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Vorwort

Wer im Internet Geld verdienen mochte, steht schnell vor einer lan-
gen Liste von Moglichkeiten. Die entscheidende Frage ist zunéchst,
welche tatsdchliche Arbeit zu den eigenen Fihigkeiten und zum All-
tag passt. Eine gute Idee muss auBerdem Menschen erreichen, die
einen Nutzen darin sehen und bereit sind, dafiir zu bezahlen.

Dieses Buch fiihrt dich von dieser ersten Auswahl zu einem tiberpriif-
baren Vorhaben. Du lernst unterschiedliche Arbeitsformen kennen,
entwickelst eine begrenzte Aufgabe und rechnest Aufwand und Kos-
ten durch. Beispiele zeigen auch, an welcher Stelle eine Idee verian-
dert oder beendet werden sollte.

Du musst dafiir weder alle Geschiftsmodelle gleichzeitig verfolgen
noch schon eine eigene Firma besitzen. Eine passende Anstellung
kann ebenso sinnvoll sein wie eine Dienstleistung oder ein Produkt.
Dein MaBstab ist die Arbeit, die du zuverlassig iibernehmen kannst
und mochtest.

Der folgende Schnellstart hilft dir, deinen Leseweg zu wihlen. Wenn
ein Begriff neu fiir dich ist, suche zuerst die Erklarung im Abschnitt
oder im Glossar. Nutze die Arbeitsblatter fiir eigene Zahlen und Be-
obachtungen. Am Ende sollst du nicht moglichst viele Moglichkeiten
aufziahlen konnen, sondern deinen niachsten Schritt begriinden.

Hans-Jiirgen Gobel
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Dein Einstieg ohne Vorwissen

Du mochtest verstehen, wie Menschen online Geld verdienen. Du
brauchst dafiir noch keine fertige Geschiftsidee. Beginne mit einer
Frage: Welche Arbeit konnte zu mir passen?

Du solltest E-Mails lesen, Dateien 6ffnen und eine Internetseite auf-
rufen konnen. Wenn dir das noch schwerfillt, iibe es zuerst mit er-
fundenen Beispieldaten.

So findest du deinen Weg durch das Buch

Du weif3t noch nicht, wo du anfangen sollst. Lies die Kapitel 1
bis 5. Danach wahlst du einen Weg und eine erste Frage, die du pri-
fen mochtest.

Du mochtest eine Arbeit fiir Kunden erledigen. Lies Kapitel 3
und dann die passenden Kapitel zwischen 6 und 9. Bevor du einen
Auftrag annimmst, nutze auch Kapitel 21 bis 23 und 27 bis 29.

Du mochtest ein eigenes Produkt verkaufen. Vergleiche die
Wege in Kapitel 4. Wiahle dann das passende Kapitel zwischen 11 und
15. Priife mit Kapitel 5 zuerst den Bedarf. Kapitel 21 bis 23 und 29
helfen bei Kosten, Voraussetzungen und Ablauf.

Du suchst eine Anstellung von zu Hause. Lies Kapitel 3, 10 und
25. Fiir diesen Weg musst du keinen Shop eréffnen und kein Unter-
nehmen griinden.

Lies zunidchst die Kapitel, die zu deinem Weg passen. Du musst nicht
jeden Vorschlag umsetzen.

Deine ersten 30 Minuten

1. Nimm dir zehn Minuten. Schreibe drei Tatigkeiten auf, die du
schon zuverldssig erledigen kannst.

2. Offne dann deinen Kalender. Suche in den nichsten zehn Minuten
zwei freie Zeitfenster fiir die kommende Woche. Trage sie ein.
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Dein Einstieg ohne Vorwissen

3. Nutze die letzten zehn Minuten fiir eine Entscheidung: Welchen
Weg mochtest du zuerst kennenlernen? Notiere dazu eine Frage
und das passende Kapitel.

Dein Ergebnis ist eine kleine Notiz mit einer Frage und einem Ter-
min. Du brauchst jetzt noch keine Website und keinen Kauf eines
teuren Werkzeugs.

So nutzt du die Beispiele und Aufgaben

Lena, Jonas und Miriam sind erfundene Personen. Ihre Beispiele zei-
gen dir einzelne Schritte. Thre Preise und Kosten sind frei gewihlte
Rechenwerte. Verwende fiir deinen eigenen Plan deine eigenen Zah-
len.

Am Ende jedes Kapitels findest du eine kleine Aufgabe. Bearbeite die
Aufgabe, die zu deinem gewihlten Weg passt. Halte das Ergebnis auf
Papier oder in einer eigenen Datei fest.

Die neun Arbeitsblatter am Buchende kannst du ausdrucken und
handschriftlich ausfiillen. Fiir digitale Notizen kannst du die Kom-
mentarfunktion deines PDF-Programms oder ein separates Doku-
ment verwenden.

Wenn ein Fachwort unklar ist, lies die Erklarung im Abschnitt oder
schaue im Glossar am Buchende nach. Die Kapitel zu Recht und Steu-
ern erkliaren erste Grundlagen fiir Deutschland. Die Regeln fiir dei-
nen konkreten Fall musst du vor einem verbindlichen Angebot ge-
sondert klaren.
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Teil | — Die Wahrheit uber Geld
im Internet

Chancen erkennen. Versprechen priifen. Den eigenen Weg wihlen.



KAPITEL 1

Was im Internet wirklich Geld
verdient

Wer bezahlt dich — und wofiir? Das ist die wichtigste Frage am An-
fang. Du lernst hier, welche Arbeit Menschen online anbieten und
weshalb andere dafiir Geld ausgeben.

Das Internet ist ein Marktplatz, kein Geschaftsmodell

Wenn du sagst: ,Ich mochte im Internet Geld verdienen®, ist das zu-
nichst ungefahr so, als wiirdest du sagen: ,Ich mdchte in einer Stadt
Geld verdienen.”

Das beschreibt den Ort, aber noch nicht die Tatigkeit.

In einer Stadt kannst du ein Geschift eréffnen, als Angestellter arbei-
ten, Dienstleistungen anbieten, unterrichten oder Produkte herstel-
len. Im Internet ist es dhnlich. Du kannst unter anderem:

» deine Arbeitszeit und Fiahigkeiten anbieten;
« ein digitales oder physisches Produkt verkaufen;
» Wissen vermitteln;

» Menschen mit passenden Produkten oder Dienstleistungen zusam-
menbringen;

« Inhalte erstellen und auf unterschiedliche Weise finanzieren;
« fiir ein Unternehmen aus der Ferne arbeiten.

Diese Moglichkeiten unterscheiden sich erheblich. Manche kannst du
mit wenig Geld beginnen, benétigst dafiir aber Zeit und Ubung. An-
dere lassen sich moglicherweise spater vervielfaltigen, verlangen aber
zunachst viel Vorarbeit. Wieder andere hingen stark von Plattfor-
men, Werbung oder Lieferanten ab.

Deshalb ist die Frage ,Wie verdiene ich online Geld?“ erst der An-
fang.

Die entscheidende Frage lautet:
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Das Internet zahlt.

Welches Angebot kann ich fiir welche Menschen entwickeln
— und wie erreiche ich sie?

Warum Menschen im Internet bezahlen

Menschen geben ihr Geld nicht deshalb aus, weil ein Angebot
»digital“ ist. Sie bezahlen, wenn sie sich davon einen Nutzen verspre-
chen.

Dieser Nutzen kann sehr unterschiedlich aussehen.

Ein Unternehmen mochte Zeit sparen. Eine Kundin sucht eine ver-
stindliche Anleitung. Ein Leser mochte ein Thema endlich durchbli-
cken. Jemand anderes sucht Unterhaltung, Unterstiitzung oder ein
Produkt, das im ortlichen Handel schwer zu finden ist.

Ein hilfreiches Angebot muss nicht die Welt verandern. Oft 16st es ein
iiberschaubares, konkretes Problem.

Ein paar Beispiele:

« Ein Selbststindiger verliert regelmiBig den Uberblick iiber seine
Termine. Eine virtuelle Assistenz iibernimmt die Terminorganisa-
tion.

« Eine Familie mochte ihre Ausgaben besser planen. Eine verstandli-
che Haushaltsvorlage hilft beim Uberblick.

« Eine Berufseinsteigerin mochte ihre Bewerbungsunterlagen verbes-
sern. Eine qualifizierte Dienstleisterin unterstiitzt sie dabei.

» Ein kleiner Betrieb mdchte online sichtbar werden. Ein Webdesig-
ner erstellt eine iibersichtliche Internetseite.

« Ein Leser mochte lernen, wie man ein bestimmtes Hobby beginnt.
Ein Buch erklart die Grundlagen Schritt fiir Schritt.

Die Beispiele zeigen mogliche Angebote, keine garantierten Einkom-
mensquellen. Ob sie funktionieren, hangt unter anderem davon ab,
wie gut das Angebot ist, ob geniligend Menschen es benotigen und ob
du diese Menschen erreichst.

Die vier Bausteine eines Angebots

Fast jedes tragfahige Angebot lasst sich auf vier Fragen zuriickfiihren:
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Kapitel 1 - Was im Internet wirklich Geld verdient

1. Fiir wen ist es gedacht?

2. Welches Bediirfnis oder Problem hat diese Person?
3. Was bietest du konkret an?

4. Warum sollte jemand dafiir bezahlen?

Nehmen wir als Beispiel eine Person, die gut organisieren kann und
nebenberuflich starten mochte.

slch bin gut organisiert” ist zunichst eine Fihigkeit. Daraus wird
noch kein Angebot.

»1ch unterstiitze selbststindige Handwerker bei der Organisation ih-
rer Kundentermine® ist schon konkreter. Jetzt sind eine Zielgruppe,
eine Aufgabe und ein moglicher Nutzen erkennbar.

Im nachsten Schritt miisste diese Person priifen, ob Handwerksbe-
triebe tatsichlich Bedarf haben, welche Aufgaben sie abgeben moch-
ten und welche Bedingungen fiir beide Seiten passen.

Die Fahigkeit ist also der Anfang. Ein bezahlbares Angebot entsteht
erst, wenn sie mit einem Bedarf verbunden wird.

Ein Verkauf braucht eine Rechnung

Umsatz bezeichnet vereinfacht den Wert der verkauften Waren oder
erbrachten Leistungen. Er ist nicht mit dem Zahlungseingang oder
dem Gewinn gleichzusetzen. Nach einem Verkauf konnen Gebiihren,
Material, Werbung und weitere Aufwendungen zu beriicksichtigen
sein.

Fiir deine Entscheidung brauchst du deshalb neben dem moglichen
Verkaufspreis eine Ubersicht der Kosten und deiner gesamten Ar-
beitszeit. Kapitel 21 erklart diese Rechnung an drei zusammenhén-
genden Fillen. Hier geniigt zunachst eine Frage: Verstehe ich, woher
das Geld kommt und welche Leistung ich dafiir erbringen muss?
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Das Internet zahlt.

,Passiv“ bedeutet meistens: Arbeit zu einem
anderen Zeitpunkt
Der Begriff passives Einkommen ist verlockend. Gemeint ist oft Geld,

das eingeht, ohne dass du fiir jeden einzelnen Verkauf unmittelbar
eine weitere Stunde arbeiten musst.

Ein Buch ist ein gutes Beispiel: Du schreibst es einmal und kannst es
anschlieBend mehrfach verkaufen. Aber bis es so weit ist, fallen Ar-
beit und moglicherweise Kosten an. Danach konnen Aktualisierun-
gen, Marketing und Kundenkommunikation hinzukommen.

Dasselbe gilt fiir einen Onlinekurs oder eine digitale Vorlage. Du
kannst Inhalte wiederholt verkaufen. Doch das Produkt muss zu-
néachst entstehen und Menschen miissen davon erfahren.

Deshalb ist eine niichterne Frage hilfreicher als das Versprechen vom
,Geld im Schlaf*:

Welche Arbeit fiallt vor dem ersten Verkauf an — und welche
Aufgaben bleiben danach bestehen?

Ein Modell kann spéter teilweise automatisiert sein. Automatisierung
ersetzt aber nicht automatisch Qualitat, Nachfrage und Vertrauen.
Zum Weiterarbeiten

1. Schreibe einen Satz: Wer konnte dich fiir welche Arbeit oder wel-
ches Produkt bezahlen?

2. Markiere, was du dariiber schon weiBt und was du nur vermutest.
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KAPITEL 2

Schnell reich oder solide
starten?

Ein Video verspricht viel Geld mit wenig Arbeit. Bevor du dafiir be-
zahlst, priifst du das Angebot. Dieses Kapitel zeigt dir, welche Fragen
du stellen solltest und woran du Warnsignale erkennst.

Warum schnelle Versprechen so gut funktionieren

Ein iiberzeugendes Verkaufsversprechen trifft haufig auf eine Situati-
on, die viele Menschen kennen:

« Das Gehalt reicht gefiihlt nie lange genug.

« Die Arbeit kostet viel Kraft.

» Fiir groBere Wiinsche fehlt das Geld.

+ Die Zukunft erscheint unsicher.

+ Andere wirken im Internet erfolgreicher und freier.

Ein Angebot, das schnelle Verianderung verspricht, setzt genau dort
an. Es verkauft nicht nur einen Kurs oder ein System. Es verkauft ein
Gefiihl: Hoffnung, Erleichterung und die Vorstellung, endlich eine
Abkiirzung gefunden zu haben.

Daran ist zunachst nichts Verwerfliches. Werbung darf Wiinsche an-
sprechen. Entscheidend ist, ob hinter dem Versprechen eine nach-
vollziehbare Leistung steht.

Frage deshalb immer:

Was genau erhalte ich — und wie soll mir das konkret wei-
terhelfen?

Wenn die Antwort vor allem aus Luxusbildern, Erfolgsgeschichten
und Zeitdruck besteht, weiBt du noch sehr wenig iiber das eigentliche
Angebot.
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Das Internet zahlt.

Sieben Warnsignale, die du ernst nehmen solltest

Ein einzelnes Warnsignal beweist nicht automatisch, dass ein Ange-
bot unserios ist. Treten jedoch mehrere Merkmale gemeinsam auf,
lohnt sich besondere Vorsicht.

1. Das Einkommen wird garantiert

s,Jeder kann damit einen bestimmten Betrag verdienen.”

Eine solche Aussage klingt beruhigend. Tatsachlich hangen Einnah-
men von vielen Faktoren ab: deiner Ausgangslage, deinem Angebot,
der Nachfrage, deinen Fahigkeiten, den Kosten und dem Markt.

Ein serioser Anbieter kann erklaren, was seine Leistung umfasst. Er
kann Beispiele zeigen und Ergebnisse einordnen. Einen bestimmten
Geschiftserfolg fiir jeden Kaufer kann er im Allgemeinen nicht zusi-
chern.

Achte besonders darauf, ob im Kleingedruckten Einschrankungen

stehen, die dem groBen Werbeversprechen widersprechen.

2. Du sollst sofort entscheiden

,Nur heute.”

,Noch zwei Platze.“

»~Wenn du jetzt nicht zuschlégst, ist deine Chance vorbei.*

Ein echtes Angebot kann durchaus zeitlich begrenzt sein. Wenn du
jedoch keine Gelegenheit bekommst, Vertragsbedingungen, Preis
und Leistungsumfang in Ruhe zu priifen, ist das ein Problem.

Eine gute Entscheidung hilt es aus, wenn du eine Nacht
dariiber schlifst.

3. Der Preis bleibt lange unklar

Du siehst ein kostenloses Video. Danach meldest du dich fiir ein Ge-
sprach an. Im Gespriach erfahrst du schliefllich, dass das eigentliche
Programm mehrere Tausend Euro kostet.

Ein hochpreisiges Angebot ist nicht automatisch schlecht. Aber du
solltest verstehen, was du kaufst, wie viel du bezahlst, wie lange die
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Kapitel 2 - Schnell reich oder solide starten?

Zusammenarbeit dauert und welche Leistungen tatsiachlich enthalten
sind.

Frage nach einer schriftlichen Darstellung, bevor du eine Entschei-
dung triffst.

4. Die Methode bleibt geheim

Natiirlich muss ein Anbieter nicht seinen gesamten Kurs kostenlos
veroffentlichen. Aber er sollte erklaren konnen, worum es grundséatz-
lich geht.

sunser System nutzt einen geheimen Algorithmus“ sagt fast nichts
aus.

Eine hilfreiche Beschreibung wiirde eher erklaren:

»In diesem Kurs lernst du, wie du ein digitales Produkt entwickelst,
eine Verkaufsseite erstellst und passende Besucher auf dein Angebot
aufmerksam machst.“

Ob der Kurs gut ist, weilit du damit noch nicht. Aber du verstehst zu-
mindest, was angeboten wird.

5. Luxus ersetzt nachvollziehbare Informationen

Teure Autos, Hotelterrassen und Kontoausziige konnen Aufmerk-
samkeit erzeugen. Sie beantworten aber nicht, ob ein Angebot fiir
dich geeignet ist.

Ein gezeigter Umsatz kann aus verschiedenen Quellen stammen. Ein
Bild lasst sich inszenieren. Und selbst ein echter Erfolg einer einzel-
nen Person sagt wenig dariiber aus, welche Ergebnisse andere Kiufer
erreichen.

Suche nach Informationen iiber Inhalte, Voraussetzungen, Kosten
und Arbeitsaufwand.

6. Kritik wird als mangelnde Einstellung dargestelit
~Wer zweifelt, ist nicht bereit fiir Erfolg.”
~Wenn du Fragen zum Vertrag stellst, hast du das falsche Mindset.“

Solche Aussagen konnen dazu dienen, berechtigte Fragen abzuwer-
ten. Du darfst neugierig, motiviert und sorgfiltig sein.
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Das Internet zahlt.

Gerade bei einem teuren Angebot ist es verniinftig zu wissen, was du
unterschreibst.
7. Du sollst zuerst andere Menschen anwerben

Manche Geschiftsmodelle enthalten Empfehlungen oder Partnerpro-
gramme. Das ist nicht automatisch unserios.

Priife zuerst, welchen eigenen Nutzen das Produkt hat. Wird es wirk-
lich gebraucht?

Sei vorsichtig, wenn hauptsichlich neue Teilnehmer einzahlen und
weitere zahlende Teilnehmer anwerben sollen. Bleibt der eigentliche
Produktnutzen unklar, ist das ein Warnsignal.

Priife genau:

» Wiirde jemand das Produkt auch ohne Aussicht auf eine Provision
kaufen?

» Was ist der tatsachliche Nutzen?

» Welche laufenden Kosten entstehen?

» Wie wird die Vergiitung berechnet?

« Gibt es nachvollziehbare Informationen zum Unternehmen?

Wenn du das Modell nicht verstehst, solltest du kein Geld hineinste-
cken.

So priifst du einen Kurs oder ein Coaching

Ein guter Kurs kann dir Zeit sparen, Wissen vermitteln und Orientie-
rung geben. Ein schlechtes Angebot kann dich dagegen viel Geld kos-
ten und dich trotzdem ratlos zuriicklassen.

Bevor du buchst, solltest du Antworten auf die folgenden Fragen er-
halten.

Was ist das konkrete Lernziel?
»Erfolgreich im Internet werden“ ist sehr allgemein.

sEine einfache Verkaufsseite fiir ein eigenes digitales Produkt
erstellen® ist deutlich konkreter.

Ein klares Lernziel hilft dir zu entscheiden, ob das Angebot zu deiner
Situation passt.
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Kapitel 2 - Schnell reich oder solide starten?

Welche Inhalte und Leistungen sind enthalten?
Priife zum Beispiel:

« Gibt es Videos, Texte oder Live-Termine?

» Wie lange hast du Zugriff?

« Gibt es personliche Riickmeldungen?

» Wie viele Gespriache sind vereinbart?

» Wer beantwortet Fragen?

» Sind zusatzliche Werkzeuge oder Gebiihren erforderlich?

Lass dir wesentliche Zusagen schriftlich geben. Ein freundliches Ver-
kaufsgesprach ersetzt keine klaren Vertragsunterlagen.

Welche Voraussetzungen werden erwartet?

Ein Kurs kann gut sein und trotzdem nicht zu dir passen. Vielleicht
setzt er technische Kenntnisse, ein vorhandenes Angebot oder ein
Werbebudget voraus, das du noch nicht hast.

Frage offen nach:
,»Fir wen ist dieses Programm nicht geeignet?“

Die Antwort kann aufschlussreich sein.

Was kostet das Angebot insgesamt?
Achte nicht nur auf den beworbenen Einstiegspreis. Frage auch nach:
« Ratenzahlungen und Gesamtsumme;

« laufenden Mitgliedsbeitragen;

« Softwareabonnements;

» Werbebudget;

« zusdtzlichen Schulungen;

« Kosten fiir Dienstleistungen oder technische Einrichtung.

Wenn dir ein Finanzierungsmodell angeboten wird, priife besonders
sorgfiltig, welche Verpflichtungen du eingehst — auch fiir den Fall,
dass du spiter nicht weitermachen mochtest.
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Das Internet zahlt.

Was sagen unabhangige Quellen?

Suche nach Informationen auBerhalb der eigenen Verkaufsseite. Ein-
zelne Bewertungen konnen hilfreich sein, sollten aber nicht unge-
priift als vollstandiges Bild gelten.

Achte darauf, ob konkrete Erfahrungen beschrieben werden und ob
Kritik sachlich beantwortet wird. Priife auBerdem, wer hinter dem
Angebot steht und ob Kontakt- und Unternehmensinformationen
nachvollziehbar sind.

Ein Beispiel: Zwei Angebote im Vergleich

Stell dir vor, du interessierst dich fiir virtuelle Assistenz und findest
zwei Angebote.

Angebot A wirbt mit ,3.000 Euro garantiert im ersten Monat“. Der
Preis wird erst im Gespriach genannt. Auf Nachfrage bleibt offen, wel-
che Leistungen enthalten sind. Du sollst sofort unterschreiben.

Angebot B beschreibt einen Kurs zur Organisation von Kundenauf-
gaben. Es nennt die Inhalte, die Laufzeit und den Gesamtpreis. Es er-
klart, welche Vorkenntnisse hilfreich sind und dass die Kundenge-
winnung eigene Arbeit erfordert.

Angebot B ist nicht automatisch gut. Du miisstest weiterhin Qualitat,
Preis und Eignung priifen. Aber es liefert dir deutlich mehr Informa-
tionen fiir eine eigenstdndige Entscheidung.

Der Unterschied liegt in der Transparenz.

Zum Weiterarbeiten

1. Nimm ein konkretes Kurs- oder Coachingangebot zur Hand.

2. Notiere Gesamtpreis, versprochene Leistung und offene Fragen
auf Arbeitsblatt 8.

3. Bezahle noch nicht, wenn wesentliche Informationen fehlen.
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Dein nachster Schritt

Du hast den Einstieg und die ersten beiden Kapitel gelesen. Die voll-
standige Ausgabe fiihrt dich weiter: von der Auswahl eines passenden
Weges iiber dein erstes Angebot bis zur Kalkulation und zu den ers-
ten Kunden.

Das vollstindige Buch enthilt 30 Kapitel, drei ausdriicklich fiktive
Modellfille, vier Schaubilder, neun Arbeitsblatter, ein Glossar und
einen 90-Tage-Plan.

Weitere Informationen und Biicher von Hans-Jiirgen Gobel
findest du im GOBEL-EBOOKS-Shop.

Zur Buchiibersicht: www.goebel-ebooks.de
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Diese Leseprobe ist ein Auszug. Die vollstindige Ausgabe wird separat angebo-
ten.
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