 50 Done-for-you-Kunden hast, kannst Du keine wei-
teren mehr annehmen, weil Du mit der Arbeit ausgelastet bist. An diesem Punkt
anderst Du das Format von Done-for-you in Done-with-you. Du Ubergibst also
einen Teil der Arbeit an Deine Kunden und kannst somit wieder mehr Kunden
annehmen. Jedoch ist das Done-with-you-Format fur Deine Kunden nicht so
attraktiv wie das Done-for-you-Format und lasst sich etwas schwerer verkaufen.

So ist auch das Online-Programm das am wenigsten attraktive und somit das
am schwierigsten zu verkaufende Format, weshalb es am Ende der Entwicklung
steht. Bei einem Online-Programm muss der Kunde namlich alles selbst um-
setzen und auch erst alles selbst lernen.

Hingegen dazu kann man mit dem Online-Programm am besten skalieren. Man
kann unendlich viel davon verkaufen und hat wenig Mehrarbeit. Aus diesem
Grund entscheiden sich auch viele fur ein Online-Programm. Das ist allerdings
in den meisten Fallen ein Fehler. Warum ist das so?

Der Klassiker unter den Beispielen ist hierbei der Verkaufer eines Online-Pro-
gramms, in dem gelehrt wird, wie man Online-Programme verkauft; der aber
selbst keine Kunden fur sein Online-Programm gewinnen kann.

Er will also anderen beibringen, wie man etwas verkauft, kann aber selbst nicht
verkaufen. Warum ist das so? Es ist so, weil er oder sie die Entwicklung eines
Experten-Business nicht durchgemacht hat. Man hat also die wichtigen Phasen,
in denen man lernt, wie man anderen Menschen Ergebnisse bringt, Gbersprun-
gen und scheitert dann am Versuch, das Online-Programm zu verkaufen.

Es gibt kein gutes Online-Programm, aul3er man hat die Entwicklung durch-
gemacht, indem man das Problem selbst geldst hat bzw. Kunden darin gecoacht
hat, wie man es l6sen kann.

Man startet also, indem man Ergebnisse fur seine Kunden liefert und hat dann
die Expertise, um andere anzuleiten, wie sie die Ergebnisse selbst bekommen
kénnen. Starte demnach im Done-for-you-Format oder - wenn das fiir Deine
Branche nicht moglich ist - im 1on1-Coaching-Format und entwickle Dich dann
weiter.

Dein Angebot wird damit viel attraktiver, die Nachfrage wird steigen und Du
kannst ein Meister Deines Faches werden. Die Wahrheit ist: Menschen haben
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ein Gespur dafur, wer wirkliche Expertise besitzt und wer einem wirklich Ergeb-
nisse liefern kann. Werde also zu einem echten Experten, indem Du immer
mehr dazu lernst und die Kundengewinnung wird nie wieder ein Problem fur
Dich darstellen.

Die Verbindung aus der perfekten Zielgruppe und dem perfekten Angebot kann
Deinem Experten-Business sofort viele Neukunden verschaffen und Du kannst
endlich das tun, was Du schon immer wolltest: Menschen helfen und daftr
sogar noch Geld bekommen.

Falls Du wissen mochtest, wie man seinen Kunden wirklich die besten Ergebnis-
se liefert und was die 7 Griinde sind, weshalb Deine Kunden nicht das umset-
zen, was Du ihnen lehrst und coachst, dann arbeite gerne mit mir zusammen.

Erfahre auch, welche Eigenschaften ein unwiderstehliches Angebot hat, bei dem
sich Deine Interessenten fast schon dumm fuhlen wirden, wenn sie es nicht an-
nehmen.

Erfahre zudem, warum hochpreisige Angebote nicht nur Dir mehr Geld ein-
bringen, sondern auch fir Deine Kunden von immensem Vorteil sind - so
komisch es auch klingen mag. Gerne zeige ich Dir, wie auch Du Dein eigenes
Hochpreis-Angebot erstellen kannst - und zwar mit den Ressourcen, die Du ak-
tuell schon zur Verfugung hast.
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Kapitel 7

Wie schreibt man ein Buch?

Hoffentlich hast Du bis hierhin schon die Entscheidung getroffen, ein Buch zu
schreiben und damit Dein Experten-Business auf das nachste Level zu heben.

Womoglich fragst Du Dich nun, wie der Prozess des Blcherschreibens eigentlich
aussehen wird. In diesem Kapitel werde ich Dir aufzeigen, wie dieser Prozess
aussehen sollte, Gber was Du in Deinem Buch schreiben kannst und wie es
sogar moglich ist, ein Buch in unter 30 Tagen fertigzustellen.

Warum Du mit dem Buchtitel starten solltest

Sobald Du mit dem Gedanken spielst, ein Buch zu schreiben, hast Du wahr-
scheinlich schon stichpunktartig im Kopf, wortber Dein Buch handeln soll.
Bevor Du Dir nun aber gréBere Gedanken Uber den Inhalt Deines Buches
machst, solltest Du Dich zuerst fragen, wie Dein Buchtitel lauten wird. Das hat
folgende gute Grinde:

Grund #1: Buchtitel und Buchcover sind enorm wichtig.

Ich moéchte das noch einmal hervorheben, sofern Du diesen Text nur Uber-
fliegst: Der Buchtitel und somit das ganze Buchcover ist wahnsinnig wichtig,
damit Dein Buch-Funnel spater funktionieren wird. Halte Dir noch einmal vor
Augen, dass diese Art von Blchern (die ,nur” zu Marketing-Zwecken dienen, um
weitere hochpreisige Angebote zu verkaufen) anders sind als die ,normalen”
Bucher aus der Buchhandlung.

Es hat den Sinn und Zweck, Deine Zielgruppe anzusprechen und das Verlangen
zu wecken, das Buch zu bestellen. Aus Marketing-Gesichtspunkten ist das Buch-
cover also in einem betrachtlichen Mal3e wichtiger als der Buchinhalt.

Der Inhalt des Buches kann der beste sein, den es auf dieser Welt gibt - wenn
das Buchcover und der Buchtitel uninteressant sind, wird niemand das Buch
kaufen und es lesen. Rein von der Wichtigkeit her, wie viel Geld man verdienen
wird, sollte man beim Buchcover wohl mindestens genau so viel Zeit und Ge-
danken investieren wie in den Buchinhalt.
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Grund #2: Man weil3 das Versprechen, welches man im Buch erfiillen muss
Der Buchinhalt muss naturlich mit dem Buchtitel abgestimmt sein. Du kannst
nicht einfach Gber 30 Kochrezepte zum Abnehmen schreiben und Dein Buch
dann ,Der effektivste Weg, um abzunehmen” nennen. Es wirde nicht perfekt
zusammenpassen und Du kannst das Versprechen des Buchtitels nicht wirklich
einhalten, weil es nicht abgestimmt ist.

Da wir aus Grund #1 wissen, dass der Buchtitel fur den Verkauf des Buches viel
wichtiger ist, solltest Du Dir also erst den Buchtitel Uberlegen und dann den
Inhalt dazu schreiben. Wenn Du erst den Buchinhalt schreibst, bist Du bei der
Auswahl des Buchtitels eingeschrankt, was zu einem schlechten, uninteressan-
ten Buchtitel fhren kénnte.

Grund #3: Es gibt Dir groBe Motivation, das Buch zu schreiben.

Sobald Du ein cooles Buchcover mit einem hoch ansprechenden Titel gestaltet
hast, wirst Du es gar nicht mehr abwarten kénnen, das Buch zu schreiben; es in
den Handen zu halten, und zu vermarkten. Du bist Dir also schon am Anfang
sehr sicher, dass Dein Buch hohe Nachfrage erhalten wird und Dein Business
endlich so erfolgreich wird, wie Du es schon immer wolltest.

Grund #4: Du kannst die Nachfrage leichter testen.

Du musst das Buch nicht erst fertigstellen, um zu erfahren, ob sich das Buch
auch verkaufen wird und die richtige Zielgruppe anspricht. Mit einem fertigen
Buchcover kann man sogenannte ,Mockups” erstellen, wobei Bilder erzeugt
werden, die einem echten fertigen Buch sehr nahe kommen.

Du kannst also Dein (unfertiges) Buch testweise als Geschenk anbieten und er-
fahren, wie viele sich dafir interessieren wiirden. Daraufhin kannst Du sogar
die Interessenten anrufen und mehr Uber sie erfahren; ihnen dann aber sagen,
dass es nur ein Test war oder dass alle Blicher schon vergriffen sind.

Auch kannst Du verschiedene Buchtitel und Cover testen, indem Du eine Um-
frage durchfihrst, die Dir zeigt, welches Cover von Deiner Zielgruppe bevorzugt
wird.

Ich mdchte noch einmal betonen, wie wichtig das Buchcover fur Deinen Buch-
Funnel ist. Im Internet gilt die Drei-Sekunden-Regel: Man entscheidet sich also
innerhalb von drei Sekunden, ob man etwas mehr Beachtung schenkt oder
nicht. Drei Sekunden sind hierbei noch die obere Grenze. Das Buchcover ist der
erste BerUhrungspunkt zu Deinen neuen Kunden und sollte deshalb einige
wichtige Kriterien erfullen. Ich mdchte Dir deshalb kurz die funf gréBten Fehler
beim Gestalten des Buchcovers nennen.
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Die Funf groRten Fehler beim Gestalten eines Buchcovers

Es spricht Deine Zielgruppe nicht an: Das Buchcover sollte Deine Zielgruppe
sofort in Sekunde eins ansprechen. Sobald Deine Zielgruppe das Buch zum
ersten Mal sieht, sollten sie sich direkt denken: ,Dieses Buch muss ich unbe-
dingt haben!” Es muss also absolut klar und verstandlich sein, wer sich ange-
sprochen fuhlen sollte. Deshalb ist es auch so wichtig, sich Uber seine Traum-
Zielgruppe groBe Gedanken zu machen. Ansonsten sprichst Du mit Deinem
Buch im schlimmsten Fall die falsche Zielgruppe an oder niemand hat bren-
nendes Interesse, Dein Buch zu bestellen.

Es kommuniziert nicht den Mehrwert des Buches: Keiner wird Dein Buch
kaufen, wenn man nicht versteht, welchen Vorteil man daraus ziehen kann.
Stelle also klar, was Leser davon haben, wenn sie Dein Buch bestellen werden.
Der Mehrwert Deines Buches sollte also direkt von Sekunde eins klar und deut-
lich ersichtlich sein. Zudem sollte er auch anschaulich kommuniziert werden,
denn was fur Dich offensichtlich ist, da Du Dich schon seit Jahren mit Deinem
Thema und Deinem Business beschaftigst, muss fur Deine potenziellen Kunden
nicht so selbstverstandlich sein.

Es hat einen schlechten Titel und Untertitel: Der Titel ist das erste, was Deine
potenziellen Kunden lesen und es sollte nicht das letzte sein. Achte des-halb
darauf, dass der Titel Deines Buch extrem ansprechend ist. Er sollte keines-falls
langweilig sein, sondern spannend, interessant und reizvoll sein. Hier solltest
Du also wirklich mutig sein und auch gerne etwas hochstapeln. Nutze
beeindruckende, gro3e Worter oder mach eine kontroverse Aussage. Spiele mit
der Neugier der Menschen oder lass durchklingen, dass ausschlieRlich Du die
Wahrheit kennst. Auch der Untertitel ist wichtig, wobei er weit weniger oft
gelesen wird als der Titel. Er soll den Mehrwert des Buches in einem Satz noch
deutlicher erkldren. Zusammen sollen Titel und Untertitel sofort bewirken, Dein
Buch bestellen zu wollen.

Es hat ein schlechtes Cover Design: Dein Cover sollte auf jeden Fall hoch-
wertig und professionell gestaltet sein. Wenn das Cover namlich nicht sonder-
lich gut aussieht, werden potenzielle Interessenten vermuten, dass auch der
Inhalt nicht sonderlich gut sein wird. Man sollte hierbei also nicht sparen und
ein selbstgemachtes Cover nutzen. Wer ein Cover selbst erstellt, ,verliebt” sich
gerne in seine eigene Arbeit. Es ist wie bei einer Webseite: Fur Dich als Ersteller
der Webseite sieht alles toll aus. Du bist stolz auf das, was Du kreiert hast. Auf
andere macht die Webseite allerdings einen weniger guten Eindruck und sie
erscheint nicht wirklich professionell. Es gibt hierbei immer Luft nach oben. Ein
phanomenales Cover bringt Dir einen viel grolieren Nutzen als eines, das ,nur”
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gut ist. Spare also bei dieser Sache nicht und lass Dir ein Cover erstellen,
welches einen echten Wow-Effekt hervorbringen kann. Es sollte keinesfalls lang-
weilig aussehen, sondern durch ein gutes Zusammenspiel zwischen Titel, Unter-
titel, Schriftart, SchriftgréRe, Bild und Farbe ein hohes Verlangen erzeugen.

Es ist verwirrend: Verwirrte Menschen kaufen nicht. Dieser Grundsatz ist gera-
de im Online-Marketing enorm wichtig, da hier die Aufmerksamkeitsspanne
meist sehr gering ist. Auf Deinem Buchcover ist somit kein Platz fur Worte oder
Bilder, die erklarungsbedurftig sind. Wer zuerst ein Wort nachschlagen muss
oder erst Uber etwas nachdenken muss, bevor man es versteht, wird ganz
schnell das Interesse an Deinem Buch verlieren. Du hast fur einen ersten Ein-
druck nur Millisekunden Zeit, um das Verlangen nach Deinem Buch anzuregen,
weshalb Du auf dem Buchcover irritierende oder komplizierte Dinge unbedingt
vermeiden solltest. Versuche also nicht, besonders intellektuell wirken zu wol-
len, benutze keine Fremdsprache und zeige auch ansonsten keine interpreta-
tionsfahigen Dinge auf Deinem Buchcover.

Du solltest Dir beim Buchcover definitiv Expertenrat einholen. Gerne nenne ich
Dir die drei wichtigsten Dinge, die beim Buchcover auf keinen Fall fehlen sollten.
Ich gebe Dir einen Buchcover-Designer an die Hand und brainstorme den bes-
ten Buchtitel mit Dir. Gemeinsam werden wir ein groRartiges, aufsehenerregen-
des Buchcover erstellen, das Dir Deine Traumkunden aus den Handen reiRBen
werden.

Aufgabe: Uberlege Dir einen ersten moglichen Titel fir Dein Buch und sende
mir Deine Idee per WhatsApp: 0175 2022 840!
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Der Prozess des Blicherschreibens

Sofern Du nun ein Buchcover gestaltet hast, geht es nun um die Frage, wie man
den Buchinhalt schreibt. Also wie lautet der Prozess, bis das Buch komplett
fertiggestellt ist. Hierbei musst Du als Autor bzw. Autorin sieben Schritte durch-
laufen, die ich Dir im Folgenden grob aufzeigen mochte.

Schritt 1: Woriiber soll das Buch handeln?

Zunachst solltest Du Dir noch einmal Gedanken dartUber machen, was Dein
Buch im GroBen und Ganzen bezwecken soll. Es sei noch einmal gesagt: Der
Buch-Funnel hat den Sinn, dass man mit dem Buch den ,,FuR in die TUr"” seiner
Interessenten bekommt; diese sich mit Dir und Deiner Arbeit auseinander-
setzen und dann im Nachgang Deine Dienstleistung, Mitgliedschaft, Online-
Programm oder ein Produkt von Dir in Anspruch nehmen, welches hochpreisig
ist. Du solltest diesen Aspekt beim gesamten Prozess im Hinterkopf behalten,
wahrend Du den Inhalt des Buches schreibst.

Bedenke hierbei auch, dass Du voéllige Freiheit Uber das hast, worlber Du
schreibst. Du musst Dich nicht an irgendwelche Regeln oder Gepflogenheiten
halten. Wir schreiben das Buch fur keinen Verlag, den wir Gberzeugen mussen.
Wir schreiben das Buch auch nicht, damit es als ein Bestseller millionenfach
verkauft wird. Wir schreiben das Buch einzig und allein fur unsere Zielgruppe,
die wir von einer Zusammenarbeit Uberzeugen wollen.

Du solltest Dir also die Frage stellen, wie Du Deine Zielgruppe grundsatzlich von
Dir und Deiner Expertise Uberzeugen willst. Hierbei gibt es im GroRBen und Gan-
zen zwei Moglichkeiten, wie Du das tun kannst: Durch Information und durch
Inspiration.

Durch Information Uberzeugst Du Deinen Gegenuber davon, dass Du mehr Ah-
nung hast als sie es haben. Du nennst also viele Fakten, gibst viele Erklarungen,
nennst Schritt-fur-Schritt-Anleitungen und gibst Deine Erfahrungswerte weiter.

Beispielsweise kannst Du durch die detaillierte Beschreibung von Konzepten,
Prozessen, Technologien oder anderen Themen ein tiefes Verstandnis dafir
vermitteln, wie etwas funktioniert oder warum etwas wichtig ist.

Durch Fakten und Zahlen kannst Du einen fundierten Uberblick Giber ein The-

ma geben und Menschen mit den notwendigen Informationen versorgen, um
fundierte Entscheidungen zu treffen.
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Beispiele und Fallstudien veranschaulichen die konkrete Anwendung von Kon-
zepten oder Prozessen und helfen, das Verstandnis zu vertiefen.

Auch kann das Behandeln der Geschichte eines Themas ein tieferes Verstand-
nis Uber Hintergrinde vermitteln und helfen, Zusammenhange oder Trends zu
erkennen.

Hingegen baut man durch Inspiration eine starkere Bindung mit dem Gegen-
Uber auf, damit dieser sagt: ,Ich mdchte gerne von dieser Person an die Hand
genommen werden.”

Hierzu kannst Du beispielsweise Deine personliche Geschichte teilen:
Personliche Geschichten kénnen sehr inspirierend sein, besonders wenn sie de-
tailliert beschreiben, wie jemand Hindernisse und Herausforderungen uber-
wunden hat, um seine Ziele zu erreichen. Uber die Erfahrungen anderer zu
lesen, kann helfen, dass sich Menschen nicht allein fuhlen und ihnen die Moti-
vation geben, die sie brauchen, um ihre eigenen Herausforderungen zu meis-
tern. Natirlich kannst Du auch die Erfolgsstories Deiner Kunden naher be-
schreiben und das Interview in Dein Buch Ubertragen.

Du kannst Deinen Leserinnen und Lesern auch neue Perspektiven bieten:
Bucher zu lesen, den Status quo in Frage zu stellen oder neue Ideen und Pers-
pektiven zu prasentieren, bringt Deine Leser dazu, anders zu denken und ihren
Horizont zu erweitern. Du verhilfst ihnen damit zu neuen Erkenntnissen, die sie
sonst nicht entdeckt hatten.

AuBerdem kannst Du in Deinem Buch auch Gber Vorbilder reden:

Zu sehen, wie andere GroRes erreicht haben, hilft den Menschen an ihre
eigenen Fahigkeiten zu glauben und gibt ihnen das Selbstvertrauen, das sie
brauchen, um ihre eigenen Traume zu verfolgen. Es gibt Autoren, die in ihrem
Buch ausschlieRlich andere erfolgreiche Personen interviewt haben und durch
diese Analyse als Experte angesehen werden.

Ratsamerweise sollte der Inhalt Deines Buches eine Kombination von beidem
sein: Information und Inspiration. Jedoch solltest Du schon vorher wissen, ob
das eine das andere Uberwiegt. In diesem Buch, welches Du gerade liest, sind
zum Beispiel groRtenteils Informationen bereitgestellt. Ich wirde sagen, das
Buch besteht zu 80% aus Information und zu 20% aus Inspiration. Wie wird es
mit Deinem Buch aussehen?
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Schritt 2: Mindmap erstellen

Als nachstes solltest Du Dir Gedanken darUber machen, welche ungefahren In-
halte in Deinem Buch stehen sollen. Hierfur rate ich Dir, eine Art Mindmap zu
erstellen. Eine Mindmap ist ein effektives Mittel, um komplexe Konzepte, Ge-
danken und Verbindungen zu einem zentralen Thema oder Begriff visuell dar-
zustellen. Du kannst diese Methode also daflir nutzen, um die Vielzahl an Ideen,
die Dir einfallen, einfach und ubersichtlich darzustellen und Beziehungen zwi-
schen ihnen herzustellen.

Die Mindmap hat nur den Sinn, ein erstes Brainstorming zu betreiben und eine

ungefahre Idee davon zu bekommen, wortber das Buch handeln kénnte bzw.
wie es aufgebaut sein wird.

Schritt 3: Braindumping

Beim Braindumping (auf Deutsch: ,das Gehirn entleeren”) solltest Du nun all
Deine Ideen, die Dir im Kopf herumschwirren, niederschreiben. Sei es auf einem
Blatt Papier oder einem Computer-Schreibprogramm. Du solltest hier wirklich
alles aufschreiben, was Dir in den Sinn kommt und was Du maoglicherweise in
irgendeiner Art und Weise im Buch nutzen kannst. Du schreibst hier also bei-
spielsweise mogliche Kapitelnamen auf; Themen, die Du im Buch behandeln
wirst; aber auch detailreiche Dinge wie einzelne Satze, Phrasen, Zitate und
Woérter, die Du unbedingt im Buch verwenden willst. Achte hierbei nicht auf die
Rechtschreibung oder wie Du Deine Satze formulierst - Du musst spater nur
wissen, was Du mit dem Geschriebenen gemeint hast.

Du solltest Dir bei diesem Prozess des ,Braindumpings” eine Weile Zeit lassen.
In diesem Zeitraum werden Dir namlich immer mehr Ideen einfallen, die Dir
zunachst nicht bewusst geworden sind. Dies kann auch im Alltag geschehen,
wahrend Du spazieren gehst, auf die Arbeit gehst, Sport treibst oder wahrend
Du vor dem Einschlafen nachdenkst. Ich rate Dir, Deine Gedanken - sofern sie
gut sind - sofort aufzuschreiben, damit Du sie nicht wieder vergisst. Du solltest
also immer einen Notizblock oder ein Smartphone mit Notizen-App zur Hand
haben. Schreibe Deine Gedanken also sofort auf und flige sie dann spater Dei-
nen anderen hinzu. Schreib lieber etwas zu viel auf als zu wenig. Du entschei-
dest namlich erst spater, was Du fur Dein Buch tatsachlich nutzen wirst und was
nicht.

Auch kannst Du Dich natirlich von den Inhalten Anderer inspirieren lassen.
Lese in dieser Phase andere Blicher zu Deinem Thema, schaue Youtube-Videos
oder lese Blog-Artikel. Sofern dort Themen behandelt werden, die Du in Deinem
Buch auch ansprechen willst, dann notiere Dir den Link zu den Inhalten bzw. die
Stelle im Buch, die Du spater noch einmal genauer anschauen wirst.
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Der Prozess der Ideenfindung und der Uberlegung, welche Inhalte man ins
Buch schreiben will, endet im Grunde erst bei der Fertigstellung des Buches.
Wenn Du also denkst, in diesem Schritt schon alle méglichen Inhalte notiert zu
haben, dann sei Dir gesagt: Dir werden im weiteren Verlauf des Bucherschrei-
bens noch einige weitere Ideen einfallen.

Schritt 4: Sortieren und Gliedern

Im nachsten Schritt solltest Du Deine Gedanken und Ideen sortieren und glie-
dern. Du hast ja im dritten Schritt einfach nur alles niedergeschrieben und hast
nur wenig darauf geachtet, wie am Ende alles zusammenhangen wird.

Lege also erste Kapitelnamen fest, von denen Du schon weil3t, dass Du sie auf
jeden Fall verwenden wirst. Teile diesen Kapiteln alle Inhalte zu, die dafur geeig-
net sind. Sofern Inhalte Ubrigbleiben, Gberlegst Du Dir auch hierzu, wie Du sie
zusammenfugen und in Kapitel fassen kannst. Hast Du alle Inhalte den Kapiteln
zugeteilt, solltest Du wiederum innerhalb eines Kapitels Deine Inhalte sortieren,
gliedern und Unterkapitel formulieren. Stell Dir hierbei auch die Frage nach
dem generellen Aufbau und der Struktur des Buches. Was willst Du den Lesern
am Anfang, in der Mitte und am Ende mitteilen? Sofern Dein Buch aufeinander
aufbaut, solltest Du Dir naturlich Uber die Chronologie der Inhalte nahere Ge-
danken machen.

Um diesen Prozess des Sortierens und Gliederns bestmoglich zu durchlaufen,
empfehle ich Dir dringend ein Schreibprogramm auf dem PC, damit Du Inhalte
ganz einfach kopieren, |6schen und einfiigen kannst. Gerne empfehle ich Dir ein
gutes Schreibprogramm, womit Du Deine Inhalte schnell und einfach gliedern
kannst, und worauf Du mit all Deinen Geraten Zugriff hast, um jederzeit an
Deinem Buch zu schreiben.

Schritt 5: Das Buch schreiben

Nun geht es endlich an das Schreiben des Buches. Du hast all Deine Gedanken
und Deine Inhalte bereit, um sie in einem Text auszuformulieren. Da Du Dein
Buch schon gegliedert hast, kannst Du Dich Schritt fur Schritt auf ein Kapitel
bzw. auf ein Unterkapitel fokussieren. Gebe Dir einen groben Zeitrahmen, bis
wann Du ein Kapitel fertig geschrieben haben mdchtest.

Konzentriere Dich bei dieser ersten Version Deines Buches zunachst nicht so
sehr auf Grammatik, Rechtschreibung und Satzbau. Es wirde Dich ansonsten
davon abhalten, in einen Schreibfluss zu kommen und verzdgert Dein Buch-
projekt nur unnétig lange. Fallt Dir ein wichtiges Wort nicht sofort ein, dann
lasse einen Platzhalter frei und kimmere Dich erst spater darum. Sofern die In-
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halte Deines Buches aufeinander aufbauen, solltest Du auch mit dem Anfang
beginnen und Dich dann immer weiter durch die Gliederung arbeiten. Falls dem
nicht so ist, kannst Du auch mit relativ einfach zu schreibenden Kapiteln begin-
nen, um nicht direkt die schwersten Steine aus dem Weg rdumen zu mussen.
Das kann namlich vor allem zu Anfang sehr demotivierend sein und schnell zu
einer Schreibblockade fihren.

Schreiben kann manchmal schwierig sein, aber mit Geduld, Engagement und
der Bereitschaft, sich standig zu verbessern, wirst Du am Ende stolz auf Deine
Arbeit sein. Gerne begleite ich Dich bei diesem Prozess, indem ich Dir weitere
wertvolle Tipps gebe, die Deine Arbeit stark vereinfachen kdnnen oder nehme
Dir sogar einige Arbeitsschritte ab. Auch die komplette Arbeit des Blicherschrei-
bens kann ich gerne fur Dich Gbernehmen, sofern Du das mdchtest.

Schritt 6: Korrektur und letzter Feinschliff

Du hast nun alle Inhalte des Buches geschrieben und solltest jetzt Deinem Text
den letzten Feinschliff geben, indem Du das Buch korrekturliest und gegebe-
nenfalls Textpassagen l6schst oder weitere hinzufligst. Bei diesem Schritt fokus-
sierst Du Dich also zum einen auf das Beheben von Rechtschreib- und Gramma-
tikfehlern, als auch auf das Uberarbeiten der Inhalte, um sicherzustellen, dass
sie klar und lesbar sind.

Man unterscheidet hierbei das Korrektorat und das Lektorat. Beim Korrektur-
lesen geht es in erster Linie um die Verbesserung von Zeichensetzung, Recht-
schreibkorrektur und Grammatik, wahrend das Lektorat zuséatzlich die stilis-
tische Uberarbeitung Gbernimmt - also auch den Schreibstil und den Inhalt des
Buches verandert. Sofern Du kein erfahrener Schreiberling bist, solltest Du Dein
Buch auf jeden Fall von anderen lesen lassen und Dir Feedback einholen.

Gerne stehe ich Dir hierfir zur Seite und verbessere Dein Buch so, als wenn es
mein Eigenes ware. Ich zeige Dir zudem hilfreiche Tools, wie Du zum Beispiel
Wortwiederholungen vermeiden kannst; Rechtschreib-, Grammatik-, Zeichen-
setzungs- und Ausdrucksfehler verhinderst; und wie man die finale Version
eines Buches schreiben kann, die man einfach gerne lesen mochte.

Schritt 7: Buch veroffentlichen

Im letzten Schritt geht es nun an die Verdéffentlichung Deines Buches. Zunachst
musst Du hierfir noch die Innenseiten mit einem guten Layout gestalten. Es
geht bei diesem Thema also um die Frage einer leserlichen Schriftart, einem
geeigneten Zeilenabstand, einem ausgeglichenen Satzspiegel und einer korrek-
ten, durchgehend konsistenten Formatierung Deiner Texte.
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Auch das Inhaltsverzeichnis, das Impressum, die SchriftgréRe, die Seitennum-
merierung, der Abstand zu den Seitenrandern und das Verwenden von Links
oder QR-Codes fuir Marketingzwecke sind hierbei wichtig zu beachten.

Eine professionelle Buchgestaltung spiegelt die Qualitat Deiner Inhalte und Ex-
pertise wider. Enttausche also Deine Leser und Leserinnen nicht und nimm lie-
ber Hilfe an, falls Du Dir hierbei unsicher sein solltest.

Woruber sollte man schreiben, um Leser fir sich zu
gewinnen?

Du kennst jetzt den Prozess, wie man ein Buch schreibt, jedoch solltest Du nun
auch genauer wissen, was in Deinem Buch enthalten sein sollte. Zur Erinnerung:
Dein Buch soll Deine Leser davon uberzeugen, weitere Angebote wie zum Bei-
spiel Dienstleistungen, die Teilnahme an Coachings, Online-Programmen oder
Masterminds von Dir zu kaufen. Dein Buch verfolgt also nicht denselben Zweck,
wie es andere Bucher tun.

Die Inhalte Deines Buches sollten also Marketingzwecke verfolgen und den
Leser bzw. die Leserin ndher an eine Zusammenarbeit mit Dir bringen. Aus die-
sem Grund mochte ich Dir nun einige Dos and Don'ts nennen, damit Du diesen
Zweck des Buches nicht vollkommen verfehlst:

Neugierde schaffen: Direkt zu Anfang Deines Buches solltest Du bei Deinen
Lesern Neugierde und Interesse wecken, damit sie das Buch wahrscheinlicher
zu Ende lesen werden. Leider tun dies namlich die Wenigsten, es sei denn die
Inhalte sind fir den Leser hochinteressant und hilfreich.

Erklare also zum Beispiel, dass man Dein Buch aufmerksam lesen sollte, sofern
Deine Leser ein bestimmtes Ziel erreichen wollen. Auch ein spannendes Inhalts-
verzeichnis kann von Vorteil sein, um Neugierde zu wecken. Zudem kannst Du
sogenannte ,Loops” 6ffnen, indem Du eine interessante Frage andeutest, die
aber erst im weiteren Verlauf des Buches beantwortet wird. Je weiter Dein Buch
gelesen wird, desto wahrscheinlicher ist es, dass Deine Leser danach an einer
weiteren Zusammenarbeit interessiert sind.

Stelle Dein Angebot vor: Es ware sinnvoll, Deinen Lesern schon von Beginn an
zu sagen, wie Du ihnen helfen kannst. Egal wie stark Du Dich anstrengst: Viele
Deiner Buchkaufer werden Dein Buch nicht zu Ende lesen. Das bedeutet aber
nicht, dass sie prinzipiell an keiner Zusammenarbeit mit Dir interessiert sind.
Gebe ihnen also die Informationen, wie genau Du ihnen helfen kannst; was es
ihnen bringen wirde; und wie der nachste Schritt flr eine Zusammenarbeit
aussieht.
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Autoritat zeigen: Falls es Dir moglich ist, solltest Du relativ zu Beginn Deinen
Status und Deine Autoritat aufzeigen. Warum sollte man Dir also zuhéren?
Informierst Du Dich schon seit Jahren Gber Dein Themengebiet? Hast Du eine
grolRe Anzahl an Followern? Hast Du etwas erreicht, woflur Dich Deine Leser
beneiden? Konntest Du schon anderen Menschen helfen, ein Ziel zu erreichen?
Du kannst Deine Autoritat auf verschiedene Wege zeigen. Beispielsweise kannst
Du Deinen Lesern auch klar machen, aus welcher Haut sie geschnitzt sein
sollten, wenn sie ein gewisses Ziel erreichen wollen. Falls Du nichts dergleichen
vorzuweisen hast, dann mach Dir keine grof3en Sorgen. Allein, dass Du ein Buch
geschrieben hast, gibt Dir schon starke Autoritat.

Expertise beweisen: Natlrlich solltest Du in Deinem Buch auch Deine Exper-
tise beweisen, damit Deine Leser das Vertrauen darin gewinnen, dass Du ihnen
weiterhelfen kannst. Am besten ist das maoglich, indem Du Deine Leser in
irgendeiner Art und Weise weiterentwickelst. Gib ihnen also beispielsweise Aha-
Erlebnisse oder nenne Deine besten Tipps und fatale Fehler zu einem gewissen
Thema. Zeige einen Prozess auf, wie sie ihr Ziel erreichen kénnen oder l6se
schon direkt einen Teil ihres Problems. Erzéhle Deinen Lesern von Deinen Er-
fahrungen oder zeige Dein Wissen, Deine Kenntnisse oder Deine Fahigkeiten.
Uberzeuge sie davon, warum Du das Problem Deiner Leser am besten lésen
kannst. Beschreibe Deine Alleinstellungsmerkmale und was Dich von Anderen
in Deiner Branche unterscheidet.

Bindung aufbauen: Damit Menschen mit einem Experten zusammenarbeiten
wollen, muss oft erst eine Bindung aufgebaut werden. Der Leser sollte Dich also
etwas naher kennenlernen und Dich einigermafRen sympathisch finden. Erzahle
in Deinem Buch also auch etwas Uber Dich und was Dich zu einem Experten
gemacht hat. Moglicherweise hast Du mal in derselben Haut gesteckt wie Deine
Leser und kannst dartber eine starke Bindung aufbauen, indem Du ,einer bzw.
eine von ihnen” bist. Lass in Deinen Texten auch Deine Personlichkeit durch-
klingen. Bist Du humorvoll, dann mach auch mal eine witzige Andeutung; bist
Du prinzipientreu, dann zeige auch das in Deinen Texten. Je mehr Du Deinen
Charakter durchklingen l3sst, desto einfacher werden die Leser eine Bindung zu
Dir herstellen kdnnen. Achte auch darauf, auf Augenhdhe zu schreiben: Ver-
meide es, den Leser zu belehren oder von oben herab mit ihm zu sprechen,
sondern gib ihm das Geflihl, dass Du ihn wertschatzt. Zeige zudem Empathie,
indem Du warme und mitfuhlende Sprache verwendest, um dem Leser zu zei-
gen, dass du verstehst, was er oder sie durchmacht.

Vorteile einer Zusammenarbeit aufzeigen: Halte Deinen Lesern vor Augen,
welche grof3en Vorteile eine weitere Zusammenarbeit mit Dir bringen wirden
und wie sich ihr Leben zum Positiven verdndern wurde. Skizziere den Wunsch-
Zustand des Lesers und erklare ihm, wie genau Du bei der Umsetzung helfen
konntest. Du kannst Deinem Leser im Buch immer wieder darauf hinweisen,
dass eine Zusammenarbeit mit Dir der nachste logische Schritt ist.
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Einwande und Vorwande ausrdumen: Es gibt immer mogliche Einwande und
Vorwénde, weshalb jemand nicht weiter mit Dir zusammenarbeiten méchte. Du
kannst diese schon in Deinem Buch ansprechen und womoglich ausraumen.
Uberlege also, welche Ein- und Vorwénde Deine Buch-Leads haben kénnten, die
sie von einer weiteren Zusammenarbeit mit Dir abhalten. Auch in diesem Buch
habe ich das schon getan, indem ich einige Fragen beantwortet und potenzielle
Probleme offen angesprochen habe.

Motivation zum Handeln: Viele Menschen wissen, dass es kliger ware, mit
einem Experten zusammenzuarbeiten. Dennoch brauchen sie oft zusatzliche
Motivation, um diesen Schritt auch tatsachlich zu gehen. Baue also immer
wieder sogenannte ,Call-to-Actions” in Deinen Text ein und fordere sie zum
Handeln auf. Empfehlenswerterweise sollte Dein Buch-Funnel so aufgebaut
sein, dass der nachste Schritt fir eine Zusammenarbeit mit Dir keine grol3e
Hurde darstellt. Je groRer die Hurde, desto mehr Motivation wird dafur benétigt.

Den Leser ansprechen: Stelle klar heraus, an wen sich Deine weiteren Angebote
richten und wer sich davon angesprochen fuhlen soll. Je mehr sich Dein Leser
angesprochen fihlt, desto wahrscheinlicher wird er eine Zusammenarbeit mit
Dir in Erwagung ziehen.

Klarheit schaffen: Sofern Du ein erklarungsbedurftiges Produkt oder Dienst-
leistung anbietest, wollen Deine potenziellen Kunden es zuerst verstehen, bevor
sie viel Geld dafur ausgeben. Stelle also Deine innovative Methode vor oder
zeige ihnen Dein eigenes System, wie Du ein Problem Idsen kannst. Erklare
ihnen, warum sie ihr Problem bisher noch nicht I6sen konnten, und zeige
Deinen Schritt-fur-Schritt-Plan klar und verstandlich auf, womit sie ihr Ziel errei-
chen kénnen. Je mehr Klarheit Du bei Deinen Lesern schaffst, desto wahrschein-
licher werden sie Deine weiteren Angebote in Anspruch nehmen wollen.

Gib Deinem Leser nicht die komplette Lésung: Du willst Deinem Leser zwar
so viel wertvolle Inhalte wie mdglich liefern, jedoch solltest Du darauf achten,
ihm nicht die komplette Lésung des Problems schon im Buch zu prasentieren.
Oftmals ist dies auch gar nicht méglich und es bedarf tatsachlich noch einer
weiteren Zusammenarbeit mit Dir. Jedoch solltest Du grundsatzlich aufpassen,
dass der Leser nicht auf den Gedanken kommt, ein Problem alleine I6sen zu
wollen. Deine Leser Uberblicken noch nicht den Wissenshorizont, den es fur die
Problemldsung bendtigt. Sag ihnen also fortlaufend, dass die Informationen, die
Du ihnen im Buch gibst, nur ein Bruchteil dessen sind, was es noch zu wissen
gibt.

Du musst also die Schnittstelle finden zwischen: So viel wertvollen Content wie
madglich, aber nicht zu viel, sodass die Leser auf die Idee kommen, ihr Problem
alleine 16sen zu wollen. Du weil3t, dass es fir die Leser am besten ware, mit Dir
zusammen zu arbeiten, anstatt alleine durchzustarten. Das haben néamlich viele
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wohl schon versucht und sind daran gescheitert. Lass sie deshalb nicht wieder
den Weg alleine gehen, worauf sie wohl wieder scheitern werden, sondern
Uberrede sie, den Weg mit Dir zu gehen und eine héhere Chance auf Erfolg zu
haben. Auch ich achte in diesem Buch darauf, nicht 100% des Buch-Funnels
offenzulegen. Du hast sicherlich schon an der ein oder anderen Stellen gemerkt,
dass ich Dir nur grobe Anleitungen oder Ideen gebe - was ja an sich schon
einen grolRen Mehrwert liefert -, aber ins Detail gehe ich dabei nicht. Diesen
Service gibt es namlich nur bei einer weiteren Zusammenarbeit. Gib Deinen
Lesern also wertvolle Tipps und Aha-Moment, aber l6se ihr Problem nicht
ganzlich bzw. vermittle nicht den Eindruck, dass die Inhalte im Buch schon der
Problemldsung dienen.

Die Frage, wie viel Mehrwert Du im Buch lieferst, ist jedoch auch sehr indivi-
duell. Bist Du Leiter einer Agentur, die ausschlieBlich im Done-for-you-Format
die Arbeit Deiner Kunden erledigt, kannst Du auch Deine komplette Expertise
im Buch offenlegen. Denn Du fokussierst Dich ja nur auf Kunden, die keine Zeit
und Lust haben, die Arbeit selbst zu erledigen und fir die Du die ganze Arbeit
Ubernehmen willst. Dir kann es also egal sein, ob andere Kundensegmente die
Komplett-Anleitung fir die Umsetzung erhalten.

Schreib das Buch nicht fur dich: Ein gern gesehener Fehler in Zusammenhang
mit dieser Art von Buichern, die eigentlich zu Marketing-Zwecken dienen, ist der,
dass Buchautoren zu wenig den Leser im Blick haben und zu sehr sich selbst.
Nochmal: Das Buch dient dazu, Deinem Leser im Nachgang weitere Angebote
unterbreiten zu kénnen. Oft vergessen Autoren jedoch dieses Ziel aus den
Augen und schreiben ihr Buch mehr fur sich selbst als fir den potenziellen
Kunden seiner Folgeprodukte. Ja, Deine Kunden wollen zwar auch etwas uber
Dich erfahren - aber viel mehr wollen sie erfahren: ,Was bringt mir das?" - Also,
was bringt das Buch Deinem Kunden? Es kommt oft vor, dass Coaches und
Berater ein Buch schreiben wollen, nur um sich selbst besser zu fuhlen, ein
neues Projekt zu starten oder weil sie es einfach toll finden, etwas zu kreieren,
das einem selbst hohes Ansehen verschafft. Das ist auch schdn und gut, aber
verliere nicht den Hauptfokus aus den Augen, der da lautet: Das Buch soll Inter-
essenten anziehen, die daraufhin ein weiteres Produkt bei Dir kaufen.

Fuhl Dich in die Situation der Leser hinein: Wer schon seit geraumer Zeit Ex-
perte auf seinem Gebiet ist und sich tagtaglich mit einem Thema beschaftigt,
kann sich nur noch schwer in Menschen einfuhlen, die noch ganz am Anfang
stehen. Beachte diesen Aspekt beim Schreiben Deines Buches und verkompli-
ziere Deine Texte nicht unnétig. Verwende also einfache Sprache mit simplen
Inhalten, die Deine Leser nicht Uberfordern. Erkldre Begriffe, selbst wenn Du
denkst, sie musste jeder kennen. Gehe bei komplexen Themen auch nicht zu
sehr ins Detail, sondern behandle diese erst bei etwaiger Zusammenarbeit.
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Du brauchst Dich nicht am Buch-Standard orientieren: Die Leser Deines
Buches sind in den meisten Fallen ganz normale Menschen wie Du und ich. Fuhl
Dich also nicht dazu gezwungen, irgendwelche Buch-Standards erfillen zu
mussen. Sei vollig frei in der Textgestaltung und Deiner Themenauswahl. Du
schreibst das Buch ,nur” zu Marketingzwecken und brauchst somit nicht unbe-
dingt das formal beste Buch schreiben. Im Gegenteil: Auch Deine Leser werden
einen Vorteil davon haben, wenn Du Deine Inhalte frei von Regeln nieder-
schreibst und Dir weniger Gedanken darum machst, was man womaoglich von
Deinem Buch halten wird. Du weil3t am besten, was Deiner Zielgruppe wichtig
ist und wie Du ihnen am besten durch Dein Buch helfen kannst. Was Deiner
Zielgruppe nicht wichtig ist, sollte auch Dir nicht sonderlich wichtig sein. Auch
dieses Buch ist nicht ,perfekt” und das braucht es auch nicht unbedingt zu sein.
Es geht um den Buch-Funnel und wie man damit mehr Kunden fur hochpreisige
Angebote gewinnen kann. Es geht hier nicht darum, das formal beste Buch
schreiben zu kdnnen. So gesehen gehe ich also mit gutem (schlechtem) Vorbild
voran ;-)

Das waren also einige Dos and Dont's, was man in sein Buch schreiben sollte
und was besser nicht. Gerne kann ich Dir bei der Frage der Inhaltserstellung
beratend zur Seite stehen und kann Dir konkrete Vorschlage zu Kapiteln bzw.
Einleitung, Hauptteil und Schluss geben. In meinem Bulcherregal sind dutzende
Bucher von Experten, die den Buch-Funnel nutzen und von denen wir uns inspi-
rieren lassen kénnen. Du solltest Dir lieber eine zweite Meinung einholen, damit
Dein Buch das Ziel nicht verfehilt.

Wenig zu schreiben? Kein Problem!

Falls Du Sorge hast nicht gentigend Inhalte zu haben, um ein vollwertiges Buch
schreiben zu kénnen, dann kann ich Dir aus Erfahrung sagen, dass dies wahr-
scheinlich kein Problem darstellen wird. Bei meinen beiden Blchern hatte ich
zu Anfang dieselbe Sorge. Es hat sich damals jedoch schnell herausgestellt, dass
ich sogar das Problem haben werde, zu viele Inhalte fir das Buch zu haben und
mir Uberlegen musste, welche Inhalte es ins Buch schaffen und welche nicht.
Um Dir diese Sorge dennoch etwas zu nehmen, méchte ich Dir nun funf Tipps
geben, wie Du ein vollwertiges Buch schreiben kannst, selbst wenn Dir nur
wenige Inhalte einfallen.

Mach Dir den Zweck des Buches bewusst: Du solltest Dir noch einmal be-
wusst machen, dass Dein Buch hauptsachlich den Zweck hat, Deine Interessen-
ten starker an Dich zu binden, sodass sie offener daflir sind, eine weitere Zu-
sammenarbeit mit Dir einzugehen. Tatsachlich bringt Dir ein Buch oft schon so
viel Status, sodass Buchkaufer das Buch gar nicht erst lesen und dennoch an
einer Zusammenarbeit mit Dir interessiert sind. Sieh das Buch also primar als
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eine gute Moglichkeit, um Interessenten in Deinen Funnel zu bekommen, die Du
danach auf vielen Wegen von Dir und Deinem Angebot Uberzeugen kannst. Ein
Grol3teil Deiner Buchkaufer wird Dein Buch ohnehin nicht bis zum Ende lesen;
wollen aber trotzdem ihr Problem I6sen und geben Dir das Vertrauen, weil man
Autoren auch automatisch als Experten betrachtet. Das bedeutet zwar nicht,
dass man sich nicht anstrengen sollte, ein gutes Buch zu schreiben; allerdings
solltest Du Dir auch nicht zu viel Druck machen, ein grol3es, perfektes Buch
schreiben zu mussen.

Schreib ein kurzes, kleines Buch: Womaoglich hast Du bei einem Buch die Vor-
stellung eines 400-Seiten-Walzers a la Harry Potter oder Herr der Ringe. Aber
keine Sorge - Dein Buch muss kein grof3er ,Schinken” werden - Im Gegenteil: Es
ist sogar empfehlenswert, ein relativ kleines Buch zu schreiben. Je weniger Sei-
ten Dein Buch namlich hat, desto wahrscheinlicher wird es auch vollstandig ge-
lesen und desto geringer werden die Stlckkosten pro Buch. Jedoch solltest Du
aufpassen, dass Dein Buch nicht zu dinn wird, denn dann sieht es nicht mehr
wirklich wie ein Buch aus und macht einen schlechten Eindruck. Deshalb sollte
Dein Buch mindestens 90 Seiten beinhalten - lieber etwas mehr: 128 Seiten
finde ich persénlich sehr anschaulich und auch angenehm zu lesen. Rein von
der Wortanzahl her sollte Dein Buch mindestens 15.000 Wérter beinhalten -
jedoch auch hier lieber etwas mehr: 20.000 bis 45.000 Worter waren optimal.
Auch bei der GroRe des Buches kannst Du eine Auswahl treffen. Je kleiner das
Buch, desto weniger Worter brauchst Du naturlich auch, um es zu fullen. Ich
nehme gerne das DIN A5 Format zur Hand. Es gibt jedoch auch etwas kleinere
Formate, die man nutzen kann. Zum Vergleich: Mein erstes Buch zum Thema
Borsenhandel hat 38.600 Worter und passte auf 128 Seiten. Dieses Buch hat
um die 49.000 Wérter und hat 140 Seiten. Ubrigens: Auch die Texte der Innen-
seiten des Buches lassen sich notfalls gut ,strecken”, indem man zum Beispiel
den Zeilenabstand, die SchriftgréRe oder das Layout verandert.

Nutze andere Elemente als Text: Da Du bei Deinem Buch véllige Gestaltungs-
freiheit hast, kannst Du auch andere Elemente als Text auf Deinen Seiten mit
einbauen. Theoretisch kdnntest Du auf jeder Seite eine Grafik miteinfligen, um
Deine Inhalte naher zu veranschaulichen. Auch kénntest Du Dich als Person
ofter auf einer ganzen Seite abbilden lassen und so Deinen Status aufwerten.
Andere Experten, die den Buch-Funnel nutzen, tun das auch und zeigen tatsach-
lich bei der Halfte des Buches Bilder von sich selbst. Fir manche Branchen ist es
sogar sehr empfehlenswert, einige Bilder zu nutzen: Falls Du zum Beispiel eine
Fotografenausbildung anbietest, ware es naturlich toll, einige Bilder von Deiner
Arbeit in Deinem Buch zu sehen. Allerdings gibt es auch noch viele weitere
Elemente, wie zum Beispiel Tabellen, Statistiken, Charts, Zitate, Formeln, Info-
grafiken, lllustrationen oder Diagramme, um die Seiten Deines Buches fullen zu
kénnen. Zudem kann man am Ende eines jeden Kapitels Platz fUr Notizen
lassen, eine Zusammenfassung schreiben oder seinen Lesern ein Quiz bzw. eine
Aufgabe geben, die sie direkt in das Buch eintragen kénnen.
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Behandle manche Themen doppelt: Habe keine Angst davor, einige Themen
in Deinem Buch doppelt anzusprechen. Du solltest zwar nicht haargenau den-
selben Text doppelt schreiben, jedoch kann man den Inhalt auch in anderer
Form den Lesern erneut nahebringen.

Beispielsweise habe ich im Kapitel “Wie der Buch Funnel all Deine Probleme
I6sen wird” zuerst mit meiner personlichen Geschichte die Nachteile beschrie-
ben, die man ohne den Buch-Funnel hat. Daraufhin habe ich 40 Vorteile des
Buch-Funnels aufgezahlt - was ja eigentlich nur das Gegenteil davon ist, was ich
schon erzahlt habe. Trotzdem flhlt es sich nicht wie eine Wiederholung an -
oder was meinst Du?

Uberlege Dir weitere Inhalte: Falls Dir zu Deinem Experten-Thema nicht viel
einfallt, wortiber Du im Buch reden kannst, solltest Du Dir noch weitere Inhalte
Uberlegen. Beispielsweise kannst Du Dich auch von anderen Experten in Deiner
Branche inspirieren lassen und deren Inhalte Gbernehmen. Du musst das Rad
namlich nicht neu erfinden. Gangiges Wissen zu verwenden ist véllig in Ord-
nung. Du solltest nur nicht eins-zu-eins kopieren, was andere schreiben bzw.
sagen. Du kannst aber sehr wohl bestehendes Wissen einfach in Deine Worte
umschreiben.

Uberlege auch, ob themenfremde Inhalte zu Deinem Buch passen kénnten oder
ob Du Dein Experten-Thema sogar erweitern kannst. Die Menschen wollen viel
lieber eine Komplettlésung fur ein bestimmtes Problem haben als nur eine
Teillésung. So kannst Du auch direkt Dein komplettes Angebot so umstruktu-
rieren, sodass Du ein hochpreisiges Angebot erstellen kannst.

Lass Dich dazu beraten: Es kann ein wahnsinnig groRer Vorteil fur Dich sein,
wenn Du Dich von jemanden dazu beraten lasst. Eine Zweit-Meinung kann
einfach so viel Mehrwert liefern, da ein AuBenstehender ganz anders auf Dein
Business blickt, als Du es tust. Es er6ffnen sich damit manchmal véllig andere
Perspektiven, die Dein Business stark zum Positiven verandern kénnen. Selbst
wenn dann keine Zusammenarbeit zustande kommt, wirst Du eine neue Sicht-
weise auf Dein Business erlangen kdnnen.

Sofern eine Zusammenarbeit zwischen uns zustande kommt, kann ich Dir
Ubrigens auch vorgeschriebene Textpassagen zu Themen geben, die Du fur
Dein Buch nutzen kannst und die fir Deine Leser allgemein fur das Erreichen
eines Ziels sehr aufschlussreich sein kdnnten. Das sind unter anderem die
Themen Mindset, Produktivitat und Selbstoptimierung.
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Wie man ein Buch in weniger als 30 Tagen schreibt

FUr jeden Experten und fir jede Expertin ware ein Buch der absolute Game-
changer, um mehr Neukunden zu gewinnen. Da fragt man sich doch, warum
nicht jeder einfach ein Buch schreibt? In den meisten Fallen befiirchtet man
wohl, dass ein Buchprojekt Ewigkeiten dauern wird und es einer grof3en An-
strengung bedarf. Man hat mal irgendwo gehdrt, dass Autoren sehr lange an
ihren Buchern schreiben und erwagt deshalb nicht einmal die Idee, dasselbe zu
tun.

Nun - wie schon ofter angedeutet, ist diese Art von Blchern, die zu Marketing-
zwecken dienen, anders. Wir missen keine Handlung aus dem Nichts erfinden,
sondern haben schon viele Inhalte, die wir unseren Lesern im Buch mitteilen
wollen, im Kopf. Deshalb ist es auch sehr realistisch, ein Buch in weniger als 30
Tagen von Anfang bis Ende fertigstellen zu kénnen.

Du solltest tatsachlich versuchen, Deine erste Version des Buches so schnell wie
moglich zu schreiben und Dich nicht zu lange mit dem Projekt zu beschaftigen.
Dein Buch muss nicht von Anfang an perfekt sein. Es gentgt, wenn es ,nur” gut
ist. Du wirst mit Deinem Buch-Funnel namlich trotzdem viele Neukunden gewin-
nen kénnen. Da wir beim Buch-Funnel das Buch verschenken oder flir einen
geringen Preis verkaufen, werden selbst die Kaufer, die noch mehr erwartet
hatten, nicht allzu enttduscht sein.

Sobald Du jedoch Feedback fur Deinen Buch-Funnel erhalten hast und schon
einige Neukunden dartber gewinnen konntest, kannst Du auch noch weitere
Zeit und Mihe in das Verbessern Deines Buches stecken. Da wir am Anfang nur
geringe Stlckzahlen drucken lassen, kannst Du die weiteren Auflagen immer
mehr verbessern. Nur ist es nicht wirklich empfehlenswert, sechs Monate an
einem Projekt zu arbeiten, von dem man noch nicht 100% weil3, dass es so
funktionieren wird, wie man es sich vorstellt.

Gerne gebe ich Dir bei einer Zusammenarbeit konkrete Anleitungen an die
Hand, wie Du Dein Buchprojekt relativ schnell und einfach durchfihren kannst.
Zudem gebe ich Dir Tipps und Hilfestellungen, die Dir in Deiner Situation helfen
werden. Falls Du gar keine Lust aufs Schreiben hast, kannst Du sogar das kom-
plette Buch-Funnel-Projekt an mich tbergeben.

Ich mdchte Dir dennoch kurz meine sieben besten Tipps geben, um ein Buch in
unter 30 Tagen schreiben zu kénnen:
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Nutze Deinen vorhandenen Content: Fir mein erstes Buch zum Thema Bor-
senhandel habe ich zirka 50% der Inhalte einfach aus den vorhandenen Video-
Lektionen meines Ausbildungsprogramms hergenommen. Man kann hierfur die
Audiodatei in Text transkribieren lassen und muss es dann nur noch etwas um-
formulieren. Falls Du also schon viele Inhalte zu einem Thema erstellt hast,
kannst Du diese sofort fir Dein Buchprojekt nutzen und hast womdglich einen
Grof3teil der Inhalte schon parat.

Nutze die Hilfe von kinstlicher Intelligenz: Einige Textpassagen dieses Bu-
ches wurde mit der Unterstutzung einer Kl (Kunstliche Intelligenz) geschrieben.
Du bist zwar Experte und hast viel Wissen und Erfahrung auf Deinem Gebiet,
jedoch ist es ganz normal, dass einem nicht alle Ideen sofort einfallen oder dass
man einige Tipps einfach vergisst. Du kannst Dich hierbei von der Kl inspirieren
und helfen lassen, indem Du ihr Fragen stellst. Beispielsweise frage ich die KI,
weshalb es fur ein Experten-Business wichtig ist, seine Zielgruppe genauer zu
kennen und die KI beantwortet mir die Frage mit einer stichpunktartigen Auflis-
tung. Du kannst diese Antwort dann eins-zu-eins Ubernehmen oder so umfor-
mulieren, damit der Text zu Deinem Schreibstil passt. Gerne zeige ich Dir, wie
man die Kl richtig nutzt und auf welchen vielen Wegen sie Dir bei Deinem Buch-
projekt weiterhelfen kann. Womaoglich verrate ich Dir sogar meinen grol3en Ge-
heimtipp, wie man die Kl in Verbindung mit einer anderen Sache sehr effektiv
nutzen kann und somit ein Buch extrem schnell schreiben kénnte.

Spreche den Text ein, anstatt zu schreiben: Studien zeigen, dass eine durch-
schnittliche Person zwischen 50 und 70 Worter pro Minute schreiben kann.
Jedoch gibt es eine weit effizientere Methode, um Inhalte zu erstellen: Wenn
man den Text namlich einspricht, anstatt ihn zu schreiben, kann man durch-
schnittlich 150 Wérter pro Minute erstellen. Der Nachteil vom Schreiben ist oft,
dass man seinen Fokus nicht ausschlieBlich beim Inhalt hat, sondern auch bei
der Korrektur und Ausformulierung des Textes. Es ist viel effizienter, seine In-
halte auszusprechen, die Audiodatei dann zu transkribieren und sich erst dann
auf das richtige Ausformulieren, die Rechtschreibung und die Grammatik zu
konzentrieren. Du kannst damit Dein Buch 3-mal schneller erstellen. Ein wei-
terer Vorteil: Falls Du wenig Zeit zur Verfugung hast, kannst Du Deine Buch-
inhalte auch auf einer langen Autofahrt, Flug- oder Bahnreise einsprechen. Du
kannst daraufhin auch jemand anderes damit beauftragen, Deine Audiodatei
auszuformulieren und ein gutes Buch zu schreiben.

Lass Dich von guten Inhalten Anderer inspirieren: Anstatt sich selbst Gedan-
ken Uber ein spezielles Unterthema zu machen, kannst Du auch einfach andere
Ressourcen nutzen, um Dich davon inspirieren zu lassen. Du kannst beispiels-
weise Youtube-Videos, Blog-Beitrage oder andere Bucher daflir nutzen, um Dir
einen groben Uberblick zu verschaffen. Du brauchst das Rad nicht neu erfinden.
Andere haben sich schon die Muhe gemacht, ein gewisses Thema verstandlich
zu erklaren. Zwar solltest Du deren Arbeit nicht eins-zu-eins Ubernehmen, je-
doch kann es Dir helfen, Deine Inhalte noch besser zu gestalten.
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Nutze Aufzdhlungen: Siehst Du, was ich hier mache? Ich nutze Aufzahlungen,
um Dir verschiedene Tipps zu geben. Das erleichtert das Schreiben ungemein,
denn man braucht sich immer nur auf ein Thema konzentrieren und kann es
somit hochmotiviert abhandeln. Man braucht also nicht Uber langere Zeit hin-
weg fokussiert seine Texte schreiben, sondern kann auch mal wieder eine
kleine Pause machen und dann wieder den nachsten Punkt ausformulieren.
Auch Schritt-flr-Schritt-Anleitungen erleichtern das Schreiben und man kommt
in einen regelrechten ,Schreib-Flow", wobei man sehr schnell mit seinen Texten
fertig wird. Auch Deine Leser werden sich Uber diese Schreibart freuen, denn
kurze, spannende Textabschnitte sind oft angenehmer zu lesen als lange, lang-
weilige Textpassagen.

Lass Dir von Tools und Menschen helfen: Entschuldige, dass ich das so deut-
lich sage, aber: Es ware einfach dumm, sich bei seinem Buchprojekt nicht helfen
zu lassen. Du bist Experte auf Deinem Gebiet - aber Du bist wohl kein Experte
fir das Schreiben eines Buches. Andere sind es! Lass Dir von ihnen helfen und
es wird sich definitiv lohnen. Heutzutage kannst Du Dir Uber das Internet all die
Hilfe beschaffen, die Du bendétigst. Es gibt viele Menschen, die sich auf eine be-
stimmte Sache spezialisiert haben - sei es das Korrektorat, Lektorat, Layout,
Ghostwriting, Grafikerstellung, Zielgruppenanalyse, Website-Erstellung, Funnel-
Experten oder was es sonst noch benétigt, um Deinen Buch-Funnel perfekt zu
machen. AuBerdem gibt es viele nitzliche Tools, die man nutzen kann, um sich
Arbeit zu sparen oder um die Inhalte zu verbessern. Gerne gebe ich Dir die
besten Tools an die Hand, sofern Du Dein Buchprojekt selbst angehen willst,
oder zeige Dir bei einem ersten Kennenlerngesprach auf, wie ich und mein
Team Dir bei Deinem Buch-Funnel-Projekt genau helfen kénnen.

Nutze gangige Produktivitats-Tipps: Es gibt noch viele weitere Tipps, wie Du
Dein Buchprojekt schneller voranbringen kannst. Im nachsten Kapitel werde ich
Dir einige davon an die Hand geben. Beherzige diese Tipps und Du kannst in
wenigen Wochen ein Buch schreiben, wofilr andere Jahre benétigen wirden.
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Kapitel 8

25 effektive Produktivitats-Tipps

Sowohl in diesem-, als auch im nachsten Kapitel méchte ich Dir abschlieRend
noch einige Tipps geben, die Dir hoffentlich weiterhelfen werden. Es geht hier-
bei nicht mehr speziell um den Buch-Funnel, sondern um die Frage, wie Du als
Selbststandiger bzw. Unternehmer schneller an Dein Ziel kommen kannst.

Hierzu mochte ich Dir zunachst einige Produktivitats-Tipps geben.

Dieses Thema stellt namlich fur viele Experten ein Problem dar. Sie schaffen es
einfach nicht, so produktiv zu sein, wie sie es gerne moéchten. Dabei ist das
Thema Produktivitat wohl einer der gréf3ten Engpasse in jedem Business.

Zudem stelle ich Dir im Anschluss noch einige effektive Marketing-Tipps vor.
Denn auch dieses Thema kann ein Ausschlusskriterium fur Deinen Erfolg sein.
Wenn Du nicht weil3t, wie Du Dich und Dein Angebot gut vermarkten kannst,
werden es auch weniger Menschen kaufen wollen.

Auch das Thema Mindset ware sehr wichtig, wobei es in den folgenden Tipps
nur sporadisch behandelt wird, da ich der Meinung bin, dass hierflur ein per-
sénliches Mentoring bzw. Coaching vielfach effektiver ist, als es Satze in einem
Buch jemals sein konnten. Man kann hier namlich auf individuelle Probleme
eingehen und auch besser auf eine Person einreden.

Deshalb appelliere ich noch einmal an Deine Vernunft und hoffe, Du lasst mich
meine langjahrige Erfahrung mit Dir teilen. Leider muss ich mir sehr oft die
Hande Uber den Kopf zusammenschlagen, weil ich denke: ,Ich kénnte Dir mit
ein paar einfachen Satzen helfen - aber leider mochtest Du keine Hilfe von mir
annehmen" - ein Drama! Lass uns nun aber Uber ein paar effektive Produktivi-
tats-Tipps reden:

#1 Vermeide sinnlose Arbeit

Frage Dich bei allem, was Du fur Dein Business tust, ob es die Arbeit und der
Zeitaufwand wirklich wert ist. Du solltest Dir angewohnen, Dir diese Frage zu
Anfang einer jeden neuen Aufgabe zu stellen. In einigen Fallen wird die Antwort
namlich ,nein” lauten. Du kannst viele AbklUrzungen nehmen, um schneller an
Dein Ziel zu kommen. Viele Experten haben in Bezug auf ihr Business jedoch
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Mindset-Probleme, weshalb sie sich unterbewusst selbst sabotieren und alles
hinauszégern. Versuche dies zu vermeiden, denn ich kann Dir aus Erfahrung
sagen, dass Du das bereuen wirst. Wenn Du jedoch eine Aufgabe hast, die
unbedingt erledigt werden muss, dann frage Dich auch immer zu Anfang, ob es
eine einfachere oder schnellere Méglichkeit gibt, sie zu erledigen. Allein da-
durch kannst Du Deine Ziele 10-mal schneller erreichen als andere.

#2 Vergiss ,,Motivation”

Setze nicht auf Deine Motivation, denn sie kommt und geht und ist somit kein
Fundament, auf dem man ein Business aufbauen sollte. Worauf Du stattdessen
setzen solltest, ist Disziplin! Selbstdisziplin kann man namlich lernen und wird
Dich dadurch tagtaglich produktiver machen. Disziplin ist eine Eigenschaft, die
immer mehr verloren geht, weil die Menschen ,Freiheit” mit ,Faulheit” verwech-
seln. Wer aber lernt, diszipliniert zu sein, wird in seinem Leben als Selbststan-
diger und Unternehmer ganz viel erreichen kénnen. Setze Dir also die Aufgabe,
in gewissen Zeitrdumen arbeiten zu MUSSEN und erledige diese Aufgabe tag-
taglich diszipliniert - selbst wenn Du mal keine Lust dazu hast.

#3 Werde Deine Dopamin-Sucht los

Dopamin ist als ein Gluckshormon bekannt, welches in Deinem Gehirn ausge-
stoBen wird, sobald Du auf irgendeine Art und Weise belohnt wirst. Es gibt heut-
zutage viele einfache Mdglichkeiten die Dopaminausschittung zu aktivieren:
Tiktok, Instagram, Youtube, Facebook, Streaming-Plattformen, TV, Spielekon-
solen, Pornos, Games, Nachrichtenseiten usw. Viele Menschen haben heutzuta-
ge eine Art Dopamin-Sucht entwickelt, weil sie diese Dopaminausschuttung tag-
lich zwingend brauchen. Wir haben uns so sehr daran gewdhnt, unterhalten
und stimuliert zu werden, dass wir uns gelangweilt und nutzlos fuhlen, wenn
dieser Zustand nicht besteht. Aus diesem Grund ist Arbeiten fur viele Menschen
extrem langweilig geworden. Tatsachlich war es fir unsere Vorfahren jedoch
die Arbeit selbst, die das Spannendste am Tag war. Bedeutet also: Je héher das
Dopaminlevel, welches Du zum Glucklichsein taglich benétigst, desto weniger
Spal3 wirst Du am Arbeiten haben und desto weniger produktiv wirst Du sein.
Ein weiterer Ratschlag zu diesem Thema: Mach keine Wissenschaft daraus, wie
man produktiver werden kann. Das Konsumieren von Produktivitats-Videos und
Buchern ist wiederum nur eine weitere Dopamin-Quelle. Akzeptiere also, dass
Du Dopamin-stichtig bist, und frage Dich, wie man diese Sucht los wird. Verban-
ne alle Dopamin-Lieferanten Stiick fur Stick aus Deinem Leben. Du kannst
sofort damit anfangen, indem Du Social-Media-Apps auf Deinem Handy |6schst.
Damit wirst Du auch erfahren, ob Du wirklich slichtig bist oder nicht.

Ubrigens: Nimm an meinem Done-with-you Buch-Funnel-Coaching teil und wir
machen bis zur Fertigstellung Deines Buches eine Dopamin-Detox-Challenge!
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#4 Lerne Dich zu fokussieren

Ein wahnsinnig unterschatzter Produktivitats-Tipp ist das Thema Fokus. Ja, Du
bist vielleicht am Arbeiten, aber wie viele Deiner Aufgaben erledigst Du am Tag
wirklich? Seien wir ehrlich: Oft sind wir nicht 100% fokussiert auf das, was wir
tun. Auch kdnnen wir uns eingestehen, dass, wenn wir fokussiert sein wirden,
unsere Arbeit wohl 5-mal schneller erledigt ware. In einer Welt voller Ablenkun-
gen wirst Du zu den absoluten Gewinnern gehéren, wenn Du Dich auf Deine
Aufgaben fokussieren kannst. Man kénnte wiederum ein ganzes Buch Uber das
Thema Fokus schreiben, jedoch méchte ich Dir direkt hier meine zwei besten
Tipps geben:

Rdume alles aus dem Weg, was Dich ablenken kénnte: Allen voran solltest
Du Dein Handy aus dem Raum entfernen, wahrend Du arbeitest. Studien zei-
gen, dass die bloRe Anwesenheit des Handys zu weniger Konzentration fihrt,
was die Gehirnleistung massiv einschrankt. Die Probanden, die ihr Handy in
einem anderen Raum lagerten, schlossen bei der Studie am besten ab. Des Wei-
teren solltest Du beim Arbeiten am PC darauf achten, Dir ein Tool zu beschaf-
fen, welches gewisse Webseiten fiir eine bestimmte Zeit nicht zuganglich macht.
So kommst Du gar nicht auf die Idee, Deinen Newsfeed zu checken oder Ahn-
liches.

Hoére Fokus-Musik tiber Kopfhorer: Dieser Geheimtipp hat mir persénlich sehr
stark weitergeholfen. Es gibt Hintergrundmusik, die speziell dafir gemacht
wurde, um sich besser fokussieren zu kdnnen. Empfehlen kann ich hierfir die
App ,Brain.fm". Die Beschreibung auf deren Webseite lautet wie folgt:

.Die weltweit am weitesten fortgeschrittene Hintergrundmusik.

Die Fokusmusik von Brain.fm soll Ihnen helfen, besser zu arbeiten, indem sie sich in
den Hintergrund einfiigt, damit Sie sich ablenkungsfrei konzentrieren kénnen und
gleichzeitig das Gehirn mit sanften rhythmischen Impulsen in der Musik stimuliert,
die eine anhaltende Aufmerksamkeit untersttitzen.

Andere Musik ist darauf ausgelegt, Ihre Aufmerksamkeit zu erregen, was das Denken
und Arbeiten erschwert, auch wenn Sie es nicht merken. Die funktionale Musik von
Brain.fm ist von Grund auf so konzipiert, dass sie lhr Gehirn beeinflusst und lhre
Leistung optimiert.”

Gerne gebe ich Dir den Empfehlungslink fir einen kostenlosen Monat und zeige
Dir, wie man 70% sparen kann.
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#5 Perfektionismus ist nicht immer gut

Du solltest versuchen, das Pareto-Prinzip in Dein Business-Leben zu einem fes-
ten Grundsatz zu etablieren und auch wirklich danach zu handeln. Das Pareto-
Prinzip (auch 80-zu-20-Regel genannt) besagt, dass 80% der Ergebnisse mit 20%
des Gesamtaufwandes erreicht werden. Die verbleibenden 20% der Ergebnisse
erfordern mit 80% des Gesamtaufwandes die meiste Arbeit. Leider war auch ich
in meinen Anfangszeiten als Experte sehr perfektionistisch und bereue das
heute ein wenig. Ich habe schon viel Lebenszeit verschwendet, weil ich mir zu
viel Zeit flr gewisse Projekte gelassen habe. Vor allem wenn man in dieser Zeit
kein Geld verdient, sollte man seine Ideen sehr schnell umsetzen, um sie testen
zu kdnnen.

Es ist in den meisten Fallen tatsachlich nicht noétig, alles bis ins letzte Detail
vorzubereiten, zu prifen und zu verbessern. Geschwindigkeit ist extrem wichtig
in jedem Geschaft. Alles, was getan werden muss, sollte schnell erledigt werden.
Sei es das Schreiben von E-Mail-Marketing-Sequenzen, die Erstellung eines
neuen Webinars, Kurses oder Ahnliches. Lerne also schnell umzusetzen und
dabei trotzdem eine hohe Qualitat aufrechtzuerhalten. Die letzten 20% an Per-
fektion bendtigen 80% an Aufwand und sollten erst dann erfolgen, wenn Du
absehen kannst, dass sich dieser Aufwand lohnen wird. Ein guter Plan heute ist
besser als ein perfekter Plan morgen.

#6 Sei auch mal ein Arbeitstier!

Es gibt Phasen in Deinem Business, wo Du ganz genau weil3t, dass Du mit einer
Aufgabe fur langere Zeit beschaftigt sein wirst. Sei es fur das Anfertigen eines
Webinars, der Erstellung eines Kurses oder das Schreiben eines Buches. Dir ist
also schon im Vorhinein bewusst, dass es Wochen oder sogar Monate beno-
tigen wird, um mit der Aufgabe fertig zu werden. Das kann sich demotivierend
auswirken und sogar dazu fuhren, dass man nach kurzer Zeit aufgibt. Ich emp-
fehle Dir deshalb diese Phasen zu verklrzen, indem Du zu einem richtigen
Workaholic wirst!

Das bedeutet also: Hoher Fokus, hohe Motivation und hohes Zeitinvestment fir
Deine Arbeit. Andere Dinge zu vernachlassigen ist fur diese Phase unabdingbar.
Da diese Phasen aber selten vorkommen und auch nur von kurzfristiger Natur
sind, kann man sich diese Herangehensweise auf jeden Fall Uberlegen. Bis die
Aufgabe erledigt ist, gibt es fur Dich also nur drei Dinge, die Du am Tag machst:
Arbeiten, Essen und Schlafen. Selbst wenn Du in dieser Workaholic-Phase dann
nur 70% dieser groBen Aufgabe erledigst und dann wieder in den ,Normalzu-
stand” zurlickkehrst, hast Du schon sehr viel geschafft.
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#7 Der richtige Umgang mit Rickschldgen und Problemen

Es gibt zwei Bedingungen, die erfillt sein muissen, um ein Ziel erreichen zu
kdnnen. Erstens: Man muss sich zunachst einmal das Ziel Uberhaupt setzen.
Viele setzen sich keine Ziele, weil sie Angst davor haben, das Ziel nicht erreichen
zu koénnen und sie sich deswegen ihr Scheitern eingestehen mussen. Andere
setzen sich wiederum sehr ,schwammige” Ziele, um sich so immer rausreden zu
kénnen. Beides ist falsch, denn Du solltest Dein Ziel klar definieren. Zweitens:
Das Ziel muss erreichbar sein. Es gibt Einschrankungen, die das Erreichen eines
Ziels unmoglich machen. Sei es, dass es im Konflikt mit dem Gesetz steht oder
es sich schlicht und einfach physikalisch nicht umsetzen lasst. Treffen beide Be-
dingungen zu, dann ist es nur noch eine Frage der Zeit und Anstrengung, bis
dieses Ziel auch tatsachlich erreicht wird. In dieser Zeit bis zu Deiner Wunsch-
Situation mussen zwangsweise Probleme, Herausforderungen und auch Rick-
schlage auftreten, denn ansonsten ware das Ziel auch nicht erstrebenswert. Es
gilt der Spruch: Wenn es einfach ware, wiirde es jeder tun.

Das ,Tolle” an dieser Logik: Es gibt nun eine messbare Anzahl von Problemen
und Ruckschladgen, die man bestehen muss, um sein Ziel erreicht zu haben.
Problem: Wir wissen nicht, wie viele Probleme in der Zukunft auftreten werden
- es kdnnten ,nur” 10 sein, es kdnnten aber auch 100 oder sogar 1000 sein. Uns
ist jedoch bewusst, dass es eine exakte Zahl geben muss.

Dieses Bewusstsein kann Dir eine positive Sichtweise auf die kommenden Her-
ausforderungen geben, denn Dir ist bewusst, dass es ein elementarer Bestand-
teil ist, diese zu meistern, um Dein Ziel erreichen zu kénnen. Falls Du also das
nachste Mal auf ein Problem oder eine Herausforderung stof3t, dann lass Dich
davon nicht Iahmen, sondern sieh es als den nachsten Schritt an, den Du gehen
musst, um Deinem Ziel ndher zu kommen. Mit dieser Einstellung hast Du auch
weniger Angst davor, auf Probleme zu stof3en, sondern willst diese womaglich
sogar schnellstens abhaken. Du solltest Dich also auch nicht lange argern, falls
mal etwas schieflauft, sondern sofort zu dem Mindest wechseln, dass alles ein
Teil des Grol3en und Ganzen ist.

#8 Setze Dir Ubertrieben groRe Ziele

Was willst Du mit Deinem Business gerne erreichen? Sind es 100.000€ im Jahr?
Sind es 10.000.000€ im Jahr? Falls Du aktuell eher bescheidene Ziele hast, dann
solltest Du Dir Uberlegen, das zu andern. Denn je héher Du Dir Deine Ziele setzt,
desto mehr wirst Du auch erreichen. Das menschliche Gehirn funktioniert so,
dass es die Welt um dessen Zielsetzung herum neu organisiert. Es ist somit
sinnvoll, sich grof3e Ziele zu setzen, um seine Denkweise positiv zu beeinflussen.
Der grol3e Vorteil: Selbst, wenn Du dieses Ziel nicht erreichen solltest, kommst
Du dennoch viel weiter, als wenn Du Dir ein kleineres Ziel gesetzt hattest. Es gilt
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Spruch: ,Willst Du auf den Mond kommen, erreichst Du die Sterne, willst Du zu
den Sternen kommen, erreichst Du den Himmel und wenn Du zum Himmel
kommen willst, hebst Du womdglich gar nicht erst vom Boden ab." Setze Dir
also Ziele, die Dir aktuell noch vollkommen Ubertrieben vorkommen, die aber
dennoch realistisch sind. Wenn Du ein gutes Produkt oder eine Dienstleistung
in einem grol3en Markt verkaufst, dann gibt es keinen Grund, Dein Ziel nicht im
Millionen - oder sogar Multimillionen-Bereich zu setzen.

Selbst wenn Du Deine Ziele nur doppelt so hoch setzt, wie Du es aktuell tust,
wirst Du womdglich auch doppelt so viel erreichen. Also sei nicht schichtern.
Dein Ziel muss Ubrigens auch nicht mit Geld definiert werden, sondern kann
beispielsweise auch mit der Anzahl an Kunden, denen Du helfen konntest, der
Anzahl an positiven Video-Rezensionen oder der Anzahl an Traum-Urlauben, die
Du erleben durftest, bestimmt sein. Uberleg Dir was! Hauptsache es ist nichts
Schwammiges. Sei auch immer motiviert daran, Dir noch grof3ere Ziele zu set-
zen - selbst wenn Du schon viel erreicht hast.

#9 Setze Dir Etappenziele, die Dich tatsachlich motivieren

Sofern ein richtig groRRes Ziel fur Dich und Dein Business gesetzt wurde, ware es
nun unklug, dieses Ziel sofort anzusteuern und im Fokus zu haben. Dieses
grofRRe Ziel wird Dich ansonsten namlich ,erdriicken” und es wird Dich mit der
Zeit unglicklich machen, sofern Du das Ziel nicht direkt erreichst. Auch kann es
zu falschen Herangehensweisen fuhren, wie zum Beispiel dem Kopieren von
Funnels der groBen Marketern. Der Gedanke, dass man einfach das kopiert,
was andere schon mit groRem Erfolg tun, funktioniert leider nicht, denn jeder
fangt bei null an und muss sich erst hocharbeiten (gerne erklare ich Dir im per-
sonlichen Gesprach, was das genau bedeutet).

Deshalb solltest Du Dein groRBes Ziel in Etappenziele aufteilen, die Du dann
Schritt far Schritt erreichst und abhaken kannst. Setze Deine ersten Etappen-
ziele sogar relativ klein, damit Du sie dann sehr schnell erreichen kannst und Du
in einen positiven ,Flow” kommst, der Dich noch mehr anspornt, um weitere
Etappenziele zu erreichen. Falls Du merkst, dass Dich Deine eigene Zielsetzung
etwas einschichtert, dann solltest Du die Art der Zielsetzung so andern, dass
sie Dir Spal machen und keinen Druck auf Dich auslUben. Anstatt Geld-Betrage
als Ziel zu setzen, kannst Du also beispielsweise das Einsammeln von 100 Leads
oder den Verkauf von 100 Blichern in den Blick nehmen.
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#10 Sei vorsichtig, wenn Du von Deinen Zielen erzahist

Sei vorsichtig, wenn Du anderen von Deinen Zielen und Trdumen erzahlst. Es
wird dabei das Glickshormon Dopamin freigesetzt, und zwar in derselben Wei-
se, wie wenn das Ziel tatsachlich erreicht wird. Die Motivation, das Ziel darauf-
hin tatsachlich noch zu erreichen, kann deshalb sehr stark sinken. Dein Gehirn
denkt namlich unterbewusst, dass es schon erreicht wurde. Gleichzeitig gibt es
Dir nur unnétigen Druck, den Du Dir ohnehin schon selbst machst.

Erzahle deshalb (wenn Uberhaupt) nur von Deinen Etappenzielen und nicht von
den richtig grol3en Zielen. Die meisten werden Dich ohnehin fur verrickt erkla-
ren, wenn Du davon erzdhlst, denn sie haben einfach nicht dieselbe Perspek-
tive auf die Dinge, wie Du sie hast. Sei also nicht jemand, der groBe Reden
schwingt und dann doch nichts erreicht. Beherzige deshalb den folgenden Satz:
,Erzahle den Leuten nicht, was Du erreichen willst, sondern zeige ihnen, was Du
schon erreicht hast.”

#11 Gliicklicher dank hoherem Einkommen

Es gibt eine sehr bekannte Studie, die besagt, dass man ab einem jahrlichen
Einkommen von ca. 60.000€ nicht glucklicher wird, desto mehr Geld man ver-
dient. Sie wurde oft als Begrindung angegeben, dass ,Geld kein Glick kaufen
kann”. Nun - diese Studie kdnnte grof3er Quatsch sein! Allerdings ist diese Stu-
die so bekannt, dass sie sogar in der Schule gelehrt wird und daruber diskutiert
wird. Ich persdnlich habe auch daran geglaubt und habe mir deshalb damals
das Etappenziel von 60.000€ Einkommen pro Jahr gesetzt. Das toxische an
diesem Glaubenssatz: Die Motivation, dass man Uber den Betrag von 60.000€
hinaus noch weiteres Geld verdient, ist viel geringer! Nicht allein wegen dieser
Studie - naturlich auch wegen des Spitzensteuersatzes von 42%, der ungefahr
bei diesem Betrag schon beginnt.

Jedoch sind die Leute heutzutage wohl ehrlicher, denn es stellte sich bei einer
neueren Studie heraus, dass die Lebensqualitat immer weiter steigt, je mehr
Geld man einnimmt. Bedeutet: Je mehr man verdient, desto glucklicher ist man.
Geld kann naturlich nicht jedes Problem I6sen, allerdings kann es einem vieles
kaufen, was das Leben komfortabler, bequemer und alles in allem einfacher
macht: Es nimmt Dir Stress, gibt Dir ein schéneres Dach Uber dem Kopf, bessere
Nahrung, ein gesiinderes Leben und finanzielle Sicherheit fir Dich, Deine
Kinder und womaoglich sogar Deine Kindeskinder. Hor also nicht auf Menschen,
die sagen, dass Geld kein Gluck kaufen kann. In den meisten Fallen sagen die
Leute das nur, damit es ihnen selbst besser geht und weil sie selbst nicht mehr
Geld verdienen kdnnen. Die Datenlage sagt jedoch etwas anderes.
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#12 Du musst Dein Business nicht lieben

Versteh mich in diesem Punkt nicht falsch: Es ist allemal besser, sein Business
zu lieben und eine Passion fur seine Arbeit zu haben. Jedoch gibt es viele Selbst-
standige, die sich Uber sich selbst wundern, wenn sie keine echte Leidenschaft
zu ihrem Business hegen. Das geht manchmal sogar so weit, dass sie nicht wirk-
lich so hart arbeiten, wie sie es tun kdénnten. Jedoch musst Du Dein Business
nicht lieben, um trotzdem grofRen Erfolg damit zu erlangen. Es gibt viele erfolg-
reiche Unternehmer, die keine Leidenschaft fur ihr Berufsfeld besitzen, jedoch
trotzdem viel Mehrwert flr sich und die Gesellschaft schaffen konnten. Du
musst Dich auch nicht schamen, nur allein aus Geld-Griinden Dein Business zu
fGhren.

ABER: Du solltest auf keinen Fall eine Abneigung gegenlber Deinem Business
haben. Ansonsten wird Dich dies auf lange Sicht lahmen und Du wirst damit
nicht glicklich. Wenn Du keine Passion fur Dein Business empfindest, solltest
Du dennoch Ausschau nach Dingen halten, die Dich erftllen. Dies kann auch
nur ein Teilaspekt Deines gesamten Business sein: Sei es das Management, die
Mitarbeiterfihrung, das Marketing oder das Zusammenarbeiten mit Deinen
Kunden und Klienten.

#13 Sei kein kompletter Einzelkdmpfer

Falls Du seit geraumer Zeit als Einzelkdmpfer versuchst, mit Deinem Business
erfolgreicher zu werden, dann solltest Du Dir Uberlegen, auf andere Menschen
zuzugehen. Sich mit Menschen zu umgeben, die sich auch auf finanziellen Erfolg
konzentrieren, kann flr Dein persénliches und berufliches Wachstum von Vor-
teil sein. Du musst nicht sofort jeden kennenlernen und Networking betreiben,
wenn Du das nicht mdchtest. Ein starkes Netzwerk kann Dir jedoch Méglich-
keiten fUr Zusammenarbeit, Mentoring und Unterstitzung bieten. Wenn Du
Dich mit Menschen umgibst, die motiviert und fokussiert sind, ihre Ziele zu
erreichen, wirst Du Dich diesen Menschen ganz selbstverstandlich anpassen.

Sei auch vorsichtig, mit welchen Menschen Du Dich umgibst und halte nicht
starr an Beziehungen fest, wenn sie nicht mit Deinen persdnlichen Zielen Gber-
einstimmen. Optimalerweise solltest Du Dich mit folgenden drei Arten von Men-
schen umgeben: Erstens einen Mentor, der Dir in dem Bereich voraus ist, in
dem Du Dich verbessern mochtest. Er wird Dich fuhren und dient Dir als Vor-
bild. Zweitens einen Lehrling, der weniger weil3 als Du. Denn wenn Du ihm nicht
erklaren kannst, was Du gelernt hast, bedeutet das, dass Du es selbst nicht
wirklich verstehst. Drittens jemand auf der gleichen Stufe wie Du. Suche Dir je-
manden, der sich in der gleichen Phase wie Du befindet, damit ihr eure Fort-
schritte vergleichen kénnt.
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#14 Achte auf Deine Gesundheit

Lies die folgenden Zeilen bitte aufmerksam durch: Deine Gesundheit ist wich-
tiger als alles Geld der Welt. Das Problem: Wir erkennen erst, wie wichtig uns
unsere Gesundheit ist, wenn es schon zu spat ist. Als Experte mit einem Online-
Business lauern so einige gesundheitliche Gefahren, Uber die Du Dir aktuell wo-
moglich noch keine Gedanken machst.

Vor allem das Sitzen ist bekanntlich die neue Volkskrankheit. Nicht nur die all-
seits bekannten Ruckenschmerzen sind Schaden, die durch UbermaRig langes
Sitzen entstehen, sondern auch psychische Probleme, Stress, héheres Risiko
von Herz-Kreislauferkrankungen bis hin zu bestimmten Krebsarten werden von
zu langem Sitzen ausgelost.

Informiere Dich also Uber dieses Thema und kiimmere Dich um Deine Be-
schwerden, sofern Du schon welche hast. Denn nichts beeintrachtigt Deine Pro-
duktivitat mehr, als wenn Du nicht mehr arbeiten kannst.

Meine Tipps, die ich Dir aus meiner bisherigen Erfahrung nennen kann, sind die
folgenden:

Gesunder Schlafrhythmus: Ja, Du kannst theoretisch aufstehen, wann Du
mochtest, aber es ist ratsam, immer zur selben Zeit aufzustehen und schlafen
zu gehen.

Rucken: Achte auf Deine Haltung, nutze einen hdhenverstellbaren Tisch und
kauf Dir eine anstandige Matratze, auf der Du beim Schlafen auch richtig liegst.

Bewegung: Bewege Dich regelmaRig. Geh ofter Spazieren oder ins Fitness-
studio. Mach regelmaRig Arbeitspausen und aktiviere kurz so viele Muskeln wie
moglich. Vor allem Spaziergange sind hocheffektiv: Bewegung, frische Luft, Son-
ne und Stressreduktion sind nur einige davon.

Kontakte zu Menschen: Fokussiere Dich nicht zu sehr auf Deine Arbeit und
halte Deine sozialen Kontakte aufrecht. Wir Menschen sind nicht dafir gemacht,
standig alleine zu sein.

Scheue Dich auch nicht davor, Geld in Deine Gesundheit zu investieren.
Du wirst es garantiert nicht bereuen.

118



#15 Fokussiere Dich auf das Wichtigste

Fokussiere Dich zu Anfang des Tages sofort auf die wichtigste Aufgabe und
blende alles andere aus. Als Unternehmer musst Du Dich jeden Tag fragen, was
Dein Business am starksten voranbringen wurde. Hierfir musst Du also zuerst
herausfinden, was aktuell der groRte Engpass ist, der in Deinem Business be-
steht. Haufig stellt sich hier die Frage, wie man mehr Geld verdienen kann.

Uberlege Dir diese wichtigste Aufgabe am Ende eines jeden Arbeitstages, damit
Du am néachsten Tag sofort wieder damit anfangen kannst. Schreibe die Auf-
gabe auf ein Blatt Papier und lege es auf den Schreibtisch, sodass Du sie am
nachsten Tag direkt sehen kannst. Am Anfang eines Tages hast Du die meiste
Energie. Verschwende sie also nicht fur Aufgaben, die nicht wichtig sind. E-Mails
beantworten kannst Du auch spater.

Ein weiterer Tipp: Spring in Deinem Business nicht 10 Schritte voraus! Ich habe
schon einige Blcher dartber gelesen, worauf man bei der Mitarbeitergewin-
nung achten sollte. Jedoch war ich noch lange nicht in der Phase, in der ich Mit-
arbeiter einstellen will - verschwendete Zeit!

#16 Nutze jede Stunde so effizient und effektiv wie maglich

Unterteile Deinen Arbeitstag in verschiedene Abschnitte, wie zum Beispiel von 9
bis 12 Uhr, 13 bis 17 Uhr und 19 bis 22 Uhr. Unterteile diese Abschnitte dann
wiederum in 15-, 30-, 60- oder 90-Minuten Abschnitte und versuche in diesen
Zeitfenstern eine spezifische Aufgabe zu erledigen. Wenn Du motiviert bist,
dann kannst Du Dich in diesen Zeitrdumen selbst herausfordern und versu-
chen, eine Aufgabe mit hohem Tempo abzuschlieRen. Nutze einen Wecker oder
andere Erinnerungsfunktionen, die Dir ein Signal geben, sobald die Zeit abge-
laufen ist (fur Mac-User empfehle ich die App ,Gestimer”).

Fang nicht sofort mit einer Aufgabe an, sondern Uberlege Dir vorher kurz, ob es
eine Moglichkeit gibt, diese Aufgabe auch viel effizienter erledigen zu kénnen.

Konkrete Checklisten und Pléane helfen Dir dabei zu wissen, was als nachstes zu
tun ist. Somit bleibst Du bei einem neuen Thema nicht direkt ,héngen” und
machst als Reaktion darauf dann gar nichts. Es genligt dabei ein einfacher No-
tizblock, auf dem Du Dir die Aufgaben notierst. Du kannst aber auch Online-
Tools wie zum Beispiel ,Notion” nutzen.
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#17 Lass Dich kontrollieren

Trotz den ganzen Tipps und dem Know How, wie man seine Produktivitat stei-
gern kann, ist man womdglich trotzdem nicht so produktiv, wie man es gerne
sein wirde. In diesen Fallen hilft nur noch eines: Lass Dich kontrollieren! Lass
Dich quasi dazu zwingen, dass Du produktiver bist. In einem Angestelltenver-
haltnis hat man den Druck, dass man Dinge erledigen muss. Du kannst Dir die-
sen Druck auch in Deine Selbststandigkeit holen und davon profitieren.

Manche Menschen brauchen einfach den Druck von auBen, um regelmaRig pro-
duktiver zu sein. Es gibt einige Moglichkeiten, wie Du das umsetzen kannst: Tritt
beispielsweise einer Gruppe von Gleichgesinnten bei, die alle dasselbe Ziel ver-
folgen und kontrolliert euch gegenseitig. Optimalerweise habt ihr sogar diesel-
ben Aufgaben, die ihr erledigen musst und kdnnt euch miteinander vergleichen.

Du kannst auch einem Programm beitreten, in dem Du begleitet wirst und wo
Dir ein Zeitrahmen gesetzt wird, bis wann eine Aufgabe erledigt werden soll.
Durch solche Communities entsteht eine Gruppendynamik und ein positiver
Gruppenzwang, da man sich auch nicht blamieren will. Zudem hat man feste
Termine, die man einhalten muss. Eine weitere Moglichkeit sich selbst unter
Druck zu setzen, ist, dass Du 6ffentlich verkiindest, eine Aufgabe bis zum Tag X
erledigt zu haben. Dieses ,soziale Commitment” wird Dir jeden Tag viel Moti-
vation geben und Du wirst das Arbeiten weniger oft hinauszogern.

#18 Etwas ist besser als Nichts

Falls Du aus welchen Grinden auch immer nicht so produktiv arbeiten kannst,
wie Du gerne mochtest, dann bedenke, dass selbst ein bisschen was zu tun,
besser ist, als gar nichts zu tun. Denn dieses ,Bisschen” kann sich mit der Zeit zu
etwas richtig Grol3em entwickeln. Wir Menschen Uberschatzen oft, was in kurzer
Zeit machbar ist, aber wir unterschatzen das, was man auf lange Sicht erreichen
kann.

Mit einer Stunde kannst Du an einem einzigen Tag nicht viel schaffen, aber
wenn Du jeden Tag eine Stunde investierst, sind es am Ende des Jahres 365
Stunden und somit umgerechnet 15 Tage am Stuck, in denen Du so einiges er-
reichen kannst. Etwas zu tun - auch wenn es nicht perfekt ist - ist besser als gar
nichts zu tun. Wenn Du jeden Tag nur 1% besser wirst, (was kein hohes Ziel ist),
kannst Du dadurch in einem Jahr eine komplett andere Person werden.
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#19 Arbeite nicht immer am selben Platz

Wenn Du Uber einen langen Zeitraum am selben Platz arbeitest, kann das Deine
tagliche Motivation senken. Ich habe einige Jahre im selben Zimmer, am selben
Tisch und auf demselben Stuhl gearbeitet. Wenn man jedoch von zu Hause ar-
beitet und den PC auch privat nutzt, dann bekommt man leider oft ,den Schal-
ter” nicht umgelegt, um in den Arbeitsmodus zu kommen.

Falls Du in einem Motivationstief bist, kannst Du versuchen, Deinen Schreibtisch
in ein anderes Zimmer zu verlagern oder einen neuen Schreibtisch extra fur die
Arbeit einzurichten. Manchmal braucht es einen kleinen Neuanfang, damit sich
etwas andert. Auch wahrend des Tages kannst Du an verschiedenen Orten
arbeiten. Ich arbeite manchmal am Desktop-PC im Stehen, dann lege ich mich
aufs Bett und nutze den Laptop oder gehe sogar nach drauRen, wenn es das
Wetter zulasst.

Falls Du denselben PC, den Du zum Arbeiten nutzt, auch fir private Zwecke
nutzt, dann kannst Du Dir Uberlegen einen anderen PC anzuschaffen, der nur
far die Arbeit genutzt wird und niemals fiir private Zwecke.

Sofern es Dir moglich ist, kannst Du sogar ganz aus Deiner Wohnung raus und

in einem Café, Coworking-Space oder sogar an einem Urlaubsort arbeiten.

#20 Hinterfrage das Grof3e und Ganze in Deinem Business

Nichts kann Dich mehr voranbringen als ein kompletter Perspektivenwechsel
auf das GroRRe und Ganze. Indem Du beispielsweise Deinen kompletten Funnel,
Deine Zielgruppe oder sogar Dein gesamtes Business hinterfragst, besteht die
Méglichkeit, damit 100-mal mehr zu erreichen, als Du es mit harter Arbeit,
Schweil und Tranen jemals erreichen kdnntest. Meiner Erfahrung nach sind es
oft Coaching-Programme und auch Blcher, die Dir diesen Perspektivenwechsel
geben kdnnen.

Wenn Du beispielsweise viele, viele Stunden in das Kreieren von Social Media
Content zur Kundengewinnung investierst, Dir aber ein Programm zeigt, wie
man auch ohne Social Media und dafiir mit bezahlter Werbung sehr viel mehr
Kunden bei gleichzeitig kleinerem Zeitinvestment generieren kann, dann ist das
extrem viel Wert. Anstatt jahrelang jeden Tag Content zu erstellen, geht die Kun-
dengewinnung nun wie auf Knopfdruck. Halte also Ausschau nach genau sol-
chen Programmen, die Dir einen anderen Blick auf das ,Big Picture” geben und
Dir somit viel Arbeit ersparen kénnen.

Arbeite hart, aber arbeite auch smart!
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#21 Ergriinde Dein WARUM

Auch Du hast Dein WARUM, weshalb Du Dein Business gestartet hast. Vielen ist
das WARUM aber nicht bewusst. Finde es heraus und nutze es als Deinen
groliten Motivator! Achtung: Oft ist dieses ,Warum® nicht etwas, was man gerne
erreichen will, sondern man mochte etwas vermeiden. Man will also nicht zwin-
gend reich werden, sondern man will ,nur” nicht arm sein. Man will nicht zwin-
gend finanzielle Freiheit, sondern man will ,nur” nicht den Stress haben, der mit
Geldproblemen einhergeht. Ich hoffe, Du erkennst den Unterschied.

Falls Du diesen Schmerz (und somit Dein ,Warum®”) gefunden hast, dann kannst
Du diesen Schmerz daflir nutzen, um groRe Motivation zu erhalten. Immer
wenn Du unmotiviert bist, kannst Du Dir diesen Schmerz vor Augen halten.
Dieses ,Warum” herauszufinden, ist fur viele Menschen sehr schwierig zu be-
antworten. Habe also ein Auge auf die Frage Deines ,Warums" und Du wirst mit
den Jahren eine immer klarere Antwort darauf erhalten.

#22 Habe keine Angst zu scheitern

Der haufigste Grund fur das sogenannte ,Prokrastinieren” (also dem Hinauszo-
gern von Aufgaben, die man eigentlich tun sollte) ist bei Experten der, dass man
Angst vor dem Scheitern hat. Naturlich ist die Angst vor dem Scheitern sehr be-
rechtigt, jedoch ist es ziemlich dumm, deshalb notwendige Arbeit aufzuschie-
ben. Denn die Frage, ob man scheitert oder nicht, wird nicht davon beeinflusst,
wie lange man bendtigt, um die Antwort darauf zu bekommen. Zudem ist das
.Scheitern” per se nichts Schlechtes, sondern haufig ein erforderlicher Schritt,
um zu erkennen, was falsch gemacht wurde. Der Grundsatz "Wenn's einfach
ware, wirde es doch jeder tun” gilt auch fir das Fihren eines Experten-Busi-
ness. Auch Du hast womoglich schon viel versucht, aber nicht das erreicht, was
Du wolltest. Wenn Du nun aber erreichst, was Du mochtest, erkennst Du, dass
all diese Fehlschlage ein notwendiger Schritt dafir waren.

Bedeutet auch: Schnelleres Scheitern bringt Dich auch schneller an Dein Ziel.
"Fear kills more dreams than failure ever will." - Angst tétet mehr Traume als es
Scheitern jemals tun kénnte. Mach Dir also weniger Gedanken und mach ein-
fach! Wir leben nur einmal und Du mdchtest es an Deinem Sterbebett nicht be-
reuen, etwas wegen Angst nicht getan zu haben. Achtung: Die Zeit vergeht
schneller, als man denkt. Ubrigens: Der zweithaufigste Grund, weshalb Experten
mit ihrem Business prokrastinieren, ist nicht die Angst vor dem Scheitern,
sondern die Angst davor, tatsachlich erfolgreich zu werden. Sie haben also ins-
geheim Angst vor den Veranderungen, die damit einhergehen. Aber auch hier
gilt: Es muss sich nichts andern, wenn Du es nicht mdchtest. Geld ist am Ende
auch nur Geld. Jedoch ist es allemal besser Geld zu haben, als es nicht zu
haben. Lieber reich und schon, als arm und hasslich. ;-)
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#23 Lose Probleme sofort

Als Selbststdndiger und Unternehmer wird es des Ofteren mal zu Problemen
kommen. Das ist ganz normal und ist eigentlich sogar unser Job. Wir sind Prob-
lemléser. Allerdings rate ich Dir, aufkommende Probleme sofort zu I6sen und
diese nicht aufzuschieben, denn kein Problem hat sich je von selbst behoben.
Diese Probleme nicht anzugehen, wird Dich namlich bewusst oder unterbe-
wusst belasten und Du wirst weniger fokussiert an Deinen wichtigeren Aufga-
ben arbeiten kénnen. Stress und Burnout kommt dadurch zustande, indem
man zu viele Dinge im Kopf hat, von denen man weil3, dass man sie eigentlich
erledigen musste, sie aber nicht erledigt. Vor allem Probleme, die Dir mental zu
schaffen machen und um die Du Dich gar nicht kimmern willst, solltest Du
sofort angehen. Selbst kleine Dinge, wie eine E-Mail zu schreiben oder jeman-
den auf WhatsApp zu antworten, kénnen Deinen Verstand negativ beeinflussen.
Die beste Losung ist naturlich, solche Probleme Uberhaupt nicht erst aufkom-
men zu lassen. Uberlege Dir also nach jeder Problemlésung, wie Du Dich zu-
kiinftig nie wieder damit herumschlagen musst.

#24 Man wird nie miide, wahrend man am Gewinnen ist

In schwierigen Zeiten ist es nicht einfach, Energie und Motivation zu finden,
aber in Zeiten, in denen Du erfolgreich bist und alles wie am Schnurchen lauft,
wirst Du all die Energie und Motivation haben, die Du brauchst. Komm also
schnell in diesen Zustand, wo alles gut lauft! Ab diesem Zeitpunkt werden sich
Deine Motivationsprobleme in Luft auflésen. Du musst Dich nur aufraffen, bis
dorthin richtig hart zu ackern! In den meisten Fallen bedeutet das fir ein
Experten-Business, dass man mehr Geld verdient. Finde also den schnellsten
Weg, um zumindest ein bisschen Geld zu verdienen, und ziele nicht sofort auf
das grofRe Geld ab. Wenn Du also denkst, Du hast mit Motivation und Mindset
zu kampfen, dann hast Du in den meisten Fallen in Wirklichkeit Probleme damit,
Cashflow zu generieren. Auch gut zu wissen: Man empfindet Freude nicht als
Folge des Erreichens eines Ziels, sondern man empfindet Freude, indem man
sich ein Ziel setzt und dann den Fortschritt hin zum Ziel beobachtet. Diese Er-
kenntnis steckt auch hinter dem Spruch ,Der Weg ist das Ziel".

#25 Arbeit outsourcen

Du solltest schnell in den Zustand kommen, an dem Du Dir zutraust, einen
weiteren Mitarbeiter einzustellen. Zwei Menschen schaffen viel mehr als nur
einer. Ein weiterer Mitarbeiter kann also ein groBer Hebel fur Dein Business
sein. Zudem musst Du Dich nicht mehr mit Aufgaben herumschlagen, die Dir
Deine Energie und Motivation fir die wichtigen Dinge rauben. Fang bei dem
Outsourcen (also dem Abgeben von Arbeit) jedoch langsam an. Binde Dich nicht
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sofort zu Beginn an einen Mitarbeiter, indem Du unbefristete Vertrége abschlie-
[3t, denn Du weil3t noch gar nicht, was einen ,guten” Mitarbeiter ausmacht. Des-
halb ist zunachst die Zusammenarbeit mit Freelancern fir kleinere Projekte
empfehlenswert. Dann folgen Minijobber und erst dann kannst Du irgendwann
jemanden in Teilzeit oder Vollzeit einstellen. Achte dabei von Anfang an darauf,
dass Du immer genutgend Geld daflur zur Verfigung hast. Vorher solltest Du Dir
keine Gedanken Uber Mitarbeiter machen. Du solltest Ausschau halten nach
gunstigen, guten Mitarbeitern, wie zum Beispiel Studenten oder Familienmit-
glieder, die noch relativ jung sind und Lust haben, in ihrer Freizeit Geld zu ver-
dienen. Beauftragte falls moglich kein anderes grof3eres Unternehmen, da diese
in der Regel teuer sind und weniger Fokus darauf haben, Dich zufriedenzustel-
len. Grundsatzlich sollten Dir Deine Mitarbeiter entweder Geld einbringen oder
Dir Zeit einsparen. Falls keines davon der Fall ist, brauchst Du diese Mitarbeiter
nicht. Sofern Du noch kein- oder nur wenig Geld verdienst, sollte Dir der Mitar-
beiter mehr Geld einbringen. Sei es durch Neukundenakquise, das Recherchie-
ren von potenziellen Leads oder fur den Kaufabschluss. Achte anfangs darauf,
dass sich die Investition in den Mitarbeiter um ein Vielfaches auszahlt - Uber-
nehme es ansonsten lieber selbst und spare Dir den Stress. Achte darauf, dass
alle Produktivitits-Tipps auch fur Deine Mitarbeiter gelten sollten. Ubertreibe es
aber nicht sofort, sondern Uberlege Dir auch hier mit dem 80/20-Prinzip, was
die besten Produktivitats-Tipps fur ihre spezielle Aufgabe sind. Mitarbeiter wer-
den Ubrigens nicht so stark durch Geld motiviert, wie mit anderen Faktoren.
Kreiere lieber ein Gemeinschaftsgefihl, indem ihr als Team agiert oder sie mit
anderen Mitarbeitern Ziele erreichen. Gib ihnen einen Sinn und ein Gefuhl von
Erflllung: Zeige ihnen, wie sich Deine Kunden freuen und wie sich ihr Leben
verbessern konnte. Geh auch als gutes Vorbild voran und arbeite immer harter
als Deine Mitarbeiter. Erledige die gleichen Aufgaben, nur schneller und reibe es
ihnen gelegentlich unter die Nase. Sei auch nicht zu gutglaubig, dass Deine Mit-
arbeiter standig arbeiten. Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser. Gib ihnen auch
mal eine Challenge und fordere sie heraus, damit sie selbst erkennen, dass sie
produktiver sein konnten, wenn sie denn wollten. Mach es jedoch auch nicht
zum Mal3stab fur weitere Projekte, da es sie ansonsten auslaugen wurde.

Bedenke, dass Deine Mitarbeiter niemals so hart arbeiten werden wie Du, denn
das Business ist ihnen auch nicht so wichtig, wie es Dir ist. Finde Mitarbeiter, die
auf derselben Wellenlange sind wie Du. Nicht, weil es Dir damit besser geht,
sondern vor allem, weil es den Mitarbeitern auch wahrscheinlicher besser mit
Dir geht und sie mehr Freude daran haben, fiir Dich zu arbeiten und die Har-
monie aufrechtzuerhalten. Je groBer Dein Business wird, desto herausfordern-
der wird auch die Suche nach den idealen Mitarbeitern. Statt Generalisten
brauchst Du nun immer mehr Spezialisten, die eine Sache extrem gut und effi-
zient konnen. Das Ziel sollte sein, ein kleines, hochqualifiziertes, motiviertes
Team zu besitzen, das Dir loyal zur Seite steht und in dem alle Spal3 haben. Um
das zu erreichen, musst Du Dich zwangsweise auch von Mitarbeitern trennen,
sofern sie nicht gut abliefern oder wenn sie der Harmonie schaden.
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Kapitel 9

25 effektive Marketing-Tipps

#1 Lerne gut und liberzeugend zu sprechen

Gut und Uberzeugend zu sprechen ist im Verkauf eine wichtige Fahigkeit. Insbe-
sondere flr Experten ist es sehr wichtig, Uberzeugend sprechen zu kénnen, um
von seinen potenziellen Kunden als selbstbewusst und kompetent wahrgenom-
men zu werden. Finde also heraus, wie man Uberzeugend spricht und verbes-
sere Dich in diesem Bereich, damit Du andere Menschen mit Deiner Stimme
und Worten begeistern kannst.

Lerne zum Beispiel, wie man Energie in seine Stimme bringt, sodass man sich
nicht langweilig anhort. Vermeide Fullworter wie ,ahm” oder ,ja" und Ube das
Sprechen, ohne von einem Skript ablesen zu mussen. Vermeide Sprachfehler,
spreche deutlich und verschlucke keine Worter. Entwickle Deinen eigenen
Sprachstil und finde einen Weg, wie Du Dich von anderen abheben kannst.

Je besser und Uberzeugender Du sprechen kannst, desto mehr wirst Du auch
verkaufen. Wenn Du sogar ein Uberragender Sprecher wirst, kannst Du wohl
alles verkaufen. Es gibt so einige Blicher und Videos, die sich mit diesem Thema
beschéaftigen. Frei und gut zu reden braucht jedoch Ubung. Das erfahrt man
schnell, wenn man Videos oder Audios aufnimmt und ins Mikrofon spricht. Zu
Anfang kann es sehr demotivierend sein, wenn man sich dauernd verspricht
und von neu beginnen muss, aber mit der Zeit wird es immer besser.

#2 Zeige Dich sehr selbstbewusst

Jeder liebt Gewinner-Menschen und niemand vertraut einem ,Verlierer”. Des-
halb solltest Du sowohl in der Zusammenarbeit mit Deinen Kunden als auch
beim Anwerben von neuen Kunden stets selbstbewusst wirken. Optimalerwei-
se solltest Du bei Deinen Kunden den Status eines Arztes innehaben. Einem
Arzt vertraut man, denn es gibt keinen Zweifel, dass er weil3, was er tut. Wenn
ein Arzt Unsicherheit zeigt oder zugibt, dass er oder sie etwas nicht weil3 oder
nicht so gut kann, schwindet das Vertrauen in den Arzt sofort. Dasselbe wird
auch bei Dir in Deinem Experten-Business passieren, wenn Du diese Unsicher-
heit zeigst. Prasentiere Dich und Dein Business also immer als Gewinner,
anstatt Probleme oder Schwache einzugestehen. Wenn Du zum Beispiel als Ex-
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perte eine Sache nicht kannst, wonach Dich Dein Kunde aber fragt, dann sage
ihm Du kannst es und lerne es dann, anstatt ihm zu sagen, dass Du es nicht
kannst. Bewahre in schwierigen Situationen Selbstvertrauen und eine gewin-
nende Haltung. Gestehe Probleme nicht sofort ein, sondern Idse sie schnell, da-
mit der Eindruck bewahrt bleibt, dass alles perfekt lauft. Ja, ich wei3, Du mdch-
test authentisch und ehrlich bleiben, jedoch musst Du bedenken, dass das Ver-
trauen zu Dir sofort weg sein wird, wenn Du zu viel Schwache zeigst - Vertrauen
ist in diesem Geschéftsfeld jedoch besonders wichtig.

#3 Verspreche dem Kunden eine rosige Zukunft mit Dir

Viele Marketer zeigen ihren Kunden zu wenig daruUber, welch eine tolle Zukunft
bei einer Zusammenarbeit mit Dir auf sie warten konnte. Um die Kaufwahr-
scheinlichkeit zu steigern, solltest Du allerdings mehr dartber sprechen, wie
sich Dein Produkt bzw. Dienstleistung auf sein zukunftiges Leben auswirken
wird. Verspreche Deinem potenziellen Kunden also, dass ihr womaéglich fur eine
lange Zeit zusammenarbeiten werdet; dass Du da bist, falls Probleme auftau-
chen; oder dass Du ihm in der Zukunft noch etwas Bestimmtes geben wirst.
Halte ihm vor Augen, was passiert, wenn ihr beide Erfolg habt und rede dabei
so, als wenn es schon geschehen ist. Dem Kunden eine rosige Zukunft mit Dir
zu versprechen, dauert nicht lange, kann aber eine groRe Wirkung haben.

#4 Sag Menschen, dass sie etwas nicht haben kénnen

Wir Menschen sind manchmal schon komisch: Je mehr Du sie davon Uberzeu-
gen willst, etwas zu tun, desto weniger wahrscheinlich werden sie es machen.
Sagst Du ihnen, sie kdnnen etwas nicht tun, wollen sie es umso mehr. Du
kannst diese Sorge, etwas nicht haben zu kénnen, was man eigentlich will, fur
Marketingzwecke nutzen. FOMO (also ,Fear of Missing out” bzw. ,die Angst,
etwas zu verpassen”) drangt Menschen namlich sehr effektiv zu einem Kauf.

Menschen zu sagen, dass sie etwas nicht haben kénnen, kann ihr Verlangen da-
nach steigern. Menschen haben Sorge, dass sie nicht mit Trends Schritt halten
kénnen und im Vergleich zu anderen zurlckbleiben. Sag Deinen potentiellen
Kunden also, dass aktuell ein hohes Interesse an Deinem Angebot besteht und
dass ihr beinahe ausgelastet seid. Fihre ihnen vor Augen, wie sich die Welt ver-
andert und dass sie mit Deinem Service mithalten kénnen. Sag ihnen, dass sie
ansonsten hinterherhinken werden oder dass sonst alles schlechter werden
wird. Du kannst Dein Angebot auch in einer begrenzten Verfligbarkeit oder
Menge bereitstellen und so ein Gefuhl der Dringlichkeit erzeugen, was die
Wahrscheinlichkeit eines Verkaufs erhéht. In meinem Business zum Thema Bor-
senhandel verschenke ich Beispielsweise nur 100 Bucher komplett kostenlos.
Tatsachlich bestelle ich auch immer nur 100 Bucher und bestelle erst einige Zeit

126



spater wieder nach. Auch die Schaffung eines Geflihls der Exklusivitdt kann
FOMO hervorrufen. In meinem Business zum Thema Bdérsenhandel sage ich im
Verkaufs-Webinar, dass nur 15 Platze zur Teilnahme am Ausbildungsprogramm
verflgbar sind, was auch tatsachlich so zutrifft. Somit spielt auch der zeitliche
Faktor eine grof3e Rolle und es wird gleichzeitig angezeigt, wie viele Personen
schon gekauft haben. Es entsteht das Bedurfnis auch dabei sein zu wollen und
das einmalige Hammer-Angebot nicht zu verpassen. Achtung: Mach nicht den
Fehler und werbe mit falscher Verknappung. Ein eBook, das nur 10-mal verkauft
wird oder nur fUr 24 Stunden verfugbar ist, kann Dir sehr stark schaden, weil es
nicht wirklich glaubwdirdig ist. Man verliert sonst sofort das Vertrauen zu Dir
und es entsteht das Gefuihl, dass Du manipulieren willst. Der beste Weg, um
eine Verknappung glaubhaft zu machen, ist, indem es tatsachlich wahr ist.

#5 Zeige ,,Social Proof”

Menschen werden oft von dem beeinflusst, was andere Menschen tun. Sie
haben oft eine ,Herdenmentalitat” und tun etwas, wenn sie denken, dass an-
dere es auch tun. Vor allem beim Kaufen im Internet sind viele Menschen un-
sicher, ob sie etwas tun sollen oder nicht. Deshalb schauen sich viele Menschen
zum Beispiel die Rezensionen zu den Produkten auf Amazon an und entschei-
den daraufhin, welches Produkt sie kaufen.

LSocial Proof” ist hierbei quasi der Beweis daflr, dass andere Menschen eine
Sache schon getan haben, sie gut finden, oder sie weiterempfehlen. Als Experte
solltest Du auf jeden Fall auch Social Proof flir Marketingzwecke nutzen. Zeige
oder erwahne also zum Beispiel, dass andere Personen bereits mit Dir zusam-
mengearbeitet haben oder ein Produkt von Dir gekauft haben. Zum einen zeigt
es, dass Du nicht erst seit kurzem Deine Hilfe anbietest und zum anderen glau-
ben potenzielle Kunden, dass es eine gute Idee sein muss, mit Dir zusammen-
zuarbeiten, wenn andere es auch tun. Optimalerweise hast Du Video-Testimoni-
als von erfolgreichen Kunden, die Du fur Marketingzwecke nutzen kannst. Falls
Du noch keine hast, empfehle ich Dir, dass Du viel daflr tust, um solche Testi-
monials zu erhalten. Sie kédnnen namlich tatsachlich Wunder wirken und das
Vertrauen in Dich und Deinen Service wahnsinnig starken. Gerne zeige ich Dir
einen bewerten Weg auf, wie Du an Testimonials gelangst.

Du kannst auch an anderen Stellen Deines Funnels Social Proof zeigen. Lass Dir
beispielsweise von Deinen Buch-Bestellern ein Bild schicken und ein kurzes
Feedback dazu. Zeige diese Bilder dann im Bestellprozess Deines Buches, um
noch mehr davon zu Uberzeugen, das Buch zu bestellen. Es reichen auch nur
wenige Bilder und Rezensionen aus, um bei anderen den Eindruck zu vermit-
teln, dass Du kein ,Niemand” bist. Dein Social Proof wird im weiteren Verlauf
des Funnels bestehen bleiben, auRer Du gibst ihnen Anlass, wieder anders von
Dir zu denken.
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#6 Geheimnistuerei ist verkaufsfordernd

Du solltest die Leute neugierig darauf machen, wer Du bist, was genau Du ver-
kaufst und wie genau Du ihnen helfen kannst. Menschen sind von Natur aus
neugierig und mochten Dinge erfahren. Du kannst diese Neugier als einen star-
ken Motivator nutzen, um Deine Produkte und Dienstleistungen zu verkaufen.
Diese Neugier ist wiederum mit FOMO (also der Angst, etwas zu verpassen) ver-
bunden, denn sie mdchten von etwas erfahren, was andere noch nicht wissen.
Sie hoffen also auf einen (unfairen) Vorteil, den andere noch nicht kennen und
gehen deshalb gerne das Risiko ein, etwas zu kaufen oder sich fur etwas ein-
zutragen. Spiele also in Deinem Verkaufsfunnel mit der Neugier der Menschen
und nutze sie klug.

#7 Den Einwand , Kein Geld” gibt es nicht

Womoglich hast Du Sorge, dass Deine potenziellen Kunden zu wenig Geld fur
Deinen Service haben und dass sie deshalb nicht kaufen werden. Vielleicht setzt
Du Deine Preise auch deshalb nicht so hoch an, um diesem Einwand aus dem
Weg gehen zu kénnen. Allerdings solltest Du den Einwand ,Ich habe zu wenig
Geld” ein Stuck weit vergessen, denn in den meisten Fallen ist dies kein wirk-
licher Einwand, sondern nur ein Vorwand, um Dir nicht die Wahrheit sagen zu
mussen. Was sie Dir namlich eigentlich sagen wollen, ist: ,Ich kann nicht erken-
nen, wie sich Dein Angebot fir mich lohnen wird.” Du musst wissen: In Deutsch-
land ist niemand ,pleite”, sondern die Menschen entscheiden sich einfach dafur,
ihr Geld far andere Dinge als fur Dein Produkt oder Service auszugeben.

Die Menschen priorisieren ihre Ausgaben basierend auf dem, was sie fir am
wichtigsten oder wertvollsten halten. Um sie also davon zu Uberzeugen, Dein
Produkt oder Service zu bevorzugen, musst Du ihnen deutlich machen, dass der
Kauf Deines Angebots wichtiger ist als andere Dinge, die sie moglicherweise in
Betracht ziehen. Du musst Deine potenziellen Kunden also starker davon tber-
zeugen, dass Dein Angebot langfristig zu einem positiven Ergebnis fur sie fuh-
ren wird. Bei hochpreisigen Produkten solltest Du jedoch aufpassen, denn
manchmal haben Menschen wirklich zu wenig Geld fir das Investment und es
ist fir viele Menschen einfach ein ,No-Go", Geld zu investieren, was sie eigent-
lich nicht haben. Gerne gebe ich Dir individuelle Tipps, wie Du dieses Problem
fir Dein Experten-Business I6sen kannst.

#8 Traue Dich , Hard-Closing-Techniken” zu benutzen

Wenn Du absolut Uberzeugt davon bist, dass Dein Service dem Kunden Mehr-
wert bringt, dann solltest Du Dir tberlegen, einige ,Hard-Closing-Techniken” zu
benutzen. Beim Hard-Closing wendest Du Techniken an, die Deinen Interessen-

128



ten gezielt unter Druck setzen, sodass ein Kaufabschluss zustande kommt. Du
solltest hierbei jedoch vorsichtig sein und es nicht Ubertreiben. Es gibt viele in
der Experten-Branche, die nur auf den Verkauf aus sind und sich ansonsten
nicht um ihre Kunden kimmern. Wenn Du jedoch im besten Interesse des Kun-
den handelst, dann solltest Du sie zu ihrem Glick auch etwas zwingen. Es gibt
Menschen, die einfach nicht ins Handeln kommen und sich diesen Druck sogar
insgeheim wunschen. Sie wissen eigentlich, dass Dein Service das Richtige fur
sie ist, jedoch trauen sie sich nicht, den letzten Schritt zu gehen. Gib ihnen also
den letzten Anreiz, sich fur das Richtige zu entscheiden.

Beim Hard Closing bietest Du Deinem Gegenuber beim Kaufabschluss nur 2 Op-
tionen an: Entweder er oder sie sagt ,Ja” und nimmt das Angebot an oder die
Antwort lautet ,Nein” und eine Zusammenarbeit ist ausgeschlossen. Mit dieser
,Nimm es oder lass es"-Mentalitadt wirst Du mehr KaufabschlUsse erzielen, da
sich impulsartig fur den Kauf entschieden wird. Wer diese knallharte Methode
nicht anwenden will, sollte seinen Interessenten bei der Kaufentscheidung den-
noch keinen unbegrenzten Zeitrahmen geben. Wer bei einer Kaufentscheidung
zu viel Uberlegt, wird am Ende kalte FilRe bekommen und weniger wahrschein-
lich kaufen. Man tut dann lieber gar nichts, als das Risiko einzugehen, eine fal-
sche Entscheidung zu treffen. Dabei Ubersehen sie jedoch, dass die Entschei-
dung GEGEN etwas, viel fatalere Folgen haben kann.

Deshalb ist es sowohl fir Dich als auch fur Deinen potenziellen Kunden von
Vorteil, den Entscheidungszeitraum zu verktrzen. Du kannst auch etwas mit der
Angst der Menschen spielen. Angst ist tatsachlich ein erstklassiger Verkaufshel-
fer und bringt Deine z6gernden Interessenten dazu, doch noch etwas von Dir zu
kaufen. Zwar solltest Du aufpassen, dass Du diese Angst nicht kaltblitig aus-
nutzt, jedoch ist es in gewissen Momenten der richtige Schlissel zum Erfolg.
Bedenke dabei natirlich immer, dass Du der vollen Uberzeugung sein solltest,
dass Dein Angebot das Beste fir Deinen Kunden in seiner Situation ist. Fihre
ihm also vor Augen, dass ansonsten alles schlimmer wird, er oder sie sonst zu-
rickbleiben wird; etwas verlieren wird; etwas nicht haben kann; oder etwas ver-
passen wird. Jede grofRe Industrie und Branche nutzt diese Hard Closing-Tech-
niken - also kannst auch Du Dir Uberlegen, sie zu nutzen.

Jedoch ist es auch nicht zwingend nétig, diese Methoden anzuwenden. Wah-
rend ich in meinem Experten-Business zum Thema Bdrsenhandel eher Hard
Closing betreibe, nutze ich fur mein Buch-Funnel-Business eher Soft Closing. Ich
setze dort eher darauf, dass sich die Kunden sehr sicher sind, eine Kaufent-
scheidung zu treffen und keinesfalls impulsartig. Da ich oft Gber mehrere Mo-
nate eng mit ihnen zusammenarbeite und mich mit Herzblut an ihrem Business
beteilige, mochte ich keine Teilnehmer haben, die sich nicht zu 100% mit dem
Buch-Funnel-Projekt auseinandersetzen wollen. Es wiirde ansonsten auch fur
mich sehr anstrengend werden. Ich setze beim Kaufabschluss also eher darauf,
die zukunftige Zusammenarbeit und deren wahnsinnig gro3en Vorteile in den
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Vordergrund zu stellen. Anstatt meinen Gegenuber als Kunden zu definieren,
sehe ich die Interessenten als eine Art Partner und erklare ihnen, welch grof3-
artiges Business wir erschaffen kénnen. Dabei will ich als enger Partner gese-
hen werden und nicht als reiner Verkaufer. Hard-Closing-Techniken kénnen in
manchen Fallen also dazu beitragen, den Kunden zu einer sofortigen Kauf-
entscheidung zu bewegen, aber sie kdnnen auch dazu fihren, dass der Kunde
das Vertrauen in den Verkaufer verliert und sich unwohl fuhlt. In der Regel ist es
besser, den Kunden freiwillig zu Gberzeugen, indem man ihm echte Vorteile und
Lésungen aufzeigt, anstatt ihn unter Druck zu setzen. Wenn Du lernen willst,
wie auch etwas sanftere “Hard-Closing-Techniken” aussehen kdnnen, die spezi-
ell zu Deinem Business passen, dann arbeite gerne mit mir zusammen.

#9 Menschen kaufen nicht preisgetrieben

Dein Alleinstellungsmerkmal in Deiner Branche sollte nicht sein, dass Du der
glnstigste Anbieter auf dem Markt bist. Gerade der Experten-Markt ist nicht zu
vergleichen mit einem Ladengeschéft oder dem Online-Handel, wo die Men-
schen stark auf den Preis achten. Wenn jemand ein grof3es Problem I6sen will
oder ein Ziel erreichen will, das er oder sie schon seit Jahren im Auge hat, dann
ist es der Person nicht so wichtig, ob sie nun 1000€ oder 5000€ bezahlen muss,
um ihren Wunschzustand zu erreichen.

Somit solltest Du auch nicht damit werben, dass Du gunstiger bist als Deine
Konkurrenten, denn Du kannst damit an Glaubwurdigkeit und Vertrauen ver-
lieren. Deine potenziellen Kunden werden sich fragen, warum Du glnstiger bist
bzw. warum Du Dein Angebot glnstiger anbieten musst als andere. Womaoglich
denken sie, Du bekommst ansonsten keine Kunden oder Dein Produkt bzw.
Service ist schlechter als bei anderen. Tatsachlich solltest Du womdglich sogar
mehr verlangen als Deine Konkurrenz, weil Du und Dein Service dadurch als
qualitativ hochwertiger betrachtet werden. Der Preispunkt spiegelt namlich Dei-
nen Ruf und Deine Glaubwiurdigkeit als Experte auf Deinem Gebiet wider.

Wenn jemand wirklich etwas erreichen will, dann méchte er mit dem besten
Experten zusammenarbeiten. Du solltest Dich als dieser positionieren und so-
mit mit Deiner Marke, mit Deiner Qualitat und Deinem Ruf werben. Falls Du da-
zu aktuell noch nicht in der Lage bist, dann ist es moglicherweise an der Zeit, an
Deinem Ruf und Deiner Glaubwurdigkeit zu arbeiten. Wie das geht? Beispiels-
weise durch das Veroffentlichen eines Buches!

Der einfachste Weg, mehr Geld zu verdienen, besteht darin, mehr Geld fur Dei-
ne Arbeit zu verlangen, anstatt zu versuchen, mehr Kunden zu finden.
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#10 Verkaufe das Ergebnis Deines Produkts und nicht das Produkt selbst

Ja ok, Dein Produkt oder Deine Dienstleistung ist der Hammer! Du hast Dir viel
Mihe und Gedanken darUber gemacht, wie Du Deinen Kunden helfen kannst.
Du hast viel Zeit in das Projekt investiert, hast viel Erfahrung in Deinem Gebiet
und hast viele Videos fur Deinen Online-Kurs erstellt. Klar also, dass Du auch
beim Verkaufsgesprach gerne darUber reden maochtest. Alles schén und gut,
jedoch interessiert Deine potenziellen Kunden diese Dinge nicht wirklich und sie
werden nicht aus diesen Grinden etwas von Dir kaufen. Deine Interessenten
wissen es selbst nicht, jedoch unterbewusst haben sie immer die Frage im Kopf:
.What's in it for me?" - also was hat Dein Kunde davon, wenn er Dein Angebot
annimmt. Wie wird sich das Leben Deines Kunden zum Positiven verandern,
wenn er mit Dir zusammenarbeitet? Diese Frage solltest Du beim Verkaufsab-
schluss am starksten behandeln. Die Antwort auf diese Frage bringt namlich
das Leuchten in die Augen Deiner Interessenten, indem es Emotionen hervor-
bringt. Wir Menschen kaufen namlich immer aufgrund von Emotionen, auch
wenn wir das selbst nicht merken. Tatsachlich begriinden wir unsere emotiona-
len Entscheidungen nachher dann mit rationalen Argumenten.

Das Ergebnis eines Produktes ist fiir den Kunden immer interessanter als das
Produkt selbst. Es ist also wichtig, sich auf das Ergebnis eines Produkts zu kon-
zentrieren, um es effektiv verkaufen zu konnen. In meinem Buch-Funnel Bera-
tungs-Business kénnte ich stundenlang dartber reden, welche Hilfestellungen
ich Dir gebe, wie eng wir zusammenarbeiten und was ich alles fur Dich tun
werde. Jedoch ist der Hauptgrund, weshalb Du Interesse am Buch-Funnel hast,
der, dass Du mehr Kunden bekommen willst, die hohe Preise an Dich zahlen
und Dich absolut toll finden. Du willst ein hoch-profitables Business, welches Dir
Spald macht, Dir Freiheit gibt und womit Du Deinen Kunden wirklich helfen
kannst. Uberlege Dir also, welches Ergebnis Du Deinen Kunden versprichst und
versuche es so detailliert und anschaulich wie méglich im Verkaufsprozess zu
integrieren.

#11 Lerne gutes Storytelling

Stories und Geschichten haben die Macht, Emotionen hervorzurufen, Fantasien
zum Leben zu erwecken und eine Verbindung zwischen dem Geschichtener-
zahler und dem Zuhdrer zu schaffen. Bei einem Experten-Business ist es das ul-
timative Ziel, eine Beziehung zwischen Coach bzw. Berater und seinen poten-
tiellen Kunden aufzubauen. Indem Du also Deine Erfahrungen und Deine Mes-
sage in eine fesselnde Geschichte verwandelst, kannst Du als Coach und Be-
rater Deine Kompetenz zeigen, Deinen einzigartigen Ansatz zur Problemldsung
veranschaulichen und einen bleibenden Eindruck bei Deinen Interessenten hin-
terlassen. Nehmen wir zum Beispiel einen Abnehm-Coach, der eine Uberge-
wichtige Person davon Uberzeugen will, dass sie an seinem System teilnehmen
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soll, das zeigt, wie man kinderleicht abnehmen kann. Statt einfach nur die Funk-
tionen und Vorteile des Systems aufzulisten, kénnte der Coach nun eine Ge-
schichte Uber eine andere Person erzahlen, die dhnliche Herausforderungen
hatte und wie das neue System ihr half, ihre Ziele zu erreichen. Der Einsatz von
Emotionen und Storytelling kann ein effektiver Weg sein, um potenzielle Kun-
den anzusprechen und zu Uberzeugen. Es gilt der Spruch: ,Facts tell, Stories
sell”.

#12 Verstehe die Spezies Mensch

Du wirst im Marketing und auch im Alltagsleben einen riesigen Fortschritt ma-
chen, wenn Du erkennst, wie Menschen in Wirklichkeit funktionieren. Die Spe-
zies Mensch hat eine Millionen Jahre lange evolutionare Entwicklung durch-
gemacht. Diese Entwicklung hat auch heute in der modernen Welt noch sehr
starken Einfluss auf unser Alltagsleben. Die Menschen realisieren nur nicht, wa-
rum sie tun, was sie eben tun, weil ein GroR3teil der Entscheidungen unterbe-
wusst beeinflusst werden. Die bekannte Bedurfnispyramide sieht nicht ohne
Grund so aus, wie sie ist. Sie ist aus der evolutionaren Entwicklung heraus ent-
standen, da es unseren Vorfahren das Uberleben gesichert hat, indem sie sich
auf die Befriedigung genau dieser Bedurfnisse konzentriert haben. Ich méchte
in diesem Buch nicht tiefer in die Materie gehen, weil viele Fakten fir manche
Leser auch einfach unglaublich klingen. Indem Du jedoch erkennst, wie wir
Menschen ticken, kannst Du ein wirksameres Marketing betreiben und die Star-
ken & Schwachen der Menschen besser verstehen, aber auch (aus)nutzen.

#13 Finde heraus, WARUM von Dir gekauft wurde

Uber die folgende Tatsache hast Du Dir wahrscheinlich noch nie gréRere Ge-
danken gemacht: Du kannst kein Geld ,machen”. Nur Zentralbanken kdnnen
Geld machen, indem sie Geld drucken. Wenn Du also mehr Geld willst, ist die
einzige Moglichkeit, Dir das Geld von anderen geben zu lassen. Was bringt Dir
nun diese offensichtliche Feststellung? Nun, sie soll Dir dabei helfen zu ver-
stehen, dass Du unbedingt die Grinde naher herausfinden solltest, WARUM
jemand gerade Dir Geld geben sollte.

Am einfachsten ist dieses Ratsel zu I6sen, indem Du einfach Deine bestehenden
Kunden fragst, warum sie eigentlich ausgerechnet bei Dir gekauft haben. Du
erfahrst damit sehr viel Uber deren Motivation und Uber deren Praferenzen.
Vielleicht macht Dich ja etwas ganz speziell und vertrauenswurdig im Vergleich
zu Deinen Mitbewerbern, wortber Du aber gar nicht Bescheid weil3t? Umso
besser Du die Frage des ,Warum"” beantworten kannst, desto wirksamer wird
Dein Marketing, Deine Verkaufsfahigkeiten und Dein Angebot.
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#14 Alles, was Du verkaufst, ist groRartig!

Bescheidenheit hat im Online-Marketing nur wenig zu suchen. In der heutigen
Welt muss Dein Angebot Aufmerksamkeit erregen und darf keinesfalls langwei-
lig sein. Es muss in den Augen Deiner potenziellen Kunden etwas GroRartiges
sein, was man unbedingt haben mdchte. Du darfst in Deinem Marketing ruhig
ein wenig hochstapeln - erst recht dann, wenn es wahr ist. Es gibt den Ratschlag
.Underpromise and Overdeliver” - also verspreche nicht viel und Ubertreffe
dann die Erwartungen. Wenn Du und Dein Angebot allerdings nicht viel ver-
spricht, warum sollte man dann von Dir kaufen? Deshalb mein Ratschlag: ,Over-
promise and give your best to deliver!” - also verspreche sehr viel und gib dann
Dein Bestes, um dieses Versprechen zu erfillen. Du wirst zu Anfang Schwierig-
keiten haben, all Deine Versprechen zu erfullen, jedoch wirst Du mit der Zeit
immer besser darin werden, Deinen Kunden sehr gute Ergebnisse zu liefern.
Auch Dein Kunde hat mehr davon, denn indem Du versuchst, Deine hohen Ver-
sprechen einzuhalten, wirst Du harter arbeiten, um diese auch erflllen zu kon-
nen.

#15 HOr nie auf Deine Werkzeuge zu scharfen

Falls Du in einer Sache richtig gut bist und Dir diese Sache direkt oder indirekt
viel Erfolg fUr Dein Business bringt, dann solltest Du diesen ,Muskel” nicht
verkimmern lassen. Womoéglich hast Du Dir mehr Wissen angeeignet als an-
dere oder hast eine Fahigkeit gelernt, die niemand anderes so gut kann, wie Du.
Wer sich seiner Starken bewusst ist, kann genau deshalb mit der Zeit etwas faul
werden. Gerade im Business-Leben ware es jedoch fatal, sich auf diese Vorteile
auszuruhen. Wenn Du also gut darin bist, am Telefon zu verkaufen, dann Ube
trotzdem weiter. Wenn Du gute Verkaufstexte schreiben kannst, dann hole Dir
einen Copywriter und lass ihn Deine Texte Uberprifen und verbessern. Es ist
wichtig, seine Fahigkeiten standig zu Uben und zu verfeinern, um erfolgreich zu
bleiben. Gerade in schnelllebigen Branchen (die Online-Welt ist sehr schnellle-
big) ist es besonders wichtig, sich standig zu verbessern und anzupassen, um
der Konkurrenz einen Schritt voraus zu sein.

#16 Fokussiere Deine Marketingaktivitaten nicht auf die falschen Leute

Viele Verkaufer konzentrieren sich auf die falsche Gruppe von Menschen, wenn
sie ihr Angebot verkaufen wollen und vergraulen somit die Richtigen. Es ist fol-
gendermallen: 75% Deiner Interessenten werden niemals Dein Produkt bzw.
Dienstleistung kaufen. Du wirst sie niemals davon uUberzeugen kdnnen, mit Dir
zusammenzuarbeiten - egal, was Du tust und egal, wie sehr Du Dich anstrengst.
5% Deiner Interessenten werden Dein Produkt bzw. Dienstleistung gut finden
und wirden es sogar kaufen, selbst wenn Du gar nicht mehr viel dartber er-
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zahlst. 20% Deiner Interessenten sind sich noch unsicher, ob Dein Produkt bzw.
Dienstleistung das Richtige fur sie ist. Sie schwanken zwischen Ja und Nein.
AusschlieBlich auf diese 20% solltest Du Deine Marketingaktivitdten ausrichten,
denn die 5% kaufen ja sowieso und die 75% kaufen sowieso nicht. Allerdings
wollen einige Marketer auch noch die anderen 75% zu Kaufern machen und
springen quasi im Dreieck, um das Unmdgliche moglich zu machen. Dieser Ver-
such ist jedoch verschwendete Zeit und Du solltest Dich nicht weiter darauf kon-
zentrieren. Habe Deinen Fokus lieber einzig und allein bei den 20% der Viel-
leicht-Sager. Wenn Du in der Lage bist, nur einen kleinen Teil davon zum Kauf
zu Uberzeugen, hast Du womdglich ein doppelt oder dreimal so profitables
Business.

#17 Die zwei groRen Griinde, weshalb Menschen kaufen

Die zwei Hauptgrinde, warum Menschen etwas kaufen, sind der Wunsch nach
Gewinn und die Angst vor Verlust. Der Wunsch nach Gewinn besteht offensicht-
lich darin, besser dran zu sein als vorher und eine Art Verbesserung der Bedin-
gungen zu empfinden. Als Marketer besteht Deine Aufgabe also darin, Deinem
Interessenten zu verstehen zu geben, wie viel besser sein Leben mit Deinem
Service im Vergleich zum jetzigen Augenblick ware. Die zweite Motivation,
weshalb Menschen etwas kaufen, ist Verlustangst. Menschen wollen also nicht
ihre Lebensfreude verlieren, nicht ihr Geld verlieren und nicht ihren Status oder
Selbstwert verlieren. Dabei gibt es eine interessante Entdeckung: Der Wunsch
nach Gewinn hat eine Motivationskraft von 1,0. Verlustangste haben wiederum
eine negative Motivationskraft von 2,5. Mit anderen Worten: Die Angst vor Ver-
lust ist zweieinhalb Mal starker als der Wunsch nach Gewinn. Die Menschen
sind viel motivierter zu kaufen, wenn sie das Gefluihl haben, ansonsten etwas zu
verlieren, als wenn sie die Vorteile erwarten, die sie geniel3en werden, wenn sie
kaufen.

#18 Fordere Respekt ein

Um Deine Angebote verkaufen zu kénnen, musst Du von Deinen Kunden res-
pektiert werden. Wenn du respektiert werden willst, dann sieh auch so aus wie
jemand, dem man Respekt erweist. Achte auf ein gepflegtes AuReres, halte Dich
fit und gesund, rede und bewege Dich selbstbewusst, sei diszipliniert, bilde Dich
standig weiter und - ganz wichtig - habe auch Respekt vor anderen. Zudem
solltest Du zeigen, was Du schon erreicht hast, damit Du als Autoritat gesehen
wirst: Wenn Du anderen hilfst, mehr Geld zu verdienen, solltest Du zeigen, dass
Du Geld hast. Wenn Du anderen hilfst, eine glickliche Beziehung zu fihren, soll-
test Du zeigen, dass Du eine glickliche Beziehung fuhrst. Wenn Du anderen
hilfst, Kérperfett zu reduzieren, solltest Du zeigen, dass Du schlank und fit bist.
Du solltest diesen Aspekt nicht unterschatzen!
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#19 Fuhre die Opportunitatskosten vor Augen

Du solltest Deinen potenziellen Kunden unbedingt die Opportunitatskosten vor
Augen halten, um sie vom Kauf Deines Angebots zu Uberzeugen. Zeige Deinen
Interessenten also auf, dass deren Nicht-Handeln auch Konsequenzen haben
wird. Einer der haufigsten Grunde, weshalb Deine Interessenten nicht kaufen,
ist, dass sie eigentlich noch ganz zufrieden mit ihrer aktuellen Situation sind. Sie
wollen zwar etwas andern, aber der Schmerzpunkt ist noch nicht so grof3, dass
sie unbedingt den grol3en Wunsch haben, etwas andern zu wollen. Hier kommst
Du ins Spiel, denn Du kannst diesen Schmerzpunkt vergréRern und somit das
Kaufverlangen Deiner Interessenten erhéhen. Fir mein Buch-Funnel Beratungs-
Business konnte ich zum Beispiel sagen: Jedes Jahr, in dem Du mit Hilfe des
Buch-Funnels noch keine 100.000€ verdienst, kostet es Dir 100.000€. Somit wird
dem Interessenten vor Augen gehalten, was er oder sie verpasst, wenn das An-
gebot nicht angenommen wird.

#20 Verkaufe an Leute, die schon von Dir gekauft haben

Wenn Du schnell mehr Geld machen willst, dann schau nicht nach neuen Kun-
den, indem Du mehr Werbung schaltest oder ein neues Produkt herausbringst,
sondern frage Dich: Kann man etwas anbieten, was wenig zusatzliche Arbeit be-
darf und was man an seine bereits bestehenden Kunden verkaufen kann.

Du kannst hierfir weitere Probleme Deines Kunden feststellen oder sogar neue
Probleme ,schaffen”; diese dann Deinem Kunden prasentieren und ihm sofort
die Lésung dafur verkaufen. Ein weiteres Angebot an seine bestehende Kunds-
chaft zu verkaufen, ist wohl die einfachste Art, mehr Geld zu verdienen. Da sie
Dich schon kennen, ist es viel wahrscheinlicher, dass sie weitere Kaufe bei Dir
tatigen. Auch solltest Du Dir schon von Anfang an Uberlegen, welche Angebote
Du Deinen Kunden machen kannst, was uns zum nachsten Punkt fuhrt.

#21 Uberlege Dir eine Angebots-Stufenleiter

Dein erstes Angebot sollte schon gleich ein groBes Problem Deines Kunden 16-
sen, damit Du direkt einen hohen Preis verlangen kannst. Ist dieses Ziel erreicht,
wollen Deine Kunden nun womdglich noch mehr erreichen. Auch hierfiur soll-
test Du ein Angebot bereitstellen, welches Deine Kunden wiederum von Dir
kaufen kdnnen. Auch kannst Du Dir Uberlegen, Deine Kunden stufenweise zu
ihrem Endziel zu verhelfen. Du kannst Dir also schon von Anfang an Uberlegen,
wie Du Deine Leistungen staffelst. Beispielsweise kénnte ich mit meinem Bera-
tungs-Business zum Thema Buch-Funnel folgende drei Leistungen anbieten:
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Angebot 1: Wie man 5.000€ pro Monat mit Direktmarketing verdient.

Angebot 2: Wie man 20.000€ pro Monat mit Ads und Automatisierung verdient.
Angebot 3: Wie man 100.000€ pro Monat durch Mitarbeiter und Marktfihrer-
schaft verdient.

Je begehrenswerter das Ziel, desto mehr Geld kannst Du nattirlich auch verlan-
gen. Sobald Du so eine Angebots-Leiter aufgesetzt hast, solltest Du Dich auch
darum kiimmern, dass Deine Kunden ihre Teilziele erreichen, denn dann ver-
dienst auch Du mehr Geld beim Verkauf des nachsten Angebots. Falls solch eine
Angebots-Leiter fur Dich und Deinen Service keinen Sinn macht, kannst Du Dir
trotzdem Gedanken dariber machen und im Nachgang etwa ein Abo-Modell
verkaufen. Hast Du beispielsweise Deinem Klienten geholfen, seine Traumfigur
zu bekommen, kannst Du ihm nun dabei helfen, diese Figur auch dauerhaft zu
behalten.

#22 Fokussiere Dich auf einen einzigen Marketingkanal

Du solltest Dich zunachst immer nur auf einen - vielleicht auch zwei - Marke-
tingkanale konzentrieren, die am besten neue Kunden einbringen. Anstatt also
Facebook Ads, Youtube Ads, LinkedIn Ads, Social Media Marketing, Content -
Marketing und Direktmarketing auf einmal zu nutzen, solltest Du Dich erst auf
einen Kanal spezialisieren und das Beste aus diesem rausholen. Es sind schon
viele Millionen-Businesses entstanden, die ausschliel3lich Facebook Werbung
geschaltet haben oder die ausschlieBBlich Direktmarketing betrieben haben.
Uberfordere Dich also zu Anfang nicht selbst, denn das ist absolut nicht nétig.
Selbst einige sehr erfolgreiche Experten nutzen nur ein bis zwei Marketingkana-
le, um neue Kunden zu gewinnen.

#23 Blende Deine Konkurrenten aus

Viele Marketer haben einen zu starken Fokus auf ihre Konkurrenten. Nicht nur,
dass es ungesund ist, standig die Konkurrenz zu beobachten, sie zu beneiden
und negative Geflihle ihnen gegenliber zu haben, es ist auch einfach véllig un-
notig. Gerade in der Experten-Branche braucht man sich nicht allzu viele Gedan-
ken Uber die Konkurrenz machen.

In meinem Experten-Business zum Thema Boérsenhandel schaue ich mir schon
seit Jahren nicht mehr an, was meine Konkurrenten so veranstalten - ganz ein-
fach, weil es mir nichts mehr bringt. Auch in meinem Buch-Funnel Beratungs-
Business werde ich nur sporadisch darauf schauen, was meine Konkurrenten so
betreiben. Du musst wissen: Deine potenziellen Kunden haben den Markt nicht
so sehr im Blick, wie Du es womdglich hast. Was fur sie eher zahlt, ist, mit wem
sie gerade Kontakt haben und fir wen sie aktuell die Zeit investieren, sich ndher
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zu informieren. lhnen ist also wichtiger, mit wem sie eine Bindung herstellen
kénnen und mit wem sie auf der gleichen Wellenldange schwimmen. Wenn Du
im Fokus Deiner Interessenten stehst und Du einen guten Eindruck machst,
dann werden sich nur wenige die MUhe machen, sich zusatzlich noch alle Deine
Mitbewerber anzusehen und daraufhin eine schwierige Entscheidung zu tref-
fen. Es kann dennoch ratsam sein, ab und zu ein Auge auf seine Mitbewerber zu
werfen und sich von gut funktionierenden Dingen inspirieren zu lassen, die Du
dann fur Dein Business nutzen kannst.

#24 , The Money is in the Follow Up”

Nehmen wir an, Du hast einen Interessenten fir Dein Angebot, aber er oder sie
mochte es letztendlich nicht kaufen. Was tust Du jetzt mit diesem Interessen-
ten? Nun - 48% der Verkaufer und Online-Marketer nehmen danach nie wieder
Kontakt mit diesem potenziellen Kunden auf. Dabei liegt das Geld im Follow Up
- also im Nachverfolgen dieser Interessenten. Bedeutet also, man nimmt immer
wieder Kontakt mit diesen Interessenten auf und versucht sie mit einem ande-
ren Ansatz vom Angebot zu Uberzeugen.

Auch ich wundere mich immer wieder, wie viele Online-Marketer nur einmal mit
mir Kontakt aufnehmen und ich dann nie wieder von ihnen hére. Dabei wirde
ich sogar Interesse an deren Angebot haben - nur brauche ich eben noch den
letzten Anreiz, der mich zum Kauf bewegt. Wenn sich jedoch nicht mehr bei mir
gemeldet wird, dann komme ich in eine Trotz-Stimmung und denke mir insge-
heim: ,dann eben nicht".

e 48% der Verkaufer kontaktieren ihre Interessenten nie wieder.
e 25% kontaktieren ein zweites Mal und héren dann auf
e nur 12% stellen mehr als drei Kontakte her

Warum ist das so?

Die Grinde kénnen Angst vor Zurlckweisung sein; die Sorge, verzweifelt zu klin-
gen; aufdringlich zu wirken; oder weil man selbst nicht genug an sein Produkt
bzw. Dienstleistung glaubt.

Man denkt sich also: ,Ich will sie nicht bedrangen” oder ,Wenn sie wollen, dann
werden sie schon kaufen”. Tun sie aber nicht! Schau Dir folgende Statistiken an:

e 2% der Verkaufe werden beim ersten Kontakt getatigt

e 3% der Verkaufe werden beim zweiten Kontakt getatigt

e 5% der Verkaufe werden beim dritten Kontakt getatigt

¢ 10% der Verkaufe werden beim vierten Kontakt getatigt

e 80% der Verkaufe werden beim funften bis zwélften Kontakt getatigt!
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Du siehst also: Hartnackigkeit kann der Schlissel zum Erfolg sein. Es gibt viele
Grunde, weshalb Dein Interessent im ersten Versuch noch nichts von Dir kaufen
mdchte. Womdglich ist es gerade der falsche Zeitpunkt, da eine andere Sache
eine hohere Prioritat hat. Aber das bedeutet nicht, dass jemand Dein Produkt
bzw. Dienstleistungen grundsatzlich nicht haben mdchte.

Mit Deinen potenziellen Kunden in Verbindung zu bleiben, ist der Schlussel, um
sie letztendlich zu konvertieren. Manchmal muss ein Interessent in einen gewis-
sen Geflihlszustand kommen, um offen flr eine Zusammenarbeit zu sein.

Das kann auch erst Monate oder sogar Jahre spater der Fall sein.

Dabei muss dieser Follow Up-Prozess nicht stalkerhaft sein - im Gegenteil. Man
kann es hinbekommen, dass sich Deine Interessenten sogar freuen, wieder von
Dir zu héren. Du rufst ihn also nicht standig an und fragst ,Willst Du kaufen?”,
sondern Du Uberlegst Dir naturlich eine kluge Strategie.

Gerne zeige ich Dir Moglichkeiten, wie Du effektiv und ohne zu nerven Deine In-
teressenten nachverfolgen kannst und somit Deine Kaufrate verdoppeln oder
sogar verdreifachen kannst.

#25 Lass Dir beim Marketing helfen

Einen wahren Quantensprung nach vorne kann Dich wohl der Rat eines Marke-
ting-Experten bringen. Fakt ist: Es gibt sicherlich jemanden, der sich im Marke-
ting besser auskennt als Du. Dazu moéchte ich Dir eine interessante Tatsache
naher bringen: Denn es kénnte sehr gut sein, dass Du Dich aktuell als ein Mar-
keting-Experte siehst bzw. denkst, Dich sehr gut im Marketing auszukennen.
Aus meiner Erfahrung kann ich Dir sagen: In der langen Zeit, in der ich mich mit
Marketing beschaftigt habe, viele Artikel dazu gelesen, Video-Kurse angesehen
und teure Programme zum Thema gekauft habe, dachte ich zu jedem Zeitpunkt,
dass ich ein Experte ware. Allerdings weil3 ich heute, dass ich stetig unrecht
hatte. Denn ich habe immer mehr dazugelernt und weild heute, wie wenig ich
damals eigentlich wusste.

Wenn Du Dich also schon seit einigen Jahren intensiv mit Marketing beschaf-
tigst, dann sei Dir gesagt: Das muss noch lange nichts bedeuten. Lass Dir also
helfen, damit Du Dir keinen Kopf mehr Uber diese Sache machen musst. Anstatt
sich muhselig weiter informieren zu mussen, zu lernen und sich Gedanken da-
riber zu machen, lass es lieber einfach jemanden machen, der Ahnung von
Marketing hat. Was ich auch gelernt habe ist, dass Marketing sehr individuell ist.
Was fur den einen als Marketing-Strategie perfekt ist, kann fur jemand anderen
zum groBten Nachteil werden. Kopiere also nicht die Funnels anderer Marketer
oder sehe gewisse Strategien von Marketing-Gurus als den heiligen Gral an.
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Fazit

Wir sind nun am Ende des Buches angelangt. Zeit also, um die Inhalte noch ein-
mal Revue passieren zu lassen und ein kleines Fazit zu ziehen.

Erinnerst Du Dich noch? Zu Anfang haben wir uns die zahlreichen Vorteile ange-
sehen, die ein Buch-Funnel mit sich bringen kann. Du solltest wissen: Ich habe
dieses Buch deshalb geschrieben, weil ich so dermal3en stark davon Uberzeugt
bin, dass der Buch-Funnel fiir viele Experten-Businesses die Losung aller Proble-
me sein kann. Die Vorteile sind einfach Uberwaltigend!

Daraufhin haben wir uns naher angesehen, wie ein Buch-Funnel genau ausse-
hen kann. Womoéglich hast Du also schon einen Buch-Funnel im Sinn, der super
zu Dir und Deinem Business passt!

Auch haben wir die Frage beantwortet, wie man eigentlich an Buch-Leads gelan-
gen kann. Ich kann Dir versprechen: Wenn Du ein kostenloses Buch als Ein-
stiegsprodukt nutzt, wirst Du in den nachsten Jahren standig viele neue Leads
generieren kénnen.

Hierzu solltest Du aber die perfekte Zielgruppe ansprechen und am Ende ein
perfektes Hochpreis-Angebot haben, damit der Buch-Funnel funktioniert. Auch
dieses Thema haben wir angeschnitten, wobei Du Dir daruber unbedingt noch
mehr Gedanken machen solltest.

Hoffentlich konnte ich Dich davon Uberzeugen, ein Buch zu schreiben und es als
Marketing-Instrument zu nutzen. Womdglich méchtest Du sofort loslegen, aber
weildt nicht, womit Du am besten anfangen solltest?

Deshalb lade ich Dich hiermit herzlich dazu ein, Dich von mir unterstliitzen zu
lassen. Gemeinsam erstellen wir einen verkaufsstarken Buch-Funnel, mit dem
die Neukundengewinnung in Zukunft kein Problem mehr fur Dich darstellen
wird und wodurch Du Dich endlich auf das konzentrieren kannst, was Du am
besten beherrschst: Deinen Kunden und Klienten helfen.

Gerne setze ich den kompletten Buch-Funnel samt Buch fur Dich auf (Done-for-
you) oder stehe Dir beratend und untersttitzend zur Seite (Done-with-you).

Erkundige Dich am besten sofort bei mir und ich werde Dir aufzeigen, wie ge-
nau ich Dir helfen kann. Gehe hierzu einfach auf www.buchfunnel.com/danke

Ich hoffe, wir héren uns bald.

Liebe GriuRe
Frank
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Fur mehr Infos oder Kontakt:
www.buchfunnel.com
E-Mail: frank@buchfunnel.com

WhatsApp: 0175 2022 840
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