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IThr ,Warum?"
furs Buchprojekt

Von Andrea Heckert

s ; erlagsprogramme werden vorsichtiger geplant,
immer weniger Titel tragen die Umsétze, und fiir
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Agenturen wird es schwieriger, Manuskripte unterzu-
bringen. Genauso richtig ist: Der Buchmarkt hat sich
in der Pandemie gut entwickelt, und immer noch gibt
es etwa 69000 Neuerscheinungen jdhrlich, zu denen
auch Thr Buch zahlen kann.

Voraussetzung dafiir ist natiirlich, dass Sie Ihr
Buchprojekt mit Ausdauer zu Ende fiihren. Spater
kommt es darauf an, Fiirsprecher fiir Ihre Idee zu ge-
winnen: die Agentin, die begeistert auf Thr Exposé
reagiert, den Verlagslektor, der sich in der Redakti-
onskonferenz iiberzeugend fiir Thr Buch starkmacht.
Noch mal anders gesagt: Mit Threm Buch arbeiten Sie
als Vorreiter:in an einer Idee. Und Sie brauchen Mit-
streiterinnen, die Sie tatkréftig unterstiitzen, Thre
Idee in die Welt zu bringen. Sehen wir uns das nun
genauer an.

Gefiihle ansprechen
Unternehmen, die Produkte oder Dienstleistungen
entwickeln und anbieten, stehen vor dhnlichen He-
rausforderungen. Auch sie miissen motiviert an einer
Idee arbeiten und schliefSlich mit ihrem Call to Action
Menschen nicht nur interessieren, sondern ins Han-
deln bringen: Kauf dieses Produkt! Erzdhl anderen
davon! Oder eben auch: Teile unsere Werte! Glaub
an unsere Idee!

Dass es dazu mehr als Daten und Fakten braucht,
ist kein Geheimnis — Emotionen miissen ins Spiel. Ich

#1 Wieso es so wichtig
ist und wie Sie ihm auf
die Spur kommen

gebe zu: Mich beriihrt, wenn ich im Werbespot fiir
Korperpflegeprodukte die Gedanken eines Babys hore,
das bedauert, seiner Mutter noch nicht sagen zu kon-
nen, wie lieb es sie hat.

Wie geht es Thnen? Mit welchem Gefiihl greifen Sie
zu Produkten einer Marke? Marketing profitiert von
Storytelling-Ansdtzen. Geschichten, die eine Unter-
nehmensphilosophie zum Ausdruck bringen, sprechen
uns auf einer tief liegenden Ebene an und machen
uns zu Verbiindeten einer Idee. Was konnen wir, die
Schreibenden, von dieser Art Kommunikation lernen?

Andere fiir das eigene Buchprojekt begeistern
Fiir die Hamburger Storytelling- und Personal Bran-
ding-Expertin Mayka Engelmann sind zwei Dinge
entscheidend, damit andere zu Anhédnger:innen der
eigenen Idee werden konnen:

1. Sich wieder darauf zu besinnen, was einen antreibt,
und sich der Werte bewusst zu werden, die in der
Idee lebendig sind, beides ergibt das personliche
Warum.

2. Dieses Warum ehrlich, also so wie man es fiihlt,
nach aufSen zu kommunizieren.

Dieses Muster fiir eine ,inspirierende Kommunikati-
on“ geht auf den britisch-US-amerikanischen Berater
und Bestsellerautor Simon Sinek zuriick. Uber einen
TED-Talk, der bis heute zu den meist gesehenen zihlt,
wurde es weltbekannt: How great leaders inspire ac-
tion (2009).
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Sineks Golden Circle

Sinek arrangiert zunidchst die drei Fragen What
(Was?), How (Wie?) und Why (Warum?) in dem von
ihm entwickelten Modell des Golden Circle.

Und erzdhlt: 100 Prozent aller Unternehmen wiissten,

was sie tun, welche Produkte und Dienstleistungen sie

anbieten. Die meisten Unternehmen konnten auch

leicht erkldaren, wie sie das tun; zum Beispiel, indem

sie etwas anders oder besser machen als andere.
Ubertragen wir das direkt auf fiktive Buchprojekte.

Stellen Sie sich dazu einen Small Talk vor. Was ant-

wortet...

® ... die Belletristik-Autorin auf die Frage: Was ist
dein aktuelles Buchprojekt? Es ist ein histori-
scher Roman, der im Genua der Kolumbuszeit
spielt. Wie ist er gestaltet? Das Besondere daran
ist, dass erviele Informationen zur Schifffahrt der
Zeit enthdlt und aus der Perspektive einer Frau
geschrieben ist, die sich als Mann verkleidet hat,
um zur See fahren zu konnen.

® ... der Paartherapeut: Was ...? Ich schreibe einen
Ratgeber zur Verbesserung der Kommunikation
unter Paaren. Wie ...? Der Ratgeber versammelt
viele praktische Ubungen, die sich in meiner Pra-
xis bewdhrt haben.

Ist Thr Interesse an den Biichern geweckt? Nicht un-
bedingt? Auch aus Sicht von Agenturen oder Verla-
gen, die hidufig solche Beschreibungen zu lesen be-
kommen, klingt das nicht besonders inspirierend.
Sinek weiff, warum: Die Gemeinsamkeit aller, die in-
spirierend kommunizieren, ist, dass sie mit Blick auf
den Golden Circle von innen nach aufien sprechen,
also mit ihrem Warum beginnen. Menschen unter-
stlitzen inspirierende Fiihrungspersonlichkeiten nam-
lich und folgen ihnen, weil sie mit deren Warum
iibereinstimmen. Als Beispiele nennt Sinek Martin
Luther King und den Traum von der Gleichberechti-
gung. Oder auch Steve Jobs, dessen Slogan ,,We belie-
ve in thinking differently” bis heute nicht nur die
passenden, motivierten Mitarbeiterinnen und Mitar-

beiter anzieht, sondern auch sogenannte innovators
(Erneuerer) und early adopters (friihe Anwenderin-
nen) auf der Kundenseite. Hier wird klar: Beim War-
um geht es um Sinn: um Uberzeugung, Werte, Missi-
on und Motivation. Geld zu verdienen versteht sich
in diesem Modell als Ergebnis.

Erfolgsgeschichten beginnen mit dem Warum
Auch Sie moéchten mit Ihrem Exposé Innovator:innen
ansprechen — auf dem Buchmarkt: die Literaturagen-
tin, den Verlagslektor ... Konnen Sie dazu Thren An-
trieb, Thre Uberzeugung, Ihre Mission in Worte fas-
sen? Welche ,Unternehmensphilosophie® motiviert
Sie, jeden Tag an den Schreibtisch zu gehen? Nicht
selten muss eine innere Kritikerin in Schach gehalten
werden. Was antworten Sie ihr, warum Sie an Ihrem
Projekt dranbleiben?

Bevor Sie sich gleich selbst an Thre Antworten he-
ranschreiben, sehen wir uns an, was die Mission des
fiktiven Therapeuten sein konnte, der an dem Ratge-
ber fiir Paare schreibt: Ich bin iiberzeugt, dass die
Fdhigkeit, authentisch, offen und wertschdtzend zu
kommunizieren, Voraussetzung fiir den Zusammen-
halt in unserer Gesellschaft ist. Das féngt in einer der
engsten Beziehungen an, der Paarbeziehung, hier
kann man den Samen dafiir sden. Daran arbeite ich
in meiner Praxis, und diese Arbeit mochte ich einem
grofseren Publikum zugdnglich machen. Fiir mehr
Zufriedenheit und Leichtigkeit im Leben, die nach
aufSen wirkt.

Das ist noch nicht der Pitch fiirs Exposé, doch der
Unterschied zur Was-Wie-Beschreibung des Buch-
projekts ist deutlich. Der Autor zeigt eine Haltung,
seine Motivation ist spiirbar, und beides zusammen
lasst mich aufhorchen, es 16st ein Gefiihl aus, ein in-
neres Ja.

Etwas fiihlt sich gut an oder eben nicht

Wie kommt es zu diesem Unterschied? Laut Sinek
wird ein Warum weniger mit Argumenten als iiber
Emotionen kommuniziert. Seine Erklarung: Der Gol-
den Circle bildet die Struktur des Gehirns ab. Das Was
entspricht dem jlingsten Teil unseres Gehirns, dem
Neokortex, der Fakten, rationales und analytisches
Denken und Sprache verarbeitet. Deshalb kann er so
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gut die Eckdaten unseres Projekts benennen bezie-
hungsweise auffassen. Darunter liegt das limbische
System, das zwischenmenschliches Verhalten und
Entscheidungen steuert, was blitzschnell und {iber
ein Gefiihl geschieht: Etwas fiihlt sich gut an oder
nicht. Eine Idee fillt einer Agentin ins Auge und wird
unterstiitzt oder eben nicht. Warum das so ist, kann
sie womoglich gar nicht direkt sagen, denn Sprache
wird nicht im limbischen System verarbeitet, sondern
im Neokortex. Die Entscheidung stellt sich wie von
selbst ein, sie muss erst noch bewusst begriffen und
mit Fakten unterfiittert werden. Dies geschieht dann
iiber die Informationen zum Was und Wie.

Bauchgefiihl schlagt Verstand

Noch mal anders gesagt: Wenn Sie im Golden Circle
von innen nach auffen kommunizieren, sprechen Sie
im Gegeniiber den Teil des Gehirns an, in dem Ver-
trauen entsteht zusammen mit der Bereitschaft, etwas
zu unterstiitzen, und der Entscheidungen und letzt-
lich Verhalten kontrolliert: Sie wecken ein Bauchge-
fiihl.

Umgekehrt heifdt das aber auch: Wenn Sie selbst
noch nicht genau sagen konnen, warum Sie an die-
sem Buch arbeiten, konnen andere nicht emotional
auf Thr Vorhaben reagieren. Doch genau das kann
entscheidend sein, wenn es darum geht, Fiirsprecher
fiir Thr Projekt zu gewinnen.

Hochste Zeit also, Ihr Warum zu erkunden. Genau das
konnen Sie jetzt mit praktischen Ubungen tun, und
zwar schreibend!

Warum dieses Buch?

In meiner Schreibberatung wiirde ich Sie jetzt bitten,
einen Moment nicht an Threm Text, sondern {iber Ih-
ren Text zu schreiben — zu diesen Fragen: Warum
dieses Buch? Und warum von mir?

Die Antwort findet sich eher nicht in rational und
sprachlich leicht zugédnglichen Daten und Fakten.
Freewriting zu diesen und anderen Fragen ermog-
licht es, tiefer zu gehen und an Emotionen und ein
Bauchgefiihl heranzukommen. Genau deshalb eignet
es sich auch so gut als Methode, um sich an ein per-
sonliches Warum heranzuschreiben.

i

HELEN SCHMIDT

BUCHMARKETING

fiir Autor:innen &Verlage

www .buchvermarktung.de
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Ubung 1: Freewriting als Weg zum Warum

Bei einem fokussierten Freewriting schreiben Sie zu
Fragen oder Satzanfangen einfach drauflos, mit Stift
auf Papier, in schnellem Tempo und, wenn Sie
maogen, ohne Punkt und Komma. Am besten stellen
Sie sich einen Timer, sieben bis zehn Minuten haben
sich bewahrt. Solange es Ihnen gelingt, nicht
abzusetzen und nachzudenken, konnen Sie auch
langer schreiben. Durch das Schreiben mit der Hand
nutzen Sie weitere Teile lhres Gehirns. Das zugige
Schreibtempo schaltet |hre inneren Kritiker aus,
tiefere Schichten kommen zu Wort. Wichtig: In
diesem Prozess soll nichts entstehen, was Sie
unmittelbar nutzen.,In der Freiheit, erst einmal
alles schreiben zu dirfen, entsteht etwas, was Sie
Uberrascht und dann voranbringt, wenn Sie es
Uberarbeiten®, so Ines Witka in der Federwelt 139.

Impulse fiir Ihr fokussiertes Freewriting
Los geht’s!

Waruw habe ich dieses Thema gewahlt?
Wie ist die Idee zu wmir gekommen?

Die ldee lasst wmich nicht mehr los, weil ...
leh schreibe diesen Roman, weil ...
Dieser Stoff beschaftigt mich, weil ...
Dieses Buch ist wichtig, weil ...

Wenn Sie zwischendurch ins Stocken geraten,
schreiben Sie einfach weitere Fragen auf:

Warum genau dieses Buch?

Waruwm von wir?

Was hat es mit wir zv tun?

Was ist mein Antrieb, meine (berzevgung?

Was soll mein Buch verdndern und fir wen?

Um welche Werte geht es mir mit meinem Buch?

Bleiben Sie dran, solange der Timer lauft, auch
wenn Sie meinen, nichts mehr schreiben zu konnen.
Gerade dann wird es spannend. Schreiben Sie ein-
fach: Was noch? Was noch? ... Nach und nach,
vielleicht auch erst nach einigen Anldufen, werden
Sie sehen, wie sich durch Freewriting Antworten
aus lhnen ,wie von selbst” herausschreiben.

Auswertung lhres Freewritings:

Was ist lhr Funke?

Lassen Sie den Text nach dem Schreiben erst einmal
einen Moment liegen. Stehen Sie auf, trinken Sie ein
Glas Wasser oder gehen Sie ein paar Schritte. Lesen
Sie dann, was Sie geschrieben haben:
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Was fillt auf? Gibt es Hdufungen in einem Wortfeld?
Welche Warter haben fiir mich besonderes Gewicht?
Was spricht mich besonders an?

Achten Sie darauf, wie Thr Korper reagiert. Kérperli-
che Reaktionen zeigen Ihnen die Verbindung zu Ge-
fiihlen. Hier kann zu finden sein, worauf spater auch
andere Menschen emotional reagieren. Ein Funke soll
iiberspringen — was ist Ihr Funke? Sie erkennen ihn
iiber Formulierungen oder einzelne Worter, die eine
besondere Anziehungskraft auf Sie ausiiben. Viel-
leicht kommt der Impuls, sich eins dieser Worter he-
rauszupicken und dazu noch einmal fokussiert drauf-
loszuschreiben, um so noch grofere Klarheit zu ge-
winnen. So steigen Sie in eine Art Loop Writing ein:
www.youtube.com/watch?v=Gu3naVyty]Q.

Ubung 2: Das sprechende Buch

Stellen Sie sich fir einen Moment |hr fertiges
Buch vor: Es liegt in der Buchhandlung an einem
prominenten Platz oder ist im Netz auf einer
hervorragend gestalteten Website zu sehen. Sie
betrachten es. Ihr Buch leuchtet geradezu und
spricht Sie an. Sie sind zutiefst zufrieden und
flihlen sich und lhre Arbeit gesehen wie nie ...

Eine schone Vorstellung, nicht wahr? Nehmen
Sie sich ruhig etwas Zeit hineinzusplren, das
Leuchten zu geniefien. Stellen Sie sich vor, wie
es sich von lhrem Buch auf Sie tbertragt und
notieren Sie in diesem meditativen Zustand nach
und nach,was |hr Buch zu lhnen sagt:

... ich bin DEIN Buch, in mir steckt jetzt genau
das, ...

Da sind Gliick und Erfiillung, wenn du mich siehst,
denn ...

Ich weifs, mein Thema hat dich schon lange be-
schdftigt, denn ...

(Oder sehr gern auch) ... das ist dir so auf die
Nerven gegangen ... Dagegen wolltest du etwas
tun ...

... konnte auf keinen Fall so bleiben ... Dafiir bin
ich jetzt da.

Beim freien Schreiben finden sich einzelne Worter
oder Formulierungen, die sich besser anfiihlen als an-
dere. Diese sind Ihre Goldspur hinein in den Golden
Circle und spiter dann der Ansatzpunkt zur Kommu-
nikation von innen nach aufSen. Wer weifs, vielleicht
stofSen Sie sogar auf eine personliche Schreibphiloso-
phie, erkennen Ihr Selbstverstindnis als Autor:in
oder Ihr Warum fiirs Schreiben iiberhaupt?

Dranbleiben lohnt sich!

In Folge zwei dieser Reihe, die in einem der ndchsten
Hefte erscheint, verdichten wir Ihr Warum und iiber-
setzen es fiir Thre Leserinnen und Leser, damit diese
emotional daran andocken konnen. Und wir sehen
uns an, wie sich ein geklartes Warum positiv auf die
beiden anderen Fragen zum Was und Wie auswirkt,
wie es Thnen als Leitstern dient, wenn es schwierig
wird im Schreibprozess.

Ubrigens: Thr Warum muss nicht fix sein, vor allem
nicht zu Beginn eines neuen Buchprojekts! Es lohnt
sich, fortlaufend dazu zu schreiben. Wenn Sie sich
immer wieder neu mit sich verbinden und die emoti-
onale Wucht Thres ganz personlichen Antriebs spii-
ren, arbeiten Sie mit Ausdauer, Freude und Zuver-
sicht weiter. Und Sie haben eine tragfdhige Basis, auf
der Sie Ihr Projekt spéter nach aufRen kommunizieren
konnen. Viel Freude beim Schreiben an Threm und
iiber Ihr Projekt!

© www.andreaheckert.de | www.zeitzuschreiben.jetzt

Linktipps

Simon Sinek erkldrt den Golden Circle: © www.ted.com/talks/si-
mon_sinek_how_great_leaders_inspire_action

Zahlen zum Buchmarkt in der Pandemie: © www.boersenverein.
de/markt-daten/marktforschung/wirtschaftszahlen/
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