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ПРЕДИСЛОВИЕ

Меня зовут Нелли Федосенко. Вкратце могу себя охарактеризовать как убежденный предприниматель.

Идеи домашнего бизнеса я начала собирать давно – с тех пор, как мне пришлось уйти с работы (у меня родился ребенок-инвалид). Чтобы выжить, мне пришлось браться за любое дело. В 1995 году я познакомилась со Школой бизнеса Аксенова, начала работать региональным представителем этого учебного заведения, встала на ноги и сейчас осваиваю Интернет.

Активную деятельность в Интернете я начала с 2000 года – в феврале этого года я открыла свою первую рассылку на Subscribe.ru – «Домашний бизнес». С тех пор я открыла еще три свои рассылки на всех известных серверах русскоязычного Интернета:

«Поиск работы в сети Интернет»

«Как сделать бизнес в сети Интернет»

«Доски объявлений»

Общее число подписчиков всех моих рассылок – около 60 000 человек.

В июне 2001 года я открыла свой сайт «Домашний бизнес» - http://www.homebusiness.ru . Здесь я собрала почти весь свой опыт бизнеса в сети Интернет. Сайт постоянно пополняется новыми материалами (Интернет поистине неисчерпаем!). Здесь же Вы можете подписаться на все мои рассылки.

В данном документе «100 идей домашнего бизнеса» я представляю только часть своей коллекции идей домашнего бизнеса. Остальные идеи и интересные материалы по организации бизнеса сети в Интернет читайте на моем сайте: http://www.homebusiness.ru . 

Многие из вас хотели бы создать свой бизнес, но вам не хватает знаний. Специально для вас я опубликовала в данном документе вводную лекцию по маркетингу Института экономики и права Аксенова (официальным представителем которого я являюсь). Если вы захотите стать бизнесменом-профессионалом и получить при этом высшее экономическое образование – обращайтесь ко мне! Я помогу вам оформиться в уникальное учебное заведение, аналогов которому нет нигде в мире. Подробнее об Институте экономики и права Аксенова и об условиях поступления читайте по адресу: http://www.homebusiness.ru/education/aksi/ .

Если вы хотите принять участие в бизнесе 21 века (в котором участвую я), то читайте последнюю страницу этого документа. Здесь вы не только познакомитесь с основными положениями этого бизнеса, но сможете подписаться на бесплатный Курс Успеха, который даст вам шанс достичь невиданных высот в вашем бизнесе.

Желаю Вам приятного и полезного чтения!


ОЧЕВИДНЫЕ ИДЕИ БИЗНЕСА

Автор: Нелли Федосенко
e-mail: mailto:biz-home@mail.ru 

Давайте сначала рассмотрим самые очевидные идеи бизнеса. Если вы специалист в своем деле и у вас есть педагогические способности, то для вас открывается масса возможностей применить свои знания и получить за это деньги. Если вы обладаете знаниями, востребованными обществом, то без клиентов вы не останетесь. Учить можно практически всему:
· Математика, русский язык, физика и т.п., что требуется отстающим школьникам и студентам 

· Иностранные языки 

· Машинопись 

· Работа на компьютере 

· Бухгалтерский учет 

· Уроки танцев 

· и тому подобное
Для этого вида бизнеса не требуется начальных капиталовложений. Все ваши вложения - ваши знания. Я вспоминаю одну статью в газете "Биржа+карьера". Одного удачливого бизнесмена спросили: "А что вы будете делать, если ваша фирма вдруг разорится (неважно, по какой причине) и вы останетесь совершенно без денег?" Бизнесмен ответил: "Я займусь консультациями. Накоплю денег - и снова открою свое дело".

ВИРТУАЛЬНОЕ КАЗИНО

Автор: Сергей
e-mail: 

Вашему вниманию предлагается способ заработать деньги с использованием Интернета, и может быть, на его основе открытия собственного прибыльного дела.

Итак, в чем идея?

Вы наверняка видели рекламу виртуальных казино. А пробовали играть? Скорее всего нет, и этому есть объективные причины - отсутствие денег как таковых, отсутствие кредитной карты и т.д.. Предлагается способ, как организовать виртуальное казино у себя дома, на работе, в кафе, в ночном клубе. При этом клиенту не надо иметь кредитку - достаточно только "живых" денег, причем в любой валюте.

Для начала дела нужен некоторый капитал или достойный партнер. Партнером может выступить ночной клуб, ресторан, кинотеатр или любое другое предприятие. Наконец, можно просто объединить капиталы и ресурсы нескольких друзей.

Зачем нужен капитал? Для обеспечения доступа в Интернет и открытия первого счета в казино.

Предположим, вашим партнером является ресторан. Вы предлагаете установить в зале несколько компьютеров, подключенных к Интернету, открываете в одном из "фирменных" виртуальных казино счет, и предлагаете клиентам ресторана поиграть (предварительно продав им виртуальные фишки).

Ваша прибыль!

При внесении денег на Ваш счет в казино (с которого Вы потом будете продавать виртуальные фишки) казино, в зависимости от своей респектабельности, начислит Вам от 10 до 50% ! от Вашего депозита бесплатно!! Таким образом, при внесении $1000 на Ваш счет, у Вас будет до $1500, на которые вы можете продавать виртуальные фишки.

Скорее всего, клиент проиграет. Прибыльность игорного бизнеса, надеюсь, не вызывает сомнений. Тем самым , Вы получите 10 - 50% от проигранной им суммы! Допустим, клиент выиграет. Тогда Вам не повезло - но Вы ничего не проиграли. Тот выигрыш, который Вы должны выплатить клиенту, остается на Вашем счете в казино, и Вы можете вновь продавать на эти деньги виртуальные фишки, или снять эти деньги со счета.

Конечно надо "раскрутить" подобное казино, но если ресторан достаточно посещаемый и известный в Вашем городе, это произойдет очень быстро.

Почему это интересно Вашему партнеру (например, ресторану)?

Прибыльность игорного бизнеса, опять-таки, не вызывает сомнений. В то же время, по нашему законодательству, игорный бизнес облагается самыми высокими налоговыми ставками. Виртуальное казино лишено подобных недостатков - формально Вы предоставляете клиентам лишь доступ в Интернет и берёте за это плату.

Пример одного из таких фирменных казино, предоставляющих 10% премиальных от внесенной первоначально суммы на ваш счет в казино, вы можете посмотреть по адресу: http://www.eiffelcasino.com/welcome.html 

ЕСЛИ У ВАС ЕСТЬ ЛИТЕРАТУРНЫЕ СПОСОБНОСТИ

Автор: Нелли Федосенко
e-mail: mailto:biz-home@mail.ru 

Если у Вас есть некоторые литературные способности, а также немного фантазии, то можете попробовать свои силы в следующих видах деятельности:
· Сочинение поздравительных стихов ко всевозможным торжественным случаям – день рождения, юбилей, свадьба, рождение ребенка, окончание школы и т.п.
· Помощь бизнесменам, должностным лицам в написании поздравительных открыток к праздникам, с последующей их отправкой по адресам учреждений, коллег, клиентов.
· Составление текстов рекламы, объявлений, деловых писем и так далее.
· Сочинение рекламы в стихах.
· Еще одна оригинальная идея, связанная с литературным творчеством – создание персональных мемуаров и семейных историй. Не секрет, что не все добившиеся успеха люди (в том числе так называемые “новые русские”) имеют достаточно литературных способностей (не говоря уже об элементарной грамотности), а также свободного времени и терпения, чтобы увековечить свою жизнь на бумаге. Однако они достаточно тщеславны, чтобы отказаться от соблазна оставить о себе память потомкам. Таких людей найти не трудно. Договоритесь с клиентом о встрече в кафе, у него дома, в другой удобной обстановке. Предварительно подготовьте план разговора в зависимости от того, что хочет поведать миру ваш клиент – как прошло его детство, как он добился успеха, либо хочет сделать напутствие своим потомкам – рассказать, что он более всего ценит в жизни, какими он хочет воспитать своих детей и внуков, либо он захочет рассказать о своих друзьях, либо рассказать интересные истории своей жизни (смешные или трагичные) и т.п. Вы приходите на встречу с магнитофоном и аккуратно все записываете. Дома в спокойной обстановке воспроизводите магнитофонные записи на бумаге (лучший вариант – набираете на компьютере и распечатываете на хорошем принтере). Будет еще лучше, если вы знакомы с элементами дизайна и украсите созданный текст некоторыми графическими элементами. Сложенную в стопку историю жизни можно либо переплести, либо прошить дыроколом и вложить в твердую обложку. Я уверена, ваша работа будет оценена по достоинству.

НАПИСАНИЕ РЕФЕРАТОВ

Автор: Елизавета Ионова (г.Омск)
e-mail: 

Одним из распространенных видов дополнительного дохода является написание рефератов, курсовых и других работ для студентов и школьников.

В данной статье приведу рассказ Елизаветы Ионовой (г.Омск):

"Полтора года назад у меня в семье было очень тяжело с деньгами (последствия 17 августа 1998 года). И для того, чтобы были деньги хотя бы на обед, я решилась "продавать свои знания". Развесила в коридорах университета, в котором я учусь, объявления о том, что я выполняю рефераты по истории, философии и пр. (4 предмета). Через некоторое время получила первый заказ. У меня совершенно не было опыта назначать сроки, цену и т.п. (когда что-то делаешь для себя - исходишь из совершенно других критериев). Одним словом, цену я назначила мизерную, а сроки - малые. Все-таки успела. После сдачи работы неделю провела в тревожном ожидании. Рекламаций не было. Уфф! На следующее полугодие список предметов расширился. Клиентов стало побольше (кто-то просто передавал мой телефон друзьям), да еще и старые подходили. В прошлом полугодии я уже привлекла для выполнения этой работы несколько своих знакомых. Работа тяжелая, да и деньги небольшие, но ощущение того, что ты сам себе хозяин, стоит того. Да и примерно тысяча в предсессионный месяц - не лишняя. Пока буду учиться - (осталось 1,5 года) - буду продолжать "подхалтуривать", но все-таки думаю потом передать это дело разросшейся сети исполнителей, а самой работать по другой специальности. Вот и весь мой опыт. Думаю, неплохо - в декабре 1998 года этим занималась я одна, а в декабре 1999 года - 7 человек. "Прайс-лист" разросся в несколько раз по сравнению с первоначальным (я имею в виду количество оказываемых услуг).

В настоящее время в прайс-лист входят:
· Рефераты, контрольные, семинары, курсовые по предметам:
- Культурология
- Политология
- Социология
- История
- Философия
- Политология
- Теология
- Правоведение
- Информатика
- Естествознание
- Физкультура (Такие тоже бывают)
- Физика
- Основы экономической теории
- История экономических учений
- Программирование (от лабораторных до диплома)
- Спецпредметы
· Переводы: с английского языка
· Машинописные работы: Набор одного листа (14 шрифт, полуторный интервал) - 4 рубля. Печать (отдельно от набора - 3 рубля). Печать при условии того, что набирала тоже я - 2 рубля. Итого лист, набранный и напечатанный мной - 6 рублей.
Цены, которые я устанавливаю за рефераты - 80 рублей за 20 страниц, 70 рублей - за 15 страниц (в стоимость входит распечатка работы). В сессию цены возрастают. Но вообще смотрится тема, сроки и объем.

Если тема нестандартная, то цена увеличивается на 20%.

Нормальные сроки выполнения - 5-7 дней. Если клиенту требуется выполнить работу быстрее, то цена увеличивается на 20%.

По объему исхожу из нижней планки цены.

Материал нахожу в лекциях, книгах. Есть рекомендованная литература, да и достаточно просто, имея списки недавно поступившей или вышедшей литературы по этой теме, найти дополнительный или основной материал.

Может быть, я выйду с этим в Internet, потому как все разработки лично мои и готовыми работами из Fidonet и Internet я не пользуюсь (этика не позволяет).

В чем заключается мой проект в Internet? В сущности он похож на существующие, отличие лишь в том, что он будет коммерческим в той части, которая касается готовых работ, ориентировочно предполагается подбор литературы на распространенные темы и некоторые другие вещи. Думаю, будет интересно не только мне. Выгода? Видите ли, в Internet, несмотря на кажущееся обилие рефератов (бесплатных!), тем очень мало. И узкоспециальные темы найти трудно. Один мой знакомый, который тоже этим видом работ "промышляет", сделал себе антирекламу тем образом, что брал похожие темы из сети и отдавал клиенту (для справки: за те же деньги, что я беру за новую разработку). Несколько раз преподаватели возвращали работы. На эти узкоспециальные темы я и рассчитываю. В цену в данном случае не будет входить печать. Но пока идею собственного сайта я еще не реализовала. - это дело будущего."

Пожелаем успеха Елизавете Ионовой в ее нынешней деятельности и в реализации ее будущего проекта в Internet.

Насколько я знаю, большинство занимающихся написанием рефератов и курсовых, пользуются готовыми работами, которые они берут с CD-ROM, а также с известных сайтов (самый крупнейший, на мой взгляд - Московская коллекция рефератов - http://www.referat.ru ).

Если Вы еще не занимались этим видом деятельности, но хотите попробовать, то могу порекомендовать вам статью, напечатанную в журнале "Домашний компьютер", номер 5 за 1998 год. Статья называется "Работай головой". Автор статьи - Алексей Пупышев - не только делится своим опытом, но и раскрывает множество секретов и тонкостей этого бизнеса.

ХОЧЕШЬ СТАТЬ ЖУРНАЛИСТОМ?

Автор: Александр Левитас
e-mail: mailto:alexlevi@mail.ru 

Заветная мечта едва ли не каждого жителя СНГ - зарабатывать как в Америке, а тратить эти деньги по месту жительства. Причина проста: живущий в Москве или в Питере инженер, врач, учитель или программист получает в месяц примерно столько же, сколько его западный коллега - в день. Что же касается жителей провинции, их месячный заработок нередко равен часовой зарплате американца. Для большинства мечта об американской зарплате так и остаётся мечтой, но некоторые умудряются её более или менее успешно реализовать и периодически получают по почте чеки, на которых стоит трёх-, а то и четырёхзначная сумма в долларах. Существует несколько способов этого добиться и об одном из таких способов, который я использую не первый год, я хочу поговорить с Вами сегодня. Речь пойдёт о "вольной журналистике" - одной из немногих профессий, позволяющих честно и законно заработать $100 за один вечер.
"ВОЛЬНАЯ ЖУРНАЛИСТИКА" - ЧТО ЭТО ТАКОЕ? 

Услышав слово "журналист", многие представляют себе человека, который закончил журфак или филфак, работает в штате какой-то газеты либо TV-станции и готовит материалы "на злобу дня", берёт интервью у политиков и певцов, рассказывает о происшествиях за неделю и т.д. А теперь представьте себе человека, который собственно журналистике никогда не учился, работает он парикмахером, тренером по аэробике, программистом или кардиохирургом (а то и вообще нигде не работает), у него также есть хобби - разведение кактусов, реставрация старинных автомобилей, зимняя рыбалка или история Древней Греции, - а в свободное время он пишет статьи на интересующие его темы, и продаёт эти статьи в разные журналы. Это и будет "вольный журналист". 

Для экс-СССР такой человек может выглядеть необычно, но на Западе такая форма журналистики весьма распространена и от 50 до 90 процентов содержимого большинства журналов (включая такие известные, как "Playboy", "Cosmopolitan" или "National Geographic") поставляют именно "вольные журналисты". Учитывая то, что только в США на сегодняшний день издаётся более 13,000 газет и журналов, Вы можете прикинуть примерное количество "вольных журналистов", подрабатывающих (или, реже, зарабатывающих на жизнь) написанием и продажей статей. 

КАК Я НАЧИНАЛ... 

Несколько лет назад я начал писать статьи - просто так, для собственного удовольствия. Я вовсе не планировал зарабатывать таким образом, так как работал программистом и не испытывал недостатка в деньгах. Пару-тройку статей я опубликовал в российских изданиях, а поскольку в ту пору я много общался с американцами, мне захотелось напечатать какую-нибудь из своих статей в одном из американских журналов. После пары неудачных самостоятельных попыток я попросил совета у своего приятеля-американца, который, как я знал, часто публиковался в этом журнале. Он довольно подробно объяснил мне, что надо делать, помог мне подготовить письмо в редакцию... 

Через некоторое время я получил ответ от редактора. "Нас заинтересовала Ваша статья", - писал тот, - "и мы готовы поместить её в следующем номере нашего журнала. Мы предлагаем Вам $120 за Вашу статью." ЧТО ?! СТО ДВАДЦАТЬ ДОЛЛАРОВ ?! Я вообще не думал, что мне заплатят... Стоит ли упоминать, что я согласился на предложение редактора ? Более того, мне понравилась сама идея: получать деньги за статьи, которые я и так пишу для собственного удовольствия. Я постарался побольше узнать о том, как преуспеть в качестве "вольного журналиста" - и начал писать статьи на продажу, публиковаться в западных изданиях, получать долларовые гонорары. И хотя я ещё не считаю себя "профи", на хорошего "игрока любительской лиги", по моему мнению, я вполне тяну. 

КТО МОЖЕТ ЭТИМ ЗАРАБАТЫВАТЬ? 

Хотите - верьте, хотите - нет, но по моему твёрдому убеждению, зарабатывать "вольной журналистикой" может практически каждый интеллигентный человек. Что, верится с трудом ? Судите сами ! Минимальные требования, предъявляемые к "вольному журналисту" таковы: 

1. Хорошее владение родным языком, умение писать связные и интересные тексты
2. Наличие профессии либо хобби, представляющего интерес для многих людей - другими словами, многие люди должны либо разделять Ваши интересы, либо иметь ту же профессию, что и Вы, либо быть заинтересованными в услугах людей Вашей профессии
3. Если Вы планируете работать с англоязычной прессой - хорошее владение английским (либо немецким, французским или испанским) языком либо, на худой конец, умение читать тексты на английском (пусть даже со словарём) плюс знакомство с хорошим переводчиком с русского на английский
Если Вы соответствуете этим трём требованиям, у Вас есть неплохой шанс преуспеть в качестве "вольного журналиста". Первый и третий пункт, я надеюсь, понятны и так, а вот насчёт второго стоит кое-что пояснить. Тут есть два важных момента. 

Во-первых, Ваша область специализации действительно почти что не важна: чем бы Вы ни занимались, чем бы ни увлекались (химией, почтовыми марками, историей группы "Битлз", танцами, радиоэлектроникой, театральным фехтованием, разведением экзотических пород кошек и т.п.), почти наверняка в странах Запада найдётся ещё по меньшей мере 30-40 тысяч человек, интересующихся тем же - и для них выходят журналы на эту тему. 

Второй фокус заключается в том, что Вы вовсе не должны быть профессионалом высокого уровня в той области, о которой Вы собираетесь писать. Если Вам для статьи потребуется информация, которой Вы не владеете, Вы можете попросту взять интервью у эксперта, обладающего необходимой степенью профессионализма (важно только, чтобы Вы были в состоянии грамотно и без глупых ошибок задать ему вопрос, а также понять ответ и изложить его суть для читателей простым и доступным языком). Короче говоря, неглупый человек с разносторонними интересами (каковым, я верю, являетесь Вы, уважаемый читатель) вполне может преуспеть на ниве "вольной журналистики". 


КАКОВЫ ПЕРСПЕКТИВЫ "ВОЛЬНОГО ЖУРНАЛИСТА"? 


Все журналы, выходящие на Западе, с точки зрения "вольных журналистов" делятся на 3 категории - low-paying (платят до $150 за статью), middle-paying (от $150 до $500 за статью) и, наконец, high-paying markets (платят от $500 до $12,000 за статью). Конечно, не стоит рассчитывать сразу пробиться в те журналы, которые платят тысячи долларов - там печатают авторов уровня Виктории Токаревой или Сергея Довлатова, пишущих к тому же на блестящем английском. Скорее всего, пройдёт по меньшей мере лет 5, прежде чем Вы сможете увидеть свою статью на страницах "Reader's Digest" или "New-Yorker". Поначалу Вам, пожалуй, придётся сосредоточиться на журналах из категории low-paying и получать гонорары от 50 до 100 долларов. Затем (а если повезёт - то с самого начала) Вы начнёте работать с middle-paying журналами и зарабатывать от $150 до $300 за каждую проданную статью. А дальше... плох тот солдат, который не мечтает стать генералом. 

"ОК", - скажете Вы, - "Сто-двести баксов за статью - это хорошо. Но сколько статей можно продать за год ?" Это зависит в первую очередь от того, насколько хорошо и насколько быстро Вы пишете. Я знаю людей, которые зарабатывают себе на жизнь (что в США означает по меньшей мере 40-50 тысяч долларов в год) исключительно публикацией статей. Речь, конечно же, идёт о профессионалах, работающих полный день и не первый год. Но и набивший руку любитель, пишущий в свободное время, вполне может без особых трудностей обеспечить себе весомый приработок. Не слишком напрягаясь, продавая всего лишь по одной статье в месяц, можно без труда заработать $1000-1500 в год. А приложив некоторые усилия - и $3000, и $4000, а то и больше. Согласитесь, дополнительные 300-350 долларов в месяц станут достойной прибавкой к Вашей зарплате. 

КАК-ТО РАЗ МЫ С МАШКОЙ ПФАЙФЕР... 

Долларовые гонорары - главный, но не единственный приятный аспект профессии "вольного журналиста". Дополнительный плюс этого занятия - возможность познакомиться с людьми, которых обычно видишь разве что по телевизору. Слова: "Здравствуйте ! Я готовлю статью для журнала ...", - способны открыть очень многие двери. Разумеется, люди, которым повышенное внимание журналистов уже изрядно поднадоело - "звёзды первой величины" вроде Билла Гейтса или Майкла Джексона - скорее всего останутся для Вас недоступными. Однако знаменитости попроще - "звёзды второй величины" - чаще всего весьма благосклонно относятся к вниманию прессы. 

Что даёт знакомство с такими людьми ? Во-первых, это просто приятно и общаться с ними обычно весьма интересно, во-вторых, журналы довольно охотно покупают статьи с информацией "из первых рук" об известных людях, и, наконец, в третьих, такие люди нередко сами (намеренно или случайно) выводят Вас на какую-то интересную тему. Кроме того, "звёзды второй величины" иногда вспыхивают, превращаясь в "сверхновые" - и тогда журналисты, которые завели с ними знакомство в прошлом, оказываются в чертовски выигрышном положении. А главное - знакомство с известными людьми и написание статей о них представляет собой нечто вроде заколдованного круга: каждая следующая статья укрепляет как Ваши отношения с героем статьи, так и Ваш авторитет журналиста, а как более авторитетный журналист Вы сможете с большей лёгкостью познакомиться с другими известными людьми и написать о них статьи, при этом каждая следующая статья... 

ЭТО СЛАДКОЕ СЛОВО - "ХАЛЯВА" 

Ещё один плюс профессии "вольного журналиста", о котором часто забывают - возможность получать даром или со значительными скидками то, что другие приобретают за полную цену. Книги, диски, компьютерные программы, оборудование, билеты в кино или театр - всё это в определённых ситуациях может доставаться журналисту "без-воз-мездно, что означает - даром". 

Простой пример: однажды я искал какую-то информацию в Сети. Искал, искал... а потом подумал: "Стоп ! А ведь я не один такой... Многим другим нужны надёжные механизмы для эффективного поиска в Сети. Наверняка существуют программы, которые автоматизируют поиск информации. Напишу-ка я статью - обзор таких программ и их возможностей !" Сказано - сделано. Я нашёл в Сети информацию о такого рода программах, отобрал пяток наиболее симпатичных, набрасал план статьи, а затем написал в отделы рекламы фирм-производителей: "Здравствуйте, уважаемые господа ! Я, такой-то, журналист, и сейчас пишу статью о программах для автоматического поиска в Интернет. Ваша программа ... - одна из тех, которые я хотел бы описать. Не могли бы Вы предоставить мне эту программу для тестирования, а также написать мне, какие её свойства и функции Вы считаете наиболее интересными и важными для пользователей и хотели бы особо упомянуть в статье ?" 

Как Вы думаете, сколько мне пришлось уплатить за эти программы ? Правильно. Более того, производители программ даже сделали за меня половину работы по подготовке статьи, подробно описав сильные стороны и отличительные особенности своего продукта. В итоге все остались довольны - я получил гонорар за статью и несколько полезных программ в придачу, читатели получили полезную информацию об эффективных средствах поиска в Сети, а фирмы получили рекламу своих продуктов в серьёзном журнале. 

Если Вы хотите увидеть более масштабный пример - зайдите на сервер http://1001.vdv.ru/ и почитайте материалы В.В. Шахиджаняна. Там довольно часто встречаются фразы в духе "фирма 'HP' - очень хорошая, кстати, фирма - подарила мне замечательный компьютер". Шахиджанян, конечно, фигура известная - для него крупной фирме и компьютера не жалко, - но и нашему брату, "вольному журналисту", тоже нередко что-нибудь да перепадает. Злоупотреблять этой возможностью не стоит - так Вы можете заработать репутацию "продажной шкуры" или, упаси бог, "шантажиста" (и тем самым поставить крест на своей дальнейшей карьере) - но тем не менее она существует и было бы глупо её не учитывать. 

ВОЛЬНОМУ - ВОЛЯ 

Некоторые спрашивают: "А почему это так называется - 'вольная журналистика' ?" Причина проста - эта профессия даёт человеку куда большую свободу, нежели большинство других видов деятельности. Если человек, попробовав себя в "вольной журналистике" и видя первые успехи, решает сделать это занятие своей основной работой и жить с доходов от продажи статей (а в бывшем СССР, повторюсь, это куда проще, чем в Америке - одна удачно проданная статья может принести больше денег, нежели месяц работы на заводе или в оффисе), он может забыть о том, что значит "вставай, пора на работу", "в отпуск пойдёте в феврале", "директор Вами недоволен" или, не дай бог, "Вы уволены". "Вольный журналист" волен решать сам, будет ли он работать сегодня или завтра, утром или вечером, над той темой или над этой, у себя дома, в парке, в кафе или на берегу моря, его не страшит возможность банкротства завода, его успех не зависит от действий его сотрудников или босса... одним словом, он - свободен. 

Правда, у этой свободы есть и оборотная сторона: да, Вас никто не подгоняет, никто не дышит Вам в спину, но при этом Вы - и только Вы - отвечаете за свой доход, так что если Вы позволите себе расслабиться, облениться, забросить работу - очень скоро это отразится на Вашем кошельке. Поэтому некоторым людям (я сам, кстати, из таких) попросту противопоказано делать "вольную журналистику" своей основной профессией - хотя и для них она может стать хобби, подработкой или второй работой. 

КАК СТАТЬ "ВОЛЬНЫМ ЖУРНАЛИСТОМ" ? 

Есть несколько способов. Во-первых, Вы можете учиться "методом научного тыка" - списываться с журналами, пытаться продать свои статьи и учиться на своих ошибках. Такой способ, возможно, рано или поздно приведёт Вас к успеху, но почти наверняка это будет скорее поздно, чем рано - мне удалось продать свою первую статью после года безуспешных попыток, а если бы мне не помогли, то не исключено, что я бы продолжал пытаться и до сих пор. 

Во-вторых, Вы можете завести знакомого среди "вольных журналистов" и попросить его, чтобы он по дружбе обучил Вас. Это, вероятно, самый лучший способ, но в то же время и самый малореальный. 

В третьих, существуют курсы для "вольных журналистов". Стоят они обычно от 100 до 1,000 долларов (в первую очередь это зависит от того, кто их проводит, затем - от того, очный это курс или заочный, от программы курса, от его продолжительности и т.п.) и проводятся на английском. Рекламу и программы нескольких таких курсов Вы можете найти по следующим адресам: 

· LSJ's Freelance Journalism Course
· 1 Day Journalism Course by LCP Training
· IHA's Freelance Writing Program
На самом деле подобных курсов гораздо больше и эти три не являются самыми лучшими, я привожу их лишь в качестве примера. А недавно открылся недорогой, вполне доступный россиянам по цене заочный курс "вольной журналистики", причём проводящийся на русском языке. С его подробной программой Вы можете ознакомиться на сайте KURSY.RU - загляните, не пожалеете. 

ИГРА ИЛИ РАБОТА? 

Возможно, после прочтения этой статьи Вам показалось, что "вольная журналистика" - это сплошной и непрерывный кайф, когда Вы лежите на диване пузом кверху и болтаете по телефону со своим приятелем Билли Клинтоном, а на Вас сыплются пачки долларов и ценные подарки. 

Если так, должен Вас разочаровать - это именно работа, причём работа нелёгкая. Порой приходится бегать, высунув язык, чтобы найти нужный материал, порой - перелопачивать десяток-другой книг ради одного абзаца, который в итоге вообще не входит в окончательный вариант статьи, порой часы уходят на то, чтобы подобрать нужное - "то самое" - слово ("Поэзия - та же добыча радия: в грамм добыча, в год труды"), порой Вас совершенно по-хамски посылают куда подальше или награждают эпитетами, среди которых "шакал", "гиена" или "стервятник" оказываются наиболее мягкими, порой возникают конфликты с людьми, которые недовольны тем, что Вы написали... а хуже всего бывает, когда после всего этого Вы отправляете готовую статью в редакцию - и получаете ответ: "Спасибо, но это не то, что нам надо". 

Тем не менее, "вольная журналистика" - работа интересная, увлекательная, а по российским меркам - ещё и денежная. Поэтому, подражая Марку Твену, говорю Вам: Попробуйте себя в роли "вольного журналиста" - не пожалеете, если останетесь живы ! 

--------------------------

Если Вас заинтересовала эта статья, Вы можете найти дополнительную информацию о карьере журналиста-фрилансера на странице курса "Вольная журналистика" 
Смотрите еще 2 статьи о фрилэнсинге:

http://kursy.ru/articles/freelanc.htm  
http://kursy.ru/articles/kitchen.htm 

ПРОДАЖА ИНФОРМАЦИИ

Автор: Сергей Виноградов (г.Набережные Челны)
e-mail: 

(Данный вид деятельности в сфере информационных услуг универсален и подходит для большого количества областей жизнедеятельности, поэтому применяйте данную идею не буквально, а в соответствии с тем информационным материалом, который вы будете собирать и обрабатывать. - Н.Ф.).

Оказавшись не у дел пару лет назад, я стал думать, а чем, собственно, заняться в условиях, когда на заводах АО КамАЗ годами не платят заработную плату. Учитывая то, что город Набережные Челны является перевалочной базой запчастей КамАЗ для всего СНГ и очень многие занимаются куплей-продажей запчастей, я тоже решил попробовать. Однако дело это мне сильно не понравилось, но тем не менее я обратил особое внимание на бестолковость подачи информации о продаже запчастей КамАЗ в местной прессе - очень мало цен, сплошные телефоны, причем частое повторение одних и тех же телефонов в разных частях одной и той же рубрики. Все это сильно затрудняет поиск запчастей, особенно для оптовиков.

В результате я решил заняться обработкой и систематизацией информации о продажах запчастей в городе. На основании опубликованной в прессе рекламы я создал себе небольшую базу данных, в которой отмечалось, у кого и какие запчасти есть в продаже. Разработав методику обработки полной базы данных, я стал из нее получать более компактную таблицу, которую я стал рекламировать как “Справочник быстрого поиска КамАЗовских запчастей” (Справочник БПКЗ) и стал продавать ее профессиональным коммерсантам. Первые экземпляры я распечатывал дома на принтере для каждого покупателя в отдельности, некоторым продавал электронную полную базу данных. Конечно же, цена была несравненно дороже по сравнению с газетами, однако те, кто серьезно занимается куплей-продажей запчастей, покупали.

С осени 1998 г. я начал печатать свой справочник тиражом 50 экз., размножая хорошо отпечатанную таблицу на ризографе. Периодичность - когда еженедельно, когда - через 1 раз в две недели, а когда - 1 раз в месяц по мере того, как продавался предыдущий тираж.

Если говорить о доходах, то я не могу назвать их большими, но жить можно. Жизнь портит конкуренция. Походив вокруг да около, группа “товарищей” совместными усилиями решила издавать спец. издание на ту же тему, задавив меня дешевизной своей газеты “Автопрайс”, которую они и начали издавать год назад. Однако я пока держусь. При цене их газеты 7 руб. мой Справочник БПКЗ продается по 50 руб. Конечно, постоянно надо искать новые варианты работы, что я и делаю.

ФОТОГРАФИИ ДЛЯ РОДИТЕЛЕЙ

Автор: Нелли Федосенко
e-mail: mailto:biz-home@mail.ru 

Хочу предложить вам одну идею, которую я встретила в телеконференциях года три назад. Правда, я ее немного видоизменила.

Для осуществления этой идеи вам необходим будет только фотоаппарат и немного настойчивости.

Вы прекрасно знаете, как переживают родители солдат срочной службы и курсантов военных училищ, как служит их сын, хорошо ли ему живется без родительской заботы. У вас есть хорошая возможность успокоить тревогу родителей и предложить им фотографии их сына, целого и здорового. За небольшую плату. Скажем, рублей 100 ($3.5) за комплект из шести фотографий 10 х 15.

Вы приезжаете в воинскую часть (военное училище), договориваетесь с нужным офицером. И проводите съемку (бесплатную для солдат и курсантов). Наверняка они не откажутся от такой возможности обрадовать родителей и сообщат почтовые адреса, по которым следует отправить готовые фотографии.

Комплекты фотографий отправляются ценными бандеролями наложенным платежом по указанным солдатами адресам. Срок доставки таких бандеролей обычной почтой - 3-4 недели. Перевод наложенного платежа дойдет до вас еще за 3-4 недели. Обязательно на упаковке бандероли укажите: "Фотографии вашего сына Ф.И.О. - живого и здорового!". Последнюю фразу желательно написать, так как многие родители, получая письма или бандероли, подписанные незнакомой рукой или с напечатанным текстом, могут только зря разволноваться, ожидая нехорошей вести.

А лучше попросить сфотографированных солдат и курсантов предупредить обычным письмом своих родителей о том, что скоро к ним придет бандероль с фотографиями. Такое письмо идет гораздо быстрее ценной бандероли (дней 7-10), и получатели будут заранее предупреждены и заблаговременно отложат деньги для оплаты.

ЗНАКОМСТВА ЧЕРЕЗ ИНТЕРНЕТ

Автор: Нелли Федосенко
e-mail: mailto:biz-home@mail.ru 

Как и многие из вас, кто имеет компьютер и доступ в Интернет, я сначала зарабатывала написанием рефератов и курсовых работ (благо у меня еще есть принтер). Но долго я такой работы не выдержала. Спрос, конечно, большой на такого рода услуги, даже в нашем маленьком городе, где институтов - раз-два и обчелся. У нас кроме студентов местных вузов учится огромное количество заочников. При жесточайшей конкуренции все равно удается заработать себе на жизнь. Кстати, мои цены были значительно выше, чем у конкурентов и все равно клиентов хватало. Дело в том, что я делала упор на качество работ, я не сдирала вчистую готовые работы из Интернета, а обязательно добавляла материалы из учебников, и искала необходимую информацию в Интернете с помощью поисковых систем.

Но даже высокие цены на мои работы не могли компенсировать мои усилия по доведению реферата или курсовой работы до конечного вида. Я тратила на подготовку работ слишком много своего личного времени. Даже при наличии хорошего материала приходилось сидеть часами для редактирования текста, отлова ошибок и неточностей.

Я решила бросить написание курсовых работ. Отдохнула месяц. Уже начала скучать - и тут подвернулся случай.

Одна моя разведенная подруга, с которой мы лет шесть не виделись, как-то позвонила и пожаловалась, что в нашем маленьком городе не может найти себе подходящего мужчину для развития серьезных отношений. Все порядочные мужчины давно разобраны, остались одни алкоголики. Узнав, что у меня есть доступ к Интернету, она спросила: а можно ли познакомиться через Интернет? - Конечно, можно!

Особенного опыта у меня не было. Но я уже знала, как можно искать информацию в Интернете, и нашла один интересный сайт "Знакомства у Алены" - http://love.bk.ru . Я сразу оценила достоинства этого сайта уже с той точки зрения, что он абослютно бесплатный как для размещения своих данных, так и для приобретения адреса понравившегося человека, данные которого размещены в анкете.

Я разместила фотографию и анкетные данные своей подруги. Кстати, размещение анкеты довольно простое - в течение одного этапа. Через несколько часов с сайта пришла информация о размещении анкеты, данные адреса персональной анкеты, пароль, и адрес, по которому можно редактировать свою анкету.

В течение нескольких дней моей подруге пришло около 20 писем, причем 1/3 часть писем пришла от русских из СНГ, 1/3 часть - от русских из дальнего зарубежья, и оставшаяся 1/3 часть - от иностранцев.

Дела у моей подруги пошли. Предложения ей продолжают идти даже сейчас, через два месяца после размещения анкеты. Она еще не определилась с выбором избранника. Она сейчас говорит, что для нее уже не так важно выйти за кого-либо замуж, ей просто интересно стало жить.

У меня возникла мысль, а почему бы не заняться посредничеством для желающих найти друга либо партнера через Интернет? Я стала давать свои объявления в газету бесплатных объявлений следующего содержания:
"Знакомства по России и за рубежом через Интернет. Моментальный отклик. Обеспечение перепиской по электронной почте".
Я знала, что у многих проблема не только в размещении своих данных, но и в дальнейшей переписке. Я предоставила всем своим клиенткам возможность пользоваться моими услугами по обеспечению переписки по e-mail. То есть они приносили мне свои письма, я их либо набирала сама за дополнительную плату, либо клиентки приносили свои письма в виде файлов, я их просто сбрасывала и отправляла по нужному адресу. У меня есть еще одна подруга, которая отлично знает английский язык. Она обеспечивает перевод писем для моих клиенток.

Мои расценки. Первичное размещение анкеты на сайте "Знакомства у Алены" - 100 рублей ($3.5). Если моя клиентка захочет дополнительно разместить свою информацию на других сайтах знакомств, я беру с нее дополнительно 50 рублей ($1.75) за каждый дополнительный сайт (русскоязычный). Если она хочет разместить свои данные на англоязычном сайте, то я беру с нее деньги еще за перевод на английский язык - плюс 25 рублей ($0.88) за страницу текста.

Если моей клиентке начинают приходить письма, я беру с нее за каждое приходящее письмо (текстовое) - 2 рубля ($0.07), за письмо с фотографией - 10 рублей ($0.35). В эту цену входит распечатка одной страницы письма. Если объем письма превышает 1 страницу, я беру с клиентки дополнительную плату за распечатку лишней страницы, либо графики.

Если моя клиентка приносит ответ в виде файла, я с нее беру за отправку такого письма - 2 рубля ($0.07), если она дополнительно высылает фотографию, дополнительно беру с нее 5 рублей ($0.18). Отправлять от нас фотографию гораздо быстрее по трафику, чем принимать, поэтому и отправка фотографии стоит дешевле, чем ее прием. Если клиентка приносит письмо, написанное от руки по русски, я беру с нее 5 рублей ($0.18) за набор и отправку такого письма. За перевод письма с русского языка на английский - 25 рублей ($0.88) за 1 страницу, за набор английского текста беру двойной тариф набора - 10 рублей ($0.35) за страницу.

Получается, что я зарабатываю не столько размещением данных клиентки в Интернете, сколько ее дальнейшей перепиской.

В среднем одна клиентка тратит на переписку 300 рублей ($10.5) в месяц.

Итак, оформите хотя бы 5 человек, и ваш заработок в этом виде посредничества может достичь 2000 рублей ($70) в месяц. Это только в начале вашей деятельности. Вы представьте, что каждая обслуженная вами клиентка расскажет о ваших услугах своим подругам - вам не нужна будет никакая реклама. Вас завалят анкетами и фотографиями!

Если вы хотите начать данный вид деятельности, я дам вам несколько ценных советов.

1) Самые первые клиентки будут у вас спрашивать - Как долго приходится ждать первых откликов? - И много ли женщин вам удалось пристроить?
Ни в коем случае не говорите - Я еще не знаю, какой отклик. Я только начинаю свою деятельность. - Это сразу отпугнет потенциальных клиенток.
Вы лучше придумайте какую-нибудь интересную историю про одну местную Золушку, которая нашла себе богатого принца за границей. Либо расскажите историю, как одна пенсионерка нашла себе мужа в Германии, потом там же нашла мужа для своей сестры. Теперь они там живут счастливо и не жалеют о несчастной России.

2) Для каждой клиентки заведите отдельный e-mail. Во-первых, потому, что некоторые сайты знакомств принимают только одну анкету с одного и того же e-mail. А, во-вторых, чтобы не произошло путаницы при получении писем от мужчин - для кого именно из ваших клиенток пришло письмо. Некоторые мужчины не удосуживаются в письме даже упомянуть имя своей избранницы. А довольно часто бывает так, что один мужчина напишет нескольким вашим клиенткам. Не смогут же они отвечать одному и тому же человеку с одного e-mail.

3) Многие женщины не совсем юного возраста сомневаются, стоит ли им размещать свою анкету и платить значительную сумму, не веря в свои шансы. В таких случаях вы возьмите с такой клиентки не 100 рублей ($3.5) за размещение анкеты, а только половину - 50 рублей ($1.75). Оставшуюся часть вы возьмете с нее, как только появится первый отклик.

4) Если вы собираетесь заниматься только посредничеством в сфере знакомств, пользуйтесь только бесплатными сайтами знакомств. Отклик на них более многочисленный. Отношения ваших клиенток с партнерами вас не будут касаться - вы выполняете только свою роль посредника. Кстати, это полезно и для проверяющих и налоговых органов. С вас не спросят лицензию на занятие таким видом деятельности, как знакомства. И посредническая деятельность не подпадает под положение о грабительском едином налоге на вмененный доход.

ВАШИ ПЕРСПЕКТИВЫ. Вы можете скооперироваться с местными магазинами подарков, со службой "Кодак-экспресс". Можно давать с ними совместную рекламу о знакомствах, принимать у них анкеты и письма клиенток (и не искать для этого специальный офис). Этим вы значительно расширите поле деятельности. 

ПЕЙНТБОЛ ПО-РУССКИ, ИЛИ ЛЕДОВОЕ ПОБОИЩЕ
Автор идеи: Андрей Выборнов
E-mail: vanand@mail.ru 

Наш мир стал настолько искусственным, настолько скучным и безопасным, что многие сознательно ищут любые способы разогреть кровь, насытить ее адреналином, чтобы хоть на мгновение почувствовать вкус настоящей жизни, полной реальных опасностей, которой когда-то жили наши предки. Ну что тут поделаешь, хотят мужчины чувствовать себя воинами, пусть даже ненадолго. 

Большой популярностью пользуются всевозможные игрища, вроде пейнтбола. Казалось бы, глупость - взрослые мужики охотятся друг за другом, стреляют шариками с краской. Но, попробовав однажды что-нибудь подобное, будешь всегда искать возможность еще раз испытать те неповторимые ощущения, пусть ненастоящего, боя. По себе знаю, однажды по пьяному делу устроили с приятелем такую же дуэль на охотничьих ружьях, заменив дробь кристаллами соли :). Но это уже совсем другая история :).

Одно плохо - дорог пейнтбол. За один игровой день нужно выложить не меньше полусотни долларов. Далеко не каждому по карману. Есть, правда, одна давняя русская забава, отдаленно напоминающая пейнтбол. Это игра в снежки. Не впечатляет? Ну что ж, каждому свое. А я своими глазами видел, как люди еще и зарабатывать на этом умудрялись.

Представьте себе - небольшой провинциальный городок. Развлечений мало, особенно для небогатых. Пацаны большую часть свободного времени проводят на берегу реки. Летом купаются, рыбу ловят, а зимой, когда выпадет много снега, строят снежную крепость и устраивают ее штурм. 

Есть в этом городе какой-то большой химический комбинат. Не так давно на нем при помощи зарубежных партнеров открыли новое производство. На завод постоянно приезжают иностранные консультанты, помногу, человек по пятьдесят. У них та же проблема - нет развлечений. Не будешь же каждый вечер сидеть в ресторане. Так через месяц чертей гонять начнешь. 

Углядели как-то двое иностранцев очередной штурм снежной крепости и так им это понравилось, что напросились они к ребятам в компанию. Наигрались, набегались, снегом набросались вдоволь, все же в новинку. 

Кто-то из ребят оказался достаточно предприимчивым, на следующий день отправился в гостиницу к иностранцам и предложил всем им новое развлечение за умеренную плату. А те двое уже успели донести свои впечатления до своих коллег. 

Уговаривать никого не пришлось. Через неделю была построена большая снежная крепость пять на пять метров. Ребята заготовили соответствующее снаряжение - фанерные щиты, самодельные баллисты для комьев снега и еще множество интересных вещей. В одно из воскресений была устроена игра с участием трех десятков иностранцев. Они были в восторге. 

Результат? За эту зиму игра повторялась четырнадцать раз. Не бесплатно, разумеется. Насколько я знаю, ребята с каждого брали от сорока до ста долларов. Отказа не было.

РЕКЛАМА НА САЙТЕ
Автор: Антон Зайцев
http://kulichki.rambler.ru/dwg

Хотелось бы поделиться опытом моего маленького дела, которое тем не менее приносит доход. Вот уже год я веду свой сайт "Склад чертежей" и только с рекламы получаю в месяц 80-100 долларов.

Почему я создал именно сайт чертежей?

Сначала хотелось просто сделать что-то свое. В то время (да и сейчас) в Интернете практически отсутствовала литература и чертежи на технические темы. Я решил восполнить этот недостаток.

У меня не было намерений получать доход с создаваемого сайта - я работал над ним просто из личного интереса. Теперь это уже источник дохода.

Раскручивал я свой сайт различными способами. Я использовал: 
· ссылки на других сайтах, 
· участие в рейтингах (как я убедился, полезно было участвовать только в Rambler Top100), 
· поисковые системы. Из поисковых систем как лучшие, с которых приходит больше всего людей, могу выделить Aport и Yandex. 
· Также раскручивался через баннерные системы. 
· Очень хорошая помощь в раскрутке от Куличек (www.kulichki.com), они всем проектам, которые размещаются у них, обеспечивают неплохую рекламу.
Пробовал рекламироваться в оффлайне, но для этого либо нужны большие деньги, либо реклама неэффективна.

Прямых расходов на содержание сайта у меня нет. Я трачу на него только свое свободное время. Сейчас пробую нанять человека, который занимался бы рутинной работой по обновлению сайта.

Специально я рекламодателей не ищу. Поиск рекламодателей берут на себя Кулички. Они и договариваются о цене. Между прочим, очень удобно - я занимаюсь контентом и раскруткой, Кулички занимаются поиском рекламодателей и поддержанием сервера в рабочем состоянии.

Есть у меня и "личный" рекламодатель. Он вышел на "Склад чертежей" в сентябре 1999 года. О цене договорились достаточно быстро - я предложил схему оплаты, он (рекламодатель) согласился.

Я собираюсь расширять свою деятельность. Я постоянно анализирую то, какие разделы моего сайта наиболее популярны, что люди хотят получить на сайте. Плюс в голову приходят новые идеи, которые и реализую по мере возможности. 

ВЕЛОПОЧТА
Автор: Владимир Москаленко
Источник: газета "Галицкие контракты" (# 29, 1999 г.). 

Наняв 3-4 крепких молодых людей с собственными велосипедами, можно зарабатывать на услугах курьерской доставки.

Если в виртуальном Интернете все оккупировала быстрая e-mail, то в реальной жизни еще осталось вакантное место для архаичной курьерской почты - в городских условиях на фоне повседневных транспортных пробок удачно может работать служба доставки почты и малых грузов велосипедами. Эффективности способствует дешевизна рабочей силы.

Начальные расходы мизерные: диспетчер "на телефоне" в частной квартире и небольшая реклама. Основные средства в виде велосипедов принесут сами нанятые работники.

Львовский предприниматель в апреле 1999 г. перенес на родные дороги распространенный на Западе велоопыт.

Сейчас, позвонив до "Курьерской велопочты", вы можете заказать посыльного, который в течение часа за $0.5-2 выполнит поручение клиента в пределах города.
Волка кормят ноги, а курьера - колеса
Когда львовский частный предприниматель Тарас Горбей подал в газету объявление о наборе курьеров-велосипедистов, откликнулось несколько десятков лиц. Пришлось проводить конкурс, условия которого были достаточно жесткими. Прошли его только сильные молодые люди возрастом 18-25 лет с домашним телефоном, собственным средством передвижения и хорошими "водительскими" навыками. Работают двухколесные курьеры по контракту неполный рабочий день. Кроме разъездов, каждый имеет основное место работы или учебы.

Заказ велокурьеры получают по телефону от диспетчера. Используя подробную карту, на которой указано все до номера дома, курьеры кратчайшим путем добираются до заказчика, забирают груз, выписывают квитанцию за услуги, получают расчет и отправляются к адресату. Посыльные также могут покупать и перевозить продукты, медикаменты, товары широкого потребления - все, на что способна фантазия заказчика и что помещается в багажнике велосипеда. Вес груза лимитируется - 8 кг.

Диспетчерский пункт дислоцируется в частной квартире стотысячного "спального" массива. Такой адрес "базы" выбран из соображений коммуникативных: телефонный номер диспетчерской легко запоминается и принадлежит новой АТС, что обеспечивает высокое качество связи, кроме того, в центре города офис пришлось бы арендовать, что сделало бы тарифы "неподъемными" для заказчика.

На телефонный вызов клиента курьер примчится не позднее, чем за 15 минут. Велопочта работает по принципу такси: диспетчер направляет к заказчику ближайшего свободного посыльного. Цена велосипедной услуги прямо пропорциональна расстоянию. Принимая заказ, диспетчер сразу рассчитывает цену по своей карте и сообщает заказчику. Минимальный тариф - $0.5 максимальный - $2. По максимальной расценке курьер пересечет весь город (около 25 км), вложившись в 1 час. Сначала лимит был в 2 раза большим, но гонцы в фирменных зеленых жилетах и кепках практически скоординировали собственные нормативы. Их неприхотливые "лошадки", которым не нужно горючее, обгоняют в пробках, дорожных развязках и узких улочках своих моторизованных "старших братьев".
Содержать штатного "гонца" - себе дороже
Курьерская велопочта, занимая свою рыночную нишу, задумывалась ее хозяином как оперативный доступный и недорогой сервис.

Сегодня уже немало фирм, рассчитав его ценность и удобство, начали экономить на создании штатных "гонцов", содержание которых обходится дороже, а исполнение ими поручений выполняется дольше.

Например, на протяжении рабочего дня штатный курьер успевает выполнить максимум три разъездных поручения.

Если он использует самый быстрый городской транспорт - маршрутное такси, то на один вояж в два конца, независимо от расстояния, он тратит $0.8. За день приходится платить в 3 раза больше - $2.4.

К транспортным затратам следует прибавить оплату посыльного.

А посторонний велокурьер получает вознаграждение только за выполненную услугу. К тому же 10 и более одновременных заказов обходятся клиенту только $0.3 каждое.

Важным является и надежность курьерской службы

Если отправитель хочет получить письменное подтверждение доставки важной корреспонденции или груза, велокурьер, вручая послание, возвращается к нему с квитанцией, завизированной получателем.

За эту дополнительную услугу придется доплатить 40% цены заказа.

В обычном случае, чтобы удостовериться в прибытии пакета или письма, клиент, как правило, делает контрольный звонок по телефону.

Телефонным аппаратом адресата обычно пользуется и велокурьер, чтобы доложить дежурному о выполнении задания и одновременно получить новый наряд. Для эксперимента приобретен мобильный телефон с картой Sim-Sim.

Его получил "мощнейший" из велосипедистов, который самостоятельно исполняет до 60% заказов. Первые 12 секунд разговора - бесплатные. Именно за эти секунды курьеру успевают передать следующий или попутный адрес.

За первые два месяца велобизнес вышел на нулевую рентабельность, когда заработанных денег хватает на зарплату. Когда увеличится количество клиентов и появятся реальные прибыли, можно будет побеспокоиться о более качественной мобильной связи и собственном велопарке.
Автозапчасти велосипедом
Сегодня новой услугой регулярно пользуется полтора десятка постоянных клиентов. Ежедневно велогонцы исполняют в среднем по 10-15 заказов. Круг заказчиков предприятия расширяется, как правило, благодаря "голосовой" почте: "свежие" абоненты появляются после рекомендаций тех, кто уже испытал на себе необычный сервис.

Велосвязь прежде всего эксплуатируют фирмы, которые отправляют корреспонденцию для широкого круга адресатов. Спасительной палочкой велопочта является для тех предприятий, которые созывают людей на массовые мероприятия - выставки, презентации, семинары и т.д. - и вынуждены в сжатые сроки доставить уведомления или пригласительные по нескольким десяткам адресов (не у всех есть факсы). Классическая почта потребует на это в пределах города 2 суток, а заплатить за каждое письмо, которое принесут в черепашьем темпе, придется $0.25-$0.3.

Но в последнее время все большей популярностью пользуется двухколесная курьерская связь у торговых предприятий, которые стремятся быстро обслужить своих клиентов.

Особенно эту новаторскую тенденцию полюбили магазины, которые реализуют запчасти для автомобилей.

Если, например, в магазине нет в данный момент нужной запчасти (имеются в виду небольшие запчасти), хозяин прилавка вызывает велокурьера и тот за считанные минуты привозит со склада заказ. А раньше клиенту пришлось бы делать заявку и возвращаться за товаром через некоторое время.

Не брезгуют услугами велопочты и частные лица.

Оптимальная организационная форма для велопочты - "частный предприниматель без образования юридического лица". На этапе становления это позволяет работать без лишних затрат на бухгалтерию и максимально упростить налоговую отчетность.
Предпринимателям на заметку:
Велопочта пригодна в основном для средних городов с узкими улицами центральной части, где велосипедист двигается быстрее авто.

В маленьком городе может быть мало заказчиков, а в большом городе расстояния большие - там выгоднее мотоциклисты.

На начальном этапе можно не тратиться на средства передвижения. Вместо этого принимать на работу лиц, которые имеют собственные велосипеды.

Диспетчерский пункт целесообразно обустроить просто в квартире, что сэкономит средства на аренду офиса. Важно, чтобы телефон был приписан к АТС, что обеспечивает действительно качественную связь.

Чтобы оптимизировать работу велопочты, курьеров следует оснастить мобильной связью.
СЛУЖБА УСЛУГ
Автор: Юрий Карманов (Камчатка)

Идея

У рядового потребителя возникла необходимость в какой-либо услуге (перевозке вещей, настройке пианино, ремонте квартиры, и т.п.). Для того, чтобы не искать ему телефоны в различных газетах и звонить по объявлениям в поисках подходящего человека (назовем мастером), клиенту достаточно знать только один номер диспетчерской услуг (назовем так) и, позвонив на этот номер, сообщить о своих потребностях. Через несколько минут клиенту перезванивают (или он звонит повторно) и диспетчер сообщает номера близлежащих мастеров и, возможно, краткую информацию о них: стоимость, время исполнения заказа и пр. Как другой вариант, диспетчер сообщает, что заказ клиента принят, в указанное время подойдет мастер.

Оплата диспетчера производится мастерами. Возможно, конкретно за каждый сделанный заказ, а возможно - помесячные взносы.

Реализация идеи
1. Из местных газет сделать выборку и занести телефоны людей, оказывающие какие-либо услуги, в БД (базу данных).
2. Обзвонить мастеров и узнать более подробную информацию: местонахождение мастера, время работы, что входит в услугу, стоимость, ограничения и т.п.
3. Получить согласие мастера, чтобы его услуги были занесены в БД и предлагались клиентам, возможно первоначально, бесплатно, а затем за оговоренный процент.
4. Постоянно рекламировать свой номер телефона как телефон диспетчерской всевозможных услуг.
5. Отработать схему оплаты своего посредничества.
Вижу 3 этапа становления фирмы

Первое время можно поработать бесплатно, нарабатывая себе имя.
1. На первом коммерческом этапе мастера оплачивают каждый произведенный заказ, можно с накоплением за месяц.
2. Мастера ежемесячно оплачивают свое присутствие в БД.
3. Создание Некоммерческого Партнерства, когда мастера платят ежемесячные членские взносы на содержание диспетчерской. Наличие фирмы будет гарантировать клиентам качество услуг, т.к. "плохие" мастера будут отсеиваться (по жалобам клиентов). Членам НП возможно предоставление дополнительных услуг: электронная почта, заполнение налоговых деклараций, услуги компьютера, копира и т.д.
Аргументы за жизнеспособность данной схемы
1. Несомненная удобность для клиента.
2. При наработке опыта, предоставление клиенту гарантий качества услуги за счет отсеивания "некачественных" мастеров.
3. Экономия мастерами денежных средств за счет отказа рекламирования себя в СМИ.

ВИРТУАЛЬНЫЙ МАГАЗИН
Автор: Александр
Берем, создаем виртуальный магазин и становимся дилерами нескольких различных фирм, которые специализируются на доставках различных товаров клиентам. В результате все покупки из виртуального магазина имеют 50% прибыль для своего владельца! Эту идею я уже начал осуществлять...

РЕАЛИЗАТОР НА ДОВЕРИИ
Автор: Максим Веселовский (Россия, г.Саров)

Реализатор на доверии - это один из самых простых способов дополнительного заработка. Суть работы заключается в том, что вы берете товар на реализацию у челноков и зарабатываете от 1 до 5 тысяч рублей (от $35 до $170) в месяц.

Итак, небольшая предыстория. Во время начала челночного бизнеса в России в 1989-1993 годы, когда товар привозили из Бреста с Варшавского рынка, наценка составляла от 350% до 400%. Быстрота реализации товара была столь высока что, прогоняв 2-3 года за товаром, основная масса челноков первой волны стали банкирами или владельцами крупных торговых предприятий.

Челноки второй волны, которые пришли в этот бизнес в период 1994-1997 годов, уже возили товар из Москвы, и средняя наценка составляла 70%-150%. Это самая интересная группа предпринимателей, но об этом позже.

И, наконец, челноки третьей волны. Они пришли в этот бизнес в основном не из-за того, что они обладают предпринимательской способностью, а из-за безысходности, безработицы и прочих социальных неурядиц. В то время, когда рынок был уже поделен, они пытались в него пролезть. До сих пор они сидят на рынках с безликим товаром, пытаясь заработать какие-то деньги.

Немного о доходах челноков.

Во время первой волны доходы составляли от $10,000-$20,000 за "ходку".

Челноки второй волны зарабатывали и зарабатывают от $100-$2,000 за "ходку".

Доходы челноков третьей волны обычно не превышают $100 в месяц.

Но подробнее о челноках второй волны, что это за люди. Это люди, пришедшие в бизнес в основном по собственному желанию. Чувствуя у себя способность к бизнесу, они ринулись осваивать Российский рынок, и большинство из них достигло очень хороших результатов.

Но вернемся к нашим "баранам" - как же заработать на челноках. Очень просто. Наверняка у большинства есть знакомый челнок, очень желательно, если второй волны. Тогда надо просто обратиться к нему с предложением реализовать его товар, либо, "набравшись нахальства", обратиться к приглянувшемуся челноку.

Почему на доверии? А потому, что товар реализатор получает безвозмездно, а сдает только выручку. Вот почему я говорил, что это один из самых простых способов заработать деньги.

Почему это выгодно и вам и челноку? Дело в том, что любой здравомыслящий бизнесмен мечтает о расширении рынка. Вы же фактически дарите ему такую возможность, поскольку аренда дополнительных торговых площадей влечет определенные расходы, которые несоизмеримы по сравнению с тем, что можно платить реализатору.

Реализатор всегда ближе к народу, знает его предпочтения и способен сформировать прогноз рынка. Приведу пример - к моей матери, которая уже более 6 лет занимается челночным бизнесом, обратились две девушки с предложением своих услуг. После недолгих раздумий она согласилась, и вот результат - они реализуют товар на 9-11 тысяч рублей ($310-$380) в неделю каждая и имеют чистый доход от 3.5 до 4.5 тысяч рублей ($120-$155) в месяц.

Где работает реализатор. Обычно реализаторы работают на собственной работе - за милой беседой продают товар. Товар обычно продается или сразу или в кредит или же вообще до получки. Челноку все равно это выгодно. Раз в неделю реализатор сдает выручку челноку и получает гонорар.

Итак, что вы получаете при работе реализатором:
1. 10% - 15% от выручки реализованного вами товара.
2. Возможность заказать любую вещь для себя по оптовой цене.
3. Дополнительный доход от реализации сверх установленной цены.
Так что дерзайте.

СЛУЖБА НАРОДНОЙ СКОРОЙ ПОМОЩИ В ИНТЕРНЕТ
Автор: Алексей Назаров
E-mail: manager@cdmaker.htmlplanet.com

Решил написать об одной своей идее, которая, по моему мнению, возможно, действительно приведет к созданию подобного проекта в сети. Идея достаточно осмысленная, даже есть кое-какие наработки по дизайну, информационному содержанию и технической реализации сайта. Так что если кто-то заинтересуется - жду писем!

Итак, наверняка все отлично знают программу на Авторадио "Скорая народная помощь" с Яном Арлазоровым в роли ведущего. Нет-нет, не пугайтесь, я не хочу устраивать в Интернет подобную веселуху (разве что пригласить Яна посидеть в чате) или использовать "раскрученное" название программы и имя ведущего в качестве рекламы). Просто однажды при прослушивании очередной программы меня посетила мысль - сделать "скорую народную помощь" в Интернет!!!

Как это?

В сети расположен сайт, задача которого - оперативно помочь человеку решить его проблемы: будь то решение курсовика по сопромату или разборка с неплательщиком.

Обычно на поиски нужной фирмы, человека или информации может уйти несколько дней, но, воспользовавшись сайтом "скорой народной помощи", все проблемы реально решить за считаные минуты.

Зайдя на сайт, посетитель получает доступ к различным сервисам, таким, например, как: иерархические (по тематике и месторасположению) каталоги телефонов, адресов, e-mailов фирм и частных мастеров, способных решить ту или иную проблему, тематические доски с просьбами и предложениями помощи, ежедневные выпуски почтовых рассылок по материалам принятых заявок и предложений, обзоры групп новостей, консультации специалистов (возможно!?), а также ЖИВОЙ ЧАТ!!!!

Все это с большой степенью автоматизации и частыми обновлениями. Поэтому найти интересующую информацию проще простого. А если есть желание - иди в чат: возможно кому-то понадобятся твои умения или связи. Договорись и обтяпай дельце!

Проект должен быть очень интересен частным предпринимателям и небольшим фирмам в качестве недорогого и эффективного способа рекламы своей услуги или товара - с одной стороны, и простым посетителям сайта, которым не надо будет рыскать по множеству досок объявлений и групп новостей в поисках нужной объявы - с другой. Все это будет собрано, отсортировано и выложено для всех в простом и удобочитаемом виде. А меткое название и полезность предоставляемых услуг способны сделать проект популярным, посещаемым и приносящим реальную пользу.

Поиск информации по сайту будет бесплатным для посетителей.

Окупаться данный проект будет за счет предпринимателей и фирм, размещающих на сайте свою информацию (в базе данных сайта, на досках объявлений, рассылках и т.д.). Но плата для них будет не очень высока (по крайней мере меньшей, чем в других местах).

А чат - бесплатный для всех!!!! Это должно стимулировать обе категории посетителей (предлагающих и ищущих помощь), и чат должен стать живым и содержательным.

При хорошей организации весь цикл по обработке поступающей информации могут осуществить 3-5 человек. Поэтому проект вполне можно назвать домашним. При этом он может приносить вполне приличную прибыль.

ПРОДАЖА ИНФОРМАЦИИ-2
Автор: Юрий Карманов (Камчатка)
E-mail: msp@mail.kamchatka.ru

Расскажу о уже существующем виде бизнеса на Камчатке.
Бизнес основан на продаже информации о том или ином виде товара.

Наша фирма начала свою деятельность с автозапчастей.
Принцип работы
В компьютерную базу данных вводится информация по запчастям к автомобилям, взятая из газет, опросов автомагазинов и пр. Рекламируется телефон фирмы или адрес как источник информации о запчастях. Как пример, клиент звонит диспетчеру и сообщает о своих потребностях. Диспетчер вводит в компьютер данные о модели автомобиля, наименовании запчасти и получает результат поиска. Если результат положительный, то просит прийти клиента по такому-то адресу и получить распечатку с вариантами, если нет - то извиняется перед клиентом.

В распечатку входят следующие данные: наименование запчасти, телефон или адрес продавца, стоимость, примечание. Продавая распечатку результатов поиска в базе данных, вы формируете свой доход. В частности, в Петропавловске (дорогой город) распечатка стоит 30 руб. ($1). При хорошей раскрутке фирмы за размещение информации в вашей базе данных вы также можете назначить цену.

Компьютерная программа по данному виду бизнеса разработана мной, и я могу представить ее детальное описание и демоверсию бесплатно всем желающим по электронной почте. Архивированный файл порядка 300К. Рабочая версия в архиве весит 2,1М. База данных создана в Access 97. Мой электронный адрес: msp@mail.kamchatka.ru

ИЗГОТОВЛЕНИЕ БОНСАИ
Автор: Наталья (г.Днепропетровск)
E-mail: fitodesign2000@yahoo.com
Сайт: http://fito.chat.ru 

Если кто-то имеет творческий потенциал - а это свойственно большинству (особенно женщинам) - предлагаю научиться делать искусственные бонсаи.

Бонсаи - хвойные и лиственные карликовые деревца. На их выращивание уходят десятилетия, в быту они капризные, поэтому люди охотно заменяют их искусственными аналогами.

Мужчины предпочитают хвойные бонсаи, женщины - цветущие. Их можно поставить как в офисе, так и дома.

Девять лет назад я начала заниматься аранжировкой из искусственных цветов. Спустя какое-то время мне начали звонить мои заказчики и спрашивать, нет ли у нас искусственных бонсаи, т.к. их живые бонсаи пропадают (за ними нужен специальный уход).

Так мы начали делать искусственные бонсаи.

С нашими работами можно познакомиться по адресу: http://fito.chat.ru .

Сначала изготовлением бонсаи можно заниматься в свободное время. Потом, по мере освоения технических и художественных приемов, можно перейти на более профессиональный уровень.

За основу берем красивую сухую корягу. Можно не сухую, но важно правильно высушить.

Берем подходящий пластиковый или керамический вазон с низкими бортами, лучше в форме блюда. Я придумала и деревянные подставки под бонсаи (их можно увидеть на сайте), они тоже пользуются спросом.

Укрепляем корягу цементированием или другими техническими приемами на блюде. Маскируем цемент.

Хвою или листья используем из импортного сырья, которого полно на рынках. Стоимость колеблется от $0.5 до $2. Есть и более дорогое сырье, но это не вначале.

Листья или хвою закрепляем приклеиванием или всверливанием. При наличии сырья такой бонсаи можно сделать за 1-2 часа. А при наличии навыков еще быстрее и лучше.

Мы наладили связь со многими крупными магазинами города, лучше сотрудничать со специализированными магазинами. Сначала они брали на реализацию, потом стали заказывать небольшими партиями и выкупать.

Также можно прорекламировать себя в газете - в каждом городе есть газета бесплатных объявлений, или платной - по возможностям.

С материальной точки зрения это прибыльный бизнес: при затратах на бонсаи $2 - $3 (без учета трудозатрат) его стоимость составляет $6 - $10.

Спрос на эту продукцию есть постоянно. Но пик продаж приходится на Новый Год, весенние праздники, к 1 сентября. А относительное затишье бывает в период летних отпусков - июль, август.

Подробный Интернет-курс по обучению технике изготовления бонсаи, заготовке и обработке сырья, с дальнейшими рекомендациями по их реализации я буду давать в группе, которую набираю через Интернет.

Стоимость курса $50. Для сравнения - стоимость курса в Москве по обучению аранжировке в 1992-93 гг. составляла $765. А курсу по изготовлению искусственных бонсаи, мне кажется, нет аналогов.

Если будут вопросы, могу дать рекомендации по выращиванию живых бонсаи.

Пишите: fitodesign2000@yahoo.com 

СБОРКА КОМПЬЮТЕРОВ
Автор: Александр Орлов (г.Санкт-Петербург)

Я хочу рассказать о своем маленьком домашнем бизнесе, которым занимаюсь вот уже два года. Я собираю б\у компьютеры.

Принцип работы довольно прост: по Интернету покупаются детали (например через доски обьявлений www.atlant.ru/board и www.dux.ru ) и затем из них собирается целый компьютер и продается уже через рекламную газету (такие как "Шанс" или "Из рук в руки").

А так как люди upgrade своих компьютеров делают довольно часто и постоянно, то в деталях проблем не бывает.

В среднем на компьютер накручивается от $30 до $50 (имеется в виду Pentium I), и получается неплохая добавка к основной зарплате.

Времени этот бизнес отнимает совсем мало. Одна машина собирается где-то полторы-две недели.

На первый взгляд собрать самому компьютер кажется сложным, но на деле это совсем легко. Достаточно только начальных знаний.

Я живу в городе Санкт-Петербурге и у нас тут компьютерных фирм великое множество, но с реализацией моих компьютеров никогда никаких проблем не возникало, они продаются почти сразу после выхода рекламного обьявления. Так как мои компьютеры при том же качестве получаются все равно дешевле, чем в фирмах. Вот такой простой домашний бизнес. 

ДОМАШНЕЕ ПРОИЗВОДСТВО
Автор: Андрей Выборнов
E-mail: vanand@mail.ru 

Много лет просматривая технические и научно-популярные журналы, я всегда натыкался на массу полезных самоделок. Семидесятые и восьмидесятые годы 20-го века были эпохой большого дефицита и люди, обладавшие умелыми руками и толковой головой, решали эту проблему кто как мог. За долгие годы у меня скопилась большая коллекция технологий, реализуемых в условиях городской квартиры. За счет них я решал многие материальные проблемы в прошлом. 

Вы можете мне не поверить, но в домашних условиях можно производить массу полезных вещей. Причем если разделить производство на простые операции, то можно к производству привлечь множество людей, которые будут работать у себя дома, а самому сосредоточиться на продажах и совершенствовании технологии.

Большим недостатком этой схемы является относительно большие затраты времени и денег для старта. Кроме этого, как и на всяком производстве, отсутствует стопроцентная возможность реализации товара, а такую возможность я считаю необходимой для домашнего бизнеса. Можно, конечно, работать по заказам, но это снижает эффективность от разделения труда. 

В общем, эту схему я пока оставил. Давайте рассмотрим две других, лишенных описанных недостатков (см. следующие две идеи, размещенные по адресам: http://www.homebusiness.ru/ideas/20.htm и http://www.homebusiness.ru/ideas/21.htm ). 

НЕВИДИМЫЕ ПОТРЕБНОСТИ 
Автор: Андрей Выборнов
E-mail: vanand@mail.ru 

В условиях дикого рынка и слабо развитой инфраструктуры, обеспечивающей потребности бизнеса, у предпринимателей (и не только у них) возникает огромное количество проблем, за решение которых они согласны платить. 

Приведу конкретный пример. Эту схему реализовал по моему совету один мой приятель. Итак, у нас в городе имеется небольшой магазин, торгующий светотехникой. Проблема была в том, что магазин маленький и больших складских помещений не имеет, так что продукции в нем по два-три экземпляра каждого вида. Товар возится из Москвы раз в две недели автотранспортом. Чаще - не рентабельно. В результате магазин терял процентов тридцать клиентов из-за того, что нужного товара не было, а ждать его долго. 

Мой товарищ был менеджером этого магазина. Он собрал в базу данных людей, проживающих в нашем городе и часто вынужденных совершать поездки в Москву. В основном, это были студенты, обучающиеся в московских вузах. Они и стали курьерами. 

У клиента принимался заказ. Курьеру оплачивался проезд в Москву и платилась небольшая премия. Курьер уезжал в Москву, приходил на фирму и получал товар. Светотехника - товар легкий, за редким исключением, так что везти его легко может один человек. Затем он передавал товар другому курьеру или вез его сам, если у него была необходимость скоро вернуться в наш город. Обратная дорога курьеру с товаром тоже оплачивалась. Поскольку людям в основном известно время их выезда из Москвы и эти сведения тоже были в базе данных, то сбоев в доставке товаров почти не было. 

Результат - магазин выполняет практически любые заказы в течение максимум двух дней, не имея складских запасов. За полгода оборот магазина вырос в четыре раза. 

В базе данных , насколько я знаю, сейчас сто двадцать человек и каждому находится работа. Они тоже довольны - можно хоть каждый день кататься в Москву и обратно, причем бесплатно, да еще на пиво можно заработать. 

Вот такая схема. Мне кажется, на основе этой схемы можно построить отдельный бизнес. А если призадуматься, то можно найти еще множество мелких проблем, одолевающих предпринимателей, и решить подобным образом - за счет даровых ресурсов. 

"ВЕЧНЫЙ ДВИГАТЕЛЬ"
Автор: Андрей Выборнов
E-mail: vanand@mail.ru 

Расскажу о схеме, которая поразила меня своим изяществом. 

Одна моя знакомая долго занималась подготовкой рефератов и курсовых за плату. Работа тяжелая и неблагодарная. Закончив институт, она так и не нашла работу, но зато нашла возможность зарабатывать на этих самых рефератах и курсовых, практически не прилагая усилий. 

По ее данным, от 60 до 90 процентов студентов так или иначе сами эти работы не делают, а покупают. Лучше всего было бы купить работу у преподавателя, которому ее потом сдавать придется. Но непосредственно у преподавателя купить эту работу нельзя - не этично:))). Здесь посредник нужен. 

Этим посредником стала моя знакомая. Она уговорила два десятка преподавателей собрать библиотеку рефератов, курсовых и даже дипломных работ, которые она каждый год продает новым студентам. Ей остается только поменять титульный лист. Деньги - половину ей, половину - преподавателю. Кстати, за год оборачивается таким образом вся библиотека. 

Я не стану давать моральную оценку этой деятельности, но сама идея произвела на меня большое впечатление. Именно по схеме "Вечный двигатель" я и ищу сейчас идею для собственного бизнеса. 
Хочу добавить, что на этой идее "предприниматель" запросто может свернуть себе шею, если допустит хоть малейшее презрение или осуждение себя, преподавателей или студентов. Дела, находящиеся на грани морали, можно делать только не имея никаких зацепок за эту мораль, иначе будут неприятности.

БУХГАЛТЕР ДЛЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯ
Автор: Виктор Быков
Сайт: http://www.delo.infobus.ru

У каждого предпринимателя наступает момент, когда ему проще поручить кому-либо работу по подсчету финансовых и/или материальных средств, используемых в деле. Вот тут-то и есть возможность предложить свои услуги как бухгалтера.

Разумеется, для того, чтобы это предложить, надо кое-что уметь и много чего знать: 
· Предлагая подобную услугу, следует иметь личный опыт предпринимательства в прошлом или настоящем. 
· Заработать, оказывая бухгалтерские услуги для индивидуального предпринимателя (ИП), лучше обслуживая не одного, а  нескольких предпринимателей. Таким образом, не обязательно присутствовать на рабочем месте весь день, а иногда даже достаточно появляться у ИП один раз в неделю. 
· Лучше, если Вы уже имеете свой компьютер или доступ к таковому. Конечно, можно оказывать эту услугу и без компьютера, но тогда очень трудно представить себе, как можно работать не у одного ИП... 
· В случае, если ИП работает "по вмененному доходу" - ему не требуется бухгалтер как таковой. Но, может быть, нужен человек, осуществляющий учет товара на складе и движение товара между торговыми точками. 
· Совсем хорошо, если Вы сами можете "наваять" программу или хорошо владеете готовыми бухгалтерскими или складскими программами. 
А найти предпринимателя, нуждающегося в бухгалтере, можно традиционным способом - через объявления в местной газете. Красочная, броская реклама не нужна - достаточно размещать в рубрике "Ищу работу" объявления типа: "Ищу работу бухгалтера у частного предпринимателя. Свой компьютер, опыт работы. По совместительству". Текст лучше менять от объявления к объявлению, каждый раз вводя что-либо новое. Например, "Складской учет: поставщики-склад-киоски"... и тому подобное. Указывать сразу все варианты не рекомендуем - это может быть очень много по объему, а тогда или не примет газета, или не будут читать. Сами знаете - краткость - она чья-то там сестра :-)

С оплатой услуг можно определиться через разработанный заранее и согласованный с клиентом прейскурант. Проще всего - по отработанным часам. Сложнее - с учетом использования своего компьютера, своей программы и дополнительно разработанных под конкретного клиента функций этой программы. За представительство в налоговой инспекции, заполнение налоговой декларации (при необходимости)... 

ИЗДАНИЕ ИНФОРМАЦИОННОГО БЮЛЛЕТЕНЯ
Автор: Дмитрий Четвериков (г.Ухта, КОМИ)
E-mail: dechet@mail.ru
Сайт: www.online.ru/people/dechet/

Недавно занялся одним небольшим бизнесом, который смело можно отнести к домашнему. Дело в следующем:

На сегодняшний день обычная реклама (в газетах, на ТВ, на радио) уже не дает ожидаемого эффекта и многие фирмы уже морально готовы воспринимать нестандартные идеи продвижения своих товаров и услуг.

Одной из таких идей является печать и распространение собственного СМИ (средства массовой информации) в виде бюллетеня, приложения к какой-либо газете и т.п.

Заказчик получает возможность достаточно подробно рассказывать о своих товарах по сравнению с небольшими газетными модулями, оперативно доносить до своих клиентов различную информацию.

Тираж такого издания составляет порядка 500-2000 экз. и печатать его лучше всего на ризографе через компьютерный интерфейс - это даст довольно приемлемое качество (300-600 точек) при приемлемой стоимости (30-70 коп. /$0.011-$0.025/ за лист). Это, конечно, не типографское качество, но и за такой тираж типография не сильно рада будет браться.

Распространять его можно в своих и чужих торговых точках, раскидывать по почтовым ящикам, рассылать по почте потенциальным клиентам и т.п.

А макетировать вполне по силам в домашних условиях, программ верстки довольно много и освоить их не сложно. Это отличный повод с толком использовать домашний компьютер и принтер (хорошо бы еще сканер и доступ в Интернет). Можно привлечь к этому делу собственного ребенка с его друзьями - смогут заработать на карманные расходы, да и научиться многому можно по ходу. В крайнем случае можно найти знакомого студента, которому это вообще не составит труда.

Потенциальных заказчиков - море (фирмы, занимающиеся компьютерами, оргтехникой, теле-видеоаппаратурой, сети продовольственных магазинов и т.п.). Главное - грамотно подать идею руководству и показать возможности такого дела.

Например, на моих глазах газетка сети промтоварных магазинов переросла в городскую газету бесплатных объявлений с десятитысячным тиражом и из затратной статьи превратилась в источник дохода.

Как убедить потенциального заказчика?

Самое главное - это готовность клиента к такому роду рекламы. Так вот клиент, а это в первую очередь первое лицо, уже должен накушаться обычной рекламы - в этом случае его можно брать голыми руками.

Очень хорошо помогает какой-нибудь образец-пример. Например, я показал своему клиенту газетку компьютерной фирмы из СПб, которую я взял у них в салоне. Причем, об этом я говорил примерно год назад - а решение о такой же газетке было принято только сейчас - как говорится, "клиент созрел".

Может подействовать метод сравнения затрат - надо подсчитать, сколько средств тратится на газетную рекламу и т.д., и показать, что издание своей газетки будет значительно дешевле (возможно), а эффективность выше.

Один из аргументов - повышение "крутости" фирмы - "как же, у меня своя газета есть".

Надо еще помнить о таком нюансе - издательская деятельность подлежит лицензированию - и если выходить на серьезные тиражи, то надо соблюсти все необходимые формальности.

Насколько я в курсе, тираж до 1000 экз. можно печатать без наличия лицензии, особенно если вы это не продаете. Частенько в выходных данных пишут 999 экз. - а напечатать можно сколько угодно.

Лично у меня - не "чистый" вариант такого бизнеса. Эту газетку я делаю в рамках своей рекламной деятельности на своего клиента. При этом для меня важно, что я не являюсь штатным работником этой фирмы - это решает многие проблемы личных взаимоотношений - о чем договорились - то и делается, что делается - за то и платится.

О ваших возможных доходах - все очень индивидуально. Если раньше ничем таким не занимался - то надо решить для себя: за какие деньги я бы стал заниматься этим делом. Частенько же человек уже знает себе некоторую цену и может ставить свои условия :-)

Начинать лучше всего со своих знакомых - для пробы можно сработать по минимуму своей зарплаты и по минимуму затрат у клиента - зато будет опыт и будет понимание того, сколько стоит брать за такую работу.

А вообще, дело достаточно творческое и интересное, заставляет думать и изучать много нового, очень расширяет круг общения и, как минимум, дает новые контакты, которые могут сработать на будущее.

Кстати, недавно у меня вышел первый номер такого издания: тираж 1000 экз. формат А4 (лист А3, сложенный пополам). Заказчик - многопрофильная фирма (продажа и сервисное обслуживание компьютеров, оргтехники, "Консультант+", архитектурное и строительное проектирование, приборы учета, розничный магазин, копицентр, услуги Интернет и т.п.).

Затраты на печать:
500 руб. (леваком) - ризограф 600 dpi, комп. интерфейс
320 руб. (2 пачки бумаги А3, 80гр.)
........ (верстка макета, подбор материала)
По осени планируется запустить еще 2-3 издания.

УЖИН ДЛЯ ДАЛЬНОБОЙЩИКОВ
Автор идеи: Андрей Выборнов
E-mail: vanand@mail.ru 

Представьте себе: окраина большого города, промышленная зона, окружная дорога. У развилки, недалеко от поста ГИБДД останавливаются водители-дальнобойщики на короткий ночлег.

Тяжелая жизнь у водителя большого грузовика, на дороге его поджидает множество неприятностей. Но проблема с безопасным ночлегом вроде бы решена. Их много, каждый вечер собирается 30-50 машин, рядом пост ГИБДД, да и вооруженная охрана с расположенного неподалеку асфальтового завода, куда, собственно, и приезжает большинство грузовиков, - в обиду всевозможным криминальным элементам не даст. 

А вот с тем, чтобы нормально покушать, - проблема. Промышленная зона. До города, где есть магазины, кафе, закусочные - 12 километров. В город не поедешь - на узких городских улицах с огромной фурой полно проблем. А машину оставить за городом нельзя.

Вообще-то, какой-то предприниматель открывал у развилки небольшую кафешку. Но то ли кормили посетителей невкусно, то ли поили слишком сильно, но горело это заведение трижды за один год. А после того, как один отчаянный малый въехал в кафе на КРАЗе с приличной скоростью, хозяин сдался и не стал его больше восстанавливать.

Каждый вечер часов в десять-одиннадцать около грузовиков появляется женщина с тяжело нагруженной тележкой. Ее здесь знают и с нетерпением ждут.

Она привозит долгожданный ужин. Ничего необычного: горячий домашний борщ, картошка с котлетами, пельмени, летом - холодное пиво, зимой - водка или самогон. Все это водители раскупают у нее моментально - очень хочется есть. Да и еда, несмотря на немаленькую цену, отменная. Стоит она того. Иногда, когда грузовиков достаточно много, женщину сопровождает ее сын с еще одной тележкой. 

Не было случая, чтобы она за полчаса не распродала всю свою снедь. Выручка ее, по моим подсчетам, в среднем около тысячи рублей в день. Я знаю закусочную, которая дает за день меньше. Но там работает шесть человек, а здесь один. И даже если половина от выручки тратится на закупку продуктов, то все равно остается приличная сумма. Ничего необычного: купить хороших продуктов (а большинство продуктов, кстати, свои, с огорода - живет она в поселке), приготовить нормальную пищу (а сколько ее за свою жизнь готовит любая женщина) и отвезти ее каждый вечер на место (тяжело, конечно, топать с тележкой несколько километров). Ну и, пожалуй, немного здравого смысла, чтобы найти такое место. 

И все. Все просто.

ИНФОРМАЦИОННЫЙ ПОСРЕДНИК
Автор: Нелли Федосенко
E-mail: biz-home@mail.ru 

Многие предприниматели, с которыми я знакома, жалуются, что сейчас начинать какое-либо дело очень сложно.

После кризиса 1998 года покупательная способность населения значительно снизилась, да еще с позапрошлого года по всей России ввели единый налог на вмененный доход, что для многих мелких предпринимателей явилось непосильной ношей.

Но существует один вид деятельности, которому не нужны начальные вложения, и он не подлежит обложению единым налогом на вмененный доход - это посредническая деятельность.

ПОСРЕДНИК - лицо или организация, стоящая между производителями и потребителями товаров и услуг и содействующая их обращению.

Отмечу вначале важную роль посредника на рынке. Ни российский, ни мировой - никакой рынок без посредника существовать не может. Возьмите простейшее предприятие - магазин - тот же посредник между производителем товара и покупателем.

Но если магазин - довольно сложная структура, требующая значительных первоначальных затрат, то посредник - физическое лицо в единственном числе - имеет вполне реальные шансы начать свой бизнес с нуля.

Я несколько лет назад прочитала интересную статью в газете, где один молодой человек описал, как он начинал заниматься посредничеством. Читая газеты бесплатных объявлений своего города, он заметил, что многие что-то продают, а многие то же самое покупают. Он начал составлять табличку продавцов и покупателей по каждому виду товара (квартиры, автомобили, бытовая техника и т.п.). Анализируя затем эту табличку, он находил подходящие варианты и начинал обзванивать потенциальных клиентов. Не все, конечно, звонки были удачными. По статистике автора статьи, из 10 звонков удачными оказывались 1-2 звонка. Но этого результата было достаточно, чтобы продолжать активную работу над объявлениями в газетах.

На скептические замечания тех, кто считает, что податели подобных объявлений сами внимательно читают все газеты, могу отметить следующее:

1. По своему опыту знаю, что многие люди согласились бы за определенный процент избавить их от мучительных и трудоемких поисков необходимых им вариантов предложений.

2. Многие люди, подав объявление, не читают подходящие им объявления в газетах. Они сидят у телефона и ждут. Они считают, что раз они подали объявление, к ним ринется поток желающих купить у них эту вещь (или продать им нужную вещь - в соответствии с объявлением).

Года четыре назад мне в руки попался номер газеты бесплатных объявлений "Все для вас" г.Йошкар-Ола. Меня заинтересовало там интересное предложение редакции газеты. Газета собирала бесплатные объявления об обмене жилья и заносила их в свою компьютерную базу данных. Затем за определенную плату она подбирала подходящие варианты для всех желающих в этом городе. То есть занималась посредничеством на рынке жилья.

Причем, для занятия таким видом деятельности не нужна лицензия. Вы не занимаетесь обменом жилья, вы просто оказываете посреднические услуги, то есть зарабатываете в данном случае на продаже информации.

У вас есть доступ к компьютеру, выход в Интернет - следовательно, у вас в руках огромные возможности для занятия посредничеством. Например, поиск информации.

Ко мне часто обращаются знакомые предприниматели и просто граждане города в поисках различной информации в сети Интернет. Чего только не просят найти: от анекдотов и стихотворений к свадьбе до координат итальянской фирмы, производящей линии по сборке аккумуляторов.

Чтобы найти подходящую информацию, большого ума не надо. Я пользуюсь только поисковыми системами AltaVista (http://www.altavista.digital.com), Rambler (http://www.rambler.ru) и List.ru (http://www.list.ru).

Для начала этого вполне достаточно. Если вы собираете всерьез заниматься подобным бизнесом, опыт вам будет в дальнейшем подсказывать наилучшие варианты поиска.

Небольшой совет. При принятии заказа от клиента обязательно берите аванс, чтобы заранее окупить возможные затраты. У меня бывали клиенты, которые сегодня так страстно желали что-либо найти, а назавтра это желание у них пропадало.

Старайтесь добиваться от клиентов точного запроса. Иногда они сами не знают чего хотят, пока не начнешь выуживать из них сведения. Если вы будете выполнять не конкретный запрос, а просьбу вокруг да около, то, возможно, результатом вашего поиска окажется совсем не то, что нужно клиенту.

И не беритесь за сложные запросы, пока вы точно не уверены в механизме поиска и если вы платите за Интернет поминутно. Например, одна женщина просила меня найти в Сибири иностранную фирму, которая занимается заготовкой шкур диких сибирских тигров. Ни названия фирмы, ни даже принадлежности к той или иной стране клиентка не знала. И я сомневаюсь, что у этой фирмы есть адрес в Интернете. Я этой клиентке отказала.

Конечно, посредничество не сводится только к поиску информации.

Примеров использования ваших посреднических услуг в Интернете множество.

Ко мне на днях обратился один знакомый художник, довольно известный в своих кругах, который регулярно выставляется в таких городах, как Москва и Санкт-Петербург. Недавно он продал в Москве несколько своих картин. А затем случайно узнал от своей знакомой, у которой есть выход в Интернет, что она встретила его картины на одном виртуальном аукционе. То есть покупатель его картин выставил их на продажу в Интернете, и заработал на его картинах большие деньги.

И этот мой знакомый художник пришел ко мне с идеей: я нахожу ему покупателей в Интернете, а он мне платит определенный процент от продажи. Все мои услуги по созданию персональной страницы в Интернете, по переписке, он оплачивает авансом. То есть я ничего не проиграю от его затеи. И заработаю еще больше, если добьюсь успеха.

"СТАРЬЕВЩИК" НОВОГО ВРЕМЕНИ
Автор: Андрей Выборнов
E-mail: vanand@mail.ru 

Не так давно я обнаружил, что мой сосед - студент второго курса - зарабатывает гораздо больше своих родителей. Знаете, на чем? Практически на мусоре!!!

Расскажу все по порядку. Несколько лет назад, когда тот еще учился в школе, я рассказал ему про то, как в старой России была такая профессия - старьевщик. Эти люди скупали за гроши старые, ненужные вещи, а потом ремонтировали их и перепродавали. Рассказал и забыл про разговор. А парень не забыл. Через три месяца, к моему удивлению, он купил неплохой мотоцикл. На собственные деньги. Оказывается, он скупил в ближайших домах старые, неисправные утюги, пылесосы, стиральные машины (за гроши - хватило карманных денег, а то и вовсе брал даром), все лето их ремонтировал, а потом продал.

А не так давно я узнал, что он продолжает это дело, но уже на новом уровне. Дело в том, что сейчас в стране, несмотря на все наши беды, уже сформировался слой населения, который может себе позволить регулярно обновлять бытовую технику. Старую либо выбрасывают, либо засовывают подальше, чтобы не мешала. А ведь мешает. У меня, к примеру, пять телевизоров валялось до недавнего времени. Эти-то вещи парень и скупает. Скупает очень не дорого, если вещь неисправна, то чаще всего берет вообще даром. Затем производит надлежащий ремонт и продает. Покупателей тоже немало. Это те люди, которые не могут позволить себе купить современную вещь - очень высокие цены, а на подержанную денег хватает. Утюги, пылесосы, стиральные машины, телефоны - ремонтирует он сам; холодильники, телевизоры, магнитофоны, газовые плиты - передает своим напарникам-специалистам. Дело идет, кажется, неплохо, собирается открывать свою фирму. Вот такая история.

РЕШЕНИЕ ЗАДАЧ
Автор идеи: Сергей (г.Казань)
E-mail: sborisog@mail.ru  
Моей идеей смогут воспользоваться не все, однако те, кому она окажется по плечу, смогут заработать, практически ничего не вкладывая.

Как и многие другие читатели рассылки "Домашний бизнес", я часто задумывался над созданием своего, пусть вначале и небольшого, домашнего бизнеса. Основным недостатком таких начинаний всегда является отсутствие стартового капитала. Поэтому первой стадией своей деятельности я наметил накопление денег для дальнейшей работы.

Свой бизнес я начал с того, что перечислил для себя доступные мне технические средства: не особо навороченный компьютер, старый струйный принтер и сканер (все это на работе) и телефон дома. Время для подработки только в вечернее время и выходные. Негусто. Но, как оказалось, можно начинать и с этого.

Поскольку я недавно окончил институт, кое-какие воспоминания о решении задач у меня сохранились. В то же время, по институтским общагам постоянно слоняются «двоечники», готовые заплатить за решение той или иной задачи, особенно в зачетно-экзаменационный период. В настоящее время также открывается полным-полно всяческих институтов, в том числе заочных и даже виртуальных. Студенты-заочники, как правило, работают и не имеют достаточного времени для решения контрольных работ и готовы заплатить тому, кто поможет им получить желанный диплом.

И я решил попробовать сделать на этом деньги.

В местной газете бесплатных объявлений в соответствующем разделе я обнаружил несколько объявлений по решению задач по химии, математике, физике и другим предметам. Прозвонив несколько номеров, разузнал уровень цен. На сегодняшний день в г. Казани цена колеблется от 10 до 20 рублей за решение одной более или менее простой задачи. 

Поскольку я дипломированный химик, то поначалу я стал давать объявления по решению химических задач. Объявления давал раз в неделю на домашний телефон. Выписал в местной библиотеке несколько учебников и задачников. Начал с решения более простых задач, за работу денег брал поначалу меньше, чем у конкурентов, гарантируя бесплатное вторичное решение неправильно решенных задач. После того, как стал обрастать «постоянными клиентами», цену повысил, но постоянным клиентам делал скидку. 

Эта работа стала приносить мне доход около 500-600 рублей в месяц. В сессионный период доход возрастал до 1000-1200 рублей, однако в этот период спрос оказался настолько велик, что я вынужден был отказываться от излишних задач. Решил привлечь к своему заработку жену. Она также закончила институт по специальности «химия». Вдвоем мы справлялись с потоком клиентов, увеличив наш суммарный доход до 2000 рублей в месяц. 

Однако появилась другая проблема – возникал «простой», т.е. уже предложение превышало спрос. У меня появилось свободное время. Я решил немного расшириться. Постепенно восстановил свои знания по решению математических задач и стал давать объявления в газете уже по решению задач и по химии, и по математике. При этом клиентам, нуждающемся в решении химических задач, помогала моя жена, я же специализировался на математических задачах и, в случаях, когда жена не справлялась, помогал ей. Это позволило повысить суммарный заработок до 3000-3500 рублей в месяц в «рыбный период», но при этом свободного времени на дальнейшее расширение уже не оставалось. Однако, поистине, нет предела совершенствованию.

Я обратил внимание, что перечень решаемых задач ограничен. Из года в год программа большинства ВУЗов не меняется. И я решил сканировать решения наиболее часто повторяющихся «дорогих» задач, прежде чем отдать их клиенту. Следует отметить, что компьютер с принтером и сканером мог вполне заменить и обычный ксерокс. Получилось лучше, чем я предполагал. Я создал небольшую электронную базу решений задач, которая постоянно пополнялась новыми задачами и их решениями и приносила стабильный доход, практически не требуя затрат времени и денег, не считая расходов по распечатке решений из базы. Я уже вполне справлялся со спросом как по химии, так и по математике в одиночку. Наши доходы к этому времени возросли ненамного, но появилось намного больше свободного времени. К этому моменту резко возросла конкуренция – в газете публиковалось уже несколько десятков объявлений подобных нашему. 

В то же время, я обратил внимание на то, что некоторые постоянные клиенты, уже привыкшие к тому, что за них все решают другие, жаловались на отсутствие в газете объявлений по решению узкоспециализированных больших задач, например, задач по математической статистике или химической технологии. Они предлагали мне довольно большие деньги за решение подобных задач – вплоть до 500 рублей за 1 задачу. Соблазн был велик. И я освоил этот сегмент рынка. На сегодняшний день я составляю электронную базу с решениями таких задач. В газете я публикую свои объявления именно с учетом этой специфики и на сегодняшний день не имею конкуренции. Все клиенты, обратившиеся ко мне, необычайно рады тому, что обнаружили мое объявление в газете, их вполне устраивает быстрое время выполнения заказа, пусть даже за высокую цену, и по их рекомендации ко мне клиенты теперь приходят целыми группами.

Таким образом, с созданной мною и постоянно пополняемой электронной базой задач мне удается до сих пор получать неплохие деньги, практически ничего не вкладывая и не теряя места основной работы. 

Надо отметить, что я уже скопил кое-какую значительную для меня сумму, которую собираюсь вложить в еще более прибыльное дело. В настоящее время раздумываю над новыми идеями, в том числе, над теми, о которых идет речь в рассылке "Домашний бизнес".

Для тех же, кто решил последовать моему примеру, с удовольствием отвечу на интересующие вопросы.


ПОИСК ИНФОРМАЦИИ В СЕТИ ИНТЕРНЕТ
Автор: Нелли Федосенко
E-mail: biz-home@mail.ru 

Из профессионального любопытства я однажды решила испытать на себе - можно ли заработать поиском информации в сети Интернет. Решив попробовать свои силы в этом деле, я просто дала бесплатное объявление в газету с таким же текстом: "Поиск информации в сети Интернет".

Звонить клиенты начали сразу, с очень разнообразными запросами, например:

- найти адрес одного ВУЗа и узнать условия поступления - попросила найти мама абитуриентки;
- найти адрес российской фирмы, занимающейся производством линий по производству аккумуляторных батарей от фирмы Cosmec Batteries) - заказала фирма, занимающаяся продажей запчастей к автомобилям;
- найти и скачать несколько сотен анекдотов - заказала редакция газеты;
- найти редкостную книгу по названию (на английском языке) - для коллекционера-нумизмата;
- и тому подобное.

Было даже такое задание - найти зарубежную фирму, занимающуюся в Сибири заготовкой тигровых шкур. Но искать я эту фирму не стала, так как посчитала, что вряд ли эта фирма имеет сайт в Интернете.

Если вы новичок в этом деле, не беритесь за сложные задания. Начните с тех запросов, при которых известны ключевые слова. Либо если вы заранее знаете, где можно взять информацию. Например, анекдоты. Интернет просто кишит этими анекдотами (я все удивляюсь - откуда их так много берется?!).

При поиске информации в Интернете я пользовалась основными поисковыми системами:
1) для англоязычных запросов - Alta Vista (www.altavista.digital.com),
2) для русскоязычных запросов - Rambler (www.rambler.ru) и (www.list.ru)

Есть еще много поисковых систем и каталогов ресурсов, но мне хватило и этих (Alta Vista содержит в себе еще несколько поисковых систем).

Предоплату с клиента я не брала. Я принимала заказ по телефону. Узнавала подробности запроса и записывала телефон клиента. Кстати, если клиент не оставляет вам свой номер телефона, говоря, что перезвонит позже - лучше не принимайте у него запрос и не тратьте свое время и деньги. Вполне возможно, что он звонит просто так, для развлечения. Скорее всего, он вам не перезвонит.

Продумав, как лучше искать информацию - по ключевым словам или в тематических каталогах - я делала краткий поиск в Интернете. Если я понимала, что есть возможность найти нужную информацию, я перезванивала клиенту и договаривалась о цене и о возможном риске, если я вдруг ничего не найду.

В самом начале вашей деятельности установите скромные цены на ваши услуги. Главное - наработать клиентскую базу и набраться опыта. При назначении цены своей услуги я исходила из следующих соображений. Себестоимость часа моей работы в Интернете (та сумма, что я заплачу провайдеру) - в то время составляла 50 рублей ($1.8). (На каждый запрос я отводила примерно час.) К этой сумме я прибавляла еще 50 рублей ($1.8) - стоимость моего труда. Если вы за час ничего не сможете найти, то и не стоит дальше искать. Сумма, взимаемая с клиента, увеличивается, если результат нужно распечатать. Чаще всего мы обменивались дискетами.

С коммерческих фирм можете брать и побольше - они сделают большие деньги на вашей информации, поэтому скупиться не будут.

Поработав месяц-два, вы начнете с ходу определять, где можно искать нужную информацию. Из всех обслуженных вами запросов накопите базу адресов и данных. В дальнейшем вы можете уже стать не просто пассивным исполнителем, но и активным. Например, если взять те же самые анекдоты. Вы можете собрать огромный банк данных этих анекдотов, а затем обзвонить ваши городские газеты и распродать им эти анекдоты.

Либо соберите банк данных поздравлений. У меня был случай - мне заказывали найти несколько поздравлений к свадьбе. Тогда не пришлось взяться за этот заказ - для заказчиков сумма услуги показалась высокой. Но свадьбы случаются каждый день и вы можете договориться с вашим городским ЗАГСом о взаимовыгодном сотрудничестве. Работники ЗАГСа будут вас рекомендовать всем, кто подает заявление о бракосочетании, а вы затем поделитесь с работниками ЗАГСа своей прибылью.

Читайте внимательно городские газеты, объявления. Вы узнаете, в какой информации нуждаются окружающие вас люди и фирмы. И всегда сможете сами найти себе клиента.

ЮРИДИЧЕСКАЯ КОНСУЛЬТАЦИЯ ПО ТЕЛЕФОНУ
Автор: аноним
E-mail: manin1@mail.ru
Сайт: http://www.manin.narod.ru

Можно открыть юридическую консультацию по телефону. 

Находите юриста, который согласится консультировать по телефону. Вообще-то для этого юрист должен состоять в коллегии адвокатов, но юристы народ ушлый и давно нашли выход из данного положения.

Далее идете на ГАТС и договариваетесь об установке телефона и сборе денег со всех позвонивших по этому телефону. Можно даже договориться, что первая минута разговора не оплачивается, это на случай, если ошиблись номером или юрист не сможет ответить на вопрос. А далее - фиксированная цена с каждого звонка, можно 30 или 50 рублей за консультацию. Сколько денег пойдет на вознаграждение юристу и сколько возьмет ГАТС за услуги - договоритесь сами.

Плюсом данной идеи является то, что Вы можете привлечь любого юриста, даже даму, находящуюся в декретном отпуске. Для этого Вам потребуется радиотелефон, чтобы трубка всегда была с юристом. Вообще это предпочтительней и при смене юриста. 

Еще один плюс - это то, что деньги будете собирать не Вы, а ГАТС. При оплате за телефон клиенты заплатят и за звонок по Вашему номеру. В конце последующего месяца ГАТС предоставит распечатку всех звонков и переведет деньги на Ваш счет.

Минусом данной идеи является то, что необходимы первоначальные затраты на установку телефона, покупку радиотелефона и рекламу. 
Вам остается только разрекламировать свою идею. Реклама - двигатель торговли. Рекламируйте всеми доступными Вам способами, чтобы Ваш номер телефона горожане знали наизусть.

ВЕЛИКИЕ ВОЗМОЖНОСТИ ИНТЕРНЕТА!
Автор: Геннадий (г.Брянск)

Некоторое время я работал дизайнером в одной из Брянских газет. У нас был художник - Слава Васильев (фамилия изменена – Н.Ф.). Он был горький пьяница и талантливый художник. Писал он маслом, и картины его представляли из себя удивительный гибрид Хокусая и Сальвадора Дали. Полотна были малоформатные. В редакции его использовали как художника-карикатуриста. Он приходил на работу очень рано, прятал под стол бутылку водки, садился за стол и начинал творить. Под стол он нырял достаточно часто и к обеду, как правило, был уже "никакой".

От него ушла жена, отвернулись дети. Но на его счастье он был "запойным", т.е. неделю-полторы он мог держать себя в руках. С работы его не выгоняли. Ну, во-первых, он действительно был талантлив, а во-вторых, все боялись, что он, оказавшись без работы, отдаст концы где-нибудь под забором.

И вот однажды, когда дни его затмения оставили его на некоторое время в покое, он подошел ко мне и попросил: "Ген, а ты мне расскажешь про Интернет?". Я сказал, что запросто, и мы начали.

Он очень увлекся путешествием по сайтам и вот однажды... Однажды мы нарвались на сайт Элтона Джона. Он был, естественно, англоязычным, но E-mail Элтона мы все же вычислили. Вообще-то я бедный, глупый, доверчивый битломан, но Славик тащился от Элтона и Меркьюри.

"Слушай, - сказал он мне, - а если мы Элтону вышлем в подарок одну из моих картин? А? Ну, вроде как побезобразничаем...".

Я согласился, и мы со Славкой, забравшись в овраг, в антисанитарных условиях, сняли на "КОДАК" одну из его картин. Потом был сканер, а потом картина улетела к Элтону.

Ну, поозорничали и забыли. И вдруг....

Вдруг через месяц пришел ответ от ЭЛТОНА! Мы со Славкой сели на одно место. Элтон писал, что ему очень понравилась картина Славы, и если можно, то чтобы он выслал еще несколько.

Мы завелись, это был действительно великий Элтон. И снова овраг, и снова "КОДАК", и снова почта. Теперь мы послали картин пятнадцать.

И вот тут я заметил, что Славик начал ждать. Бутылки под его столом уже не было и он через каждый час проверял почту.

Ответ пришел через неделю. То, что там было записано, поставило нас "на уши". Цитирую почти дословно - "Уважаемый господин Васильев. Мне очень понравились Ваши картины. Кроме того, что я занят в шоу-бизнесе, я еще являюсь меценатом... (ну, в общем, чего-то там по музеям...). Если Вы сможете подтвердить подлинность Ваших картин, то не могли бы Вы, опираясь на нашу поддержку, произвести выставку-вернисаж в Берлине. Жду Вашего ответа в недельный срок".

Опа-на - приехали. Славик с перепугу бросил пить вообще (даже воду). Он сильно нервничал, и метусился по кабинету, будто за ним сейчас должен прийти участковый, а ему, бедолаге, даже спрятаться некуда.

Я ему говорю: "Слав, ведь картины твои. Что ты прыгаешь на заднице? Пойми, эта брешь в пространстве открывается только раз в 1000 лет. И эта брешь открылась перед тобой. Ныряй! Съезди..."

Мы пишем письмо Элтону. В подтексте это письмо звучало так, что, мол, уважаемый товарищ Элтон! Нам до дома доехать денег не хватает, а Вы тут Берлины непонятные какие-то предлагаете...

Ответ поступил через три дня. Элтон сообщил, что через месяц в Брянск приезжают его представители на открытие католического храма и попутно они заберут Славку.

Все. Основная работа отодвинулась на задний план, и мы стали бегать по художественным фондам собирать справки, подтверждающие подлинность Васильевских картин.

И ВОТ НАСТАЛО ЭТО ВРЕМЯ!

Они приехали утром. Их было трое немцев: двое молодых, лет 25-30, и один пожилой, лет 55. Они приехали на задрипанном "мерседесе", поднялись к нам на 6-й этаж, и, неплохо говоря по-русски, спросили Славку. Я нырнул к нему в кабинет, и сказал: "Славик, за тобой... Началось...". Бледный, он вышел к немцам.

А потом мы поехали к нему домой, и там я увидел, что его квартира с грязной кухней представляла склад его картин. На какую-то секунду я увидел в Славике Ван Гогию. Немцы не обращали внимания на беспорядок в квартире и просто рассматривали картины, причмокивая губами. Проверили справки из художественного фонда. Все было O'Key!

Надо было ехать. Отказывать немцам было уже неприлично.

С утра Славик пишет "телегу" редактору с просьбой дать ему отпуск за свой счет на две недели (все решили, что за две недели он управится). Мне было велено не "колоться" перед редактором, и хранить нашу тайну. Редактор газеты, Игорь, с большим трудом дал ему отпуск, взяв со Славика обязательство, что он в установленный срок "как штык" будет на месте.

Провожатых на перроне не было. Оркестр не салютовал Великому художнику, отъезжающему за рубеж. Я помог немцам оформить страховку на картины и погрузить их в багажное отделение. Поезд тронулся.

И потянулись дни моего ожидания. Прошла неделя.... вторая....третья (!)...четвертая (!!!!!). Ни хрена себе, думаю, куда это он провалился? Редактор нервничал. "Слушай, - говорил он мне, - ведь ты же знаешь, где он. Вы за месяц до его отъезда все шептались. Где он?" - "Да не знаю я, Игорь. Ну серьезно...."

Прошло..... ДВА МЕСЯЦА!!!!!

Я сижу в кабинете и чего-то делаю. Звонок по телефону. Я снимаю трубку... Ба-а-а-а-а-а! Знакомый до боли голос. Ну конечно же, это был Славик. "Ген, привет, это я. Все потом... Ты позови мне этого.... как его.... Игоря". Это был голос уверенного в себе человека, а не забитого жизнью и бытом нищего художника-пьяницы.

Я бегом к редактору: "Игорь, Славик на проводе!" Пока я с редактором шел по коридору в другой кабинет, я удивился, насколько же много в русском языке матерных слов. Я даже не предполагал, что Игорь так красноязычен. Он подхватил трубку и проревел: "Это ты?!!!. Да, я ..... мать твою.....етит твою в качель.... Уволю мерзавца. Или ты через час на работе, или ты свободен!!!"

И тут по громкой связи мы все слышим: "Игорь, ты не кипятись... Остынь. Я звоню тебе из Амстердама".

НЕМАЯ СЦЕНА.

Оказывается, что наш Славка приехал в Берлин, дал блестящую выставку и принял массу заказов. Далее. Он покупает себе "Ауди". Пробивает работу в редакции "Русский Берлин" и.... влюбляется в русскую женщину, которая живет в Берлине, работает архитектором, и на 13 лет моложе его. Они подают заявление о регистрации брака.

Чтобы подзаработать деньжат на свадьбу, Славик принимает приглашение принять участие в выставке-вернисаже в Амстердаме. Он садится в машину, выруливает на автобан и направляется к границе. Но оказывается, что в Германии есть свои "гаишники", к тому же Славик превысил скорость. "Гаишник" подал знак остановиться, но.... Славка высунул кулак в открытое окно машины и оттопырил средний палец. Эту эротическую комбинацию он провез мимо носа "гаишника" со скоростью 220 км/час. Гаишник не пустился в погоню, а, просто записал Славкин номер машины.

В Амстердаме Васильев блистал, но на границе с Германией его тормознули. Имея пока на руках гостевую визу, он нарушил правила дорожного движения. Короче говоря, в полицейском участке его не пропускают на территорию Германии. Васильев закатывает новый дебош, обьявляя немцам, что не намерен спать со своей будущей женой в разных постелях. Но кончилось все благополучно. Она, имея большие связи, сумела его отбить у полицейских.

Сейчас Славик живет там, в Берлине. У него свой дом, две машины, он подумывает о том, как сделать двойное подданство для своих детей от первого брака.

Они очень любят друг друга. Они со Светкой приезжали ко мне в гости, и она никак не может поверить, что Славка был пьяницей. А потом Васильев вывел меня на балкон и сказал: "Слушай, Ген, ущипни меня - я не верю, что все это происходит со мной..."

КОММЕРЧЕСКАЯ БИБЛИОТЕКА
Автор: Басов В.В.

Многие люди любят читать не только газеты и журналы, но и книги. Поэтому ходят в книжные магазины, либо на так называемые "книжные развалы" (где стоят предприниматели с лотками), покупают интересную литературу, читают и потом, как правило, ставят на полку и забывают.

Я предлагаю следующий бизнес. Коммерческая библиотека.

Ставим столик рядом с лоточниками, торгующими суперпопулярными книгами, и выкладываем свою домашнюю библиотеку (либо объединив ее с библиотекой друзей-товарищей), естественно, не "Евгения Онегина", а фантастику и пр. (в т.ч. "Бешеного" с "Бешеной") и предлагаем желающим просто почитать последний литературный хит за определенную плату, допустим 10 руб./прокат + залоговая стоимость 20-30 руб. (либо без нее). Прокат устанавливаем в 5 дней.
Дополнительный день сверх установленного +2 руб. Свыше 10-15 дней - книга считается проданной. Кроме того, можно здесь же организовать книгообменный фонд. Человек приносит свою нормальную, ходовую книгу и за это может взять почитать интересующую его литературу не за 10 руб., а за 5 руб. без залога (либо за 10 руб. без залога). Книгу можно брать с возвратом спустя определенное время, допустим, вернуть из книгообменного оборота через 45-60 дней, либо выкупить, или другой вариант.

Здесь же можно организовать литературный клуб и либо книжную доску объявлений платно или бесплатно для привлечения клиентов. Допустим, кто-то ищет определенную книгу, у вас он оставляет сообщение или наоборот, сообщает, что у него имеются определенные книги. За доску объявлений можно брать 2 руб. за каждое сообщение. Доску сообщений организовать либо действительно в виде доски, либо приспособить для этого папку для бумаг. То же самое можно организовать для видеокассет, либо отдельный столик, либо вместе с книгами. 

Затраты Ваши могут составить следующую сумму:
1. Раскладной стол - 400-600 руб.
2. Разборная палатка - до 2000 руб.
3. Зарплата продавца - 1000 руб.
4. Оплата места для торговли - до 500 руб./месяц.
Доходы - это уже как развернетесь. Ведь кроме художественной литературы, можно предлагать и учебную, и справочную, и, кроме того, еще журналы и пр., поскольку интересы у людей разнообразны. Если есть возможность копирования, то за плату копировать наиболее интересные места по заказу клиента. Естественно, денежные вопросы варьируются в большую или меньшую сторону в зависимости от ваших возможностей.

ЗАЛ ИГРОВЫХ ПРИСТАВОК
Автор: Басов В.В.

Организовываем зал игровых электронных приставок. Снимаем помещение, ставим не менее 5-6 столиков, столько же телевизоров с хорошим изображением и игровые приставки типа Сони плейстейшен. 

Плату за игру устанавливаем 10 руб./час. Работаем с 9-10 часов до 21-22 часов. И все. Ребятни будет много. С одной установки за день до 120 руб. Со всех установок за месяц 18-22 тыс. руб. Расходы (без учета стоимости телевизоров и игровых приставок) могут составить следующую сумму:

1. Аренда зала - до 3-5 тыс. руб.
2. Электроэнергия до 500 руб.
3. Зарплата сотрудника - 1000 руб.
4. Прочие - до 2000 руб.

Итого, затраты могут составить до 8 тыс. руб. Прибыль от 10 до 15 тыс. руб. в месяц.

Игровые приставки и телевизоры можно купить по объявлениям за гораздо меньшую цену, чем предлагают в магазине.

МАССАЖ
Автор: Нелли Федосенко
E-mail: biz-home@mail.ru 

Массаж нужен и взрослым, и детям. Здоровым и больным. Если вы решили заняться массажом, можете не сомневаться - клиенты у вас будут всегда.

Научиться основам массажа может любой. Для этого достаточно месяца-двух на профессиональных курсах. Я сама училась на подобных курсах (правда, азы массажа мне нужны были не для зарабатывания денег, а для того, чтобы лечить своего ребенка).

Пройдя подобные курсы, вы можете сначала потренироваться на своих близких и сослуживцах. Можете даже не давать рекламу - те, кому вы поможете поправить здоровье, расскажут о вас своим знакомым. В этом деле лучше не торопиться, чтобы не навредить клиентам и своей репутации.

Цены можете устанавливать для начала низкие. Делайте несложный массаж, не связанный со специфическими медицинскими заболеваниями. Есть виды заболеваний, при которых массаж противопоказан. Вам нужно набраться опыта, а также подучиться теоретически.

Мои знакомые девушки-сокурсницы нашли клиентов сразу после окончания курсов массажа. Одна из них начала делать массаж своей знакомой поварихе, та расплачивалась с ней пельменями. Затем о ее новой профессии узнал сослуживец, неплохо зарабатывающий предпринимательством. Он пригласил ее делать ему общий массаж по вечерам, после трудного дня. За свое удовольствие понежиться в нежных женских ручках (никакого интима!) он платил хорошие деньги и после успешно проведенного курса массажа он стал ее постоянным клиентом (самую большую прибыль приносят нам именно постоянные клиенты, поэтому их надо холить и лелеять).

Кстати, о рекламе. Давая свое объявления об оказании услуг массажа, будьте осторожны (особенно это относится к женщинам). Многие мои знакомые начинающие массажистки, которые начинали свою деятельность с объявлений в газетах, были просто атакованы сексуально озабоченными мужчинами - всем им нужен эротический массаж. На такой массаж лучше приходить со своим личным телохранителем.

О ценах. В моем небольшом городе средняя стоимость лечебного массажа - 40-50 рублей за сеанс (примерно 30 минут). Это недорого. Дороже можно брать с новых русских, за более длительный сеанс, а также за тяжелых больных (для лечения которых кроме физической силы нужно применить еще знания и опыт).

Теперь посчитайте, сколько вы можете заработать.

Даже работая по совместительству со своей основной работой, вы можете успешно проводить 2-3 сеанса в день - это 80-150 рублей.  Если вы хотите посвятить этому занятию все свое основное время, то ваш заработок в день может составить 240-300 рублей (при 6 сеансах в день). И при этом никаких затрат (если не считать стоимости проезда до клиента и износ обуви).

Но, конечно, массажом нужно заниматься серьезно. Если вы чувствуете, что это не ваше, что вас мало интересует медицинская сторона деятельности, если вы не стремитесь узнать как можно больше о строении человеческого тела и о различных человеческих недугах - то лучше не беритесь за это дело. Если вы начнете халтурить, делать массаж без души и без значительных физических усилий - это скажется на ваших перспективах очень быстро. Плохие новости распространяются быстрее хороших - о вашей плохой репутации узнают раньше, чем вы сами сможете себе в этом признаться.

ЗАРАБОТОК ДЛЯ СТУДЕНТОВ
Автор: Вадим
E-mail: rosco1138@inbox.ru

Предлагаю новый способ заработка для студентов.

Всем известно, что сидеть на лекции не такое уж большое удовольствие - времени пропадает уйма, лектора не слышно, а если слышно, то записать получается в лучшем случае половину. Поэтому на лекции ходит мало народу. 

С другой стороны, лекционный материал содержит "экстракт" тех знаний, которые необходимы на экзамене.

Предлагаемый бизнес позволяет ликвидировать эту проблему, нужно лишь немного терпения и упорства. Нужно просто собрать все лекции за курс (можно сидеть на лекциях и записывать все на диктофон, а можно собрать тетрадки у отличников), затем набрать их на компьютере, и издать (благо любая типография готова недорого выполнить такую работу). 

Не нужно пытаться продавать лекции сразу - дождитесь конца семестра. Ближе к экзамену цена на такую брошюрку взлетит.

Продавать ее очень просто - поместить объявления во всех корпусах и общежитиях с указанием номера телефона, а лучше "выудить" время на лекции (например, в перерыве) подойти к микрофону и сделать соответствующее объявление. 

Вот, собственно и все. 

УБОРКА ДВОРОВЫХ ТЕРРИТОРИЙ
Автор: Виктор Сергеевич
E-mail: tracker77@mail.ru 

Я хочу бы рассказать о еще не осуществленном, не воплощенном в жизнь (по крайней мере мной) виде бизнеса, который, как мне кажется, имеет ряд преимуществ над всеми (!) описанными ранее идеями создания своего дела.

Вообще, когда я начинал думать о создании своего дела, я, в первую очередь, задал себе два вопроса: Что требуют люди? или Что им не хватает?, т.е. что они хотели бы купить (проще: за что выложить деньги)? И второй вопрос: Что я со своими способностями смог бы им дать?... Это как кривая спроса и предложения. Только я здесь имею право выбирать род деятельности (услуг), который наиболее меня удовлетворит (скорее всего, с финансовой стороны). Из этого и получилась моя в меру оригинальная идея...

Мы живем в России. Соответственно, все проблемы, которые окружают нас с вами, - окружают и наших соседей, друзей, знакомых... Знаете, с чего надо начинать обустраивать страну (ну или хотя бы свой город)? - Научиться убирать за собой мусор (на язык липло другое слово)! Не поверите, но самое страшное для меня время года - весна. Когда из-под подтаявшего снега выплывает все, что скапливалось под ним в течение зимы. Конечно, существует такое понятие как "субботники", но, по-моему, оно уже давно начало вырождаться - никто не хочет убирать все это "просто так".

Так вот, идея моего бизнеса заключается в том, чтобы собрать бригаду по уборке территорий (дворов) в своем городе, или своем райончике (если город слишком большой). Пусть это станет для жителей домов, вокруг которых будет работать эта бригада, дополнительной коммунальной услугой... естественно, не бесплатной, но и не такой дорогой, чтобы не заплатить за красивый вид своего двора. В принципе, можно посчитать:
Пусть ежемесячная плата за уборку территории на месяц с каждой квартиры - 10 р.
Один двор включает в среднем 4 девятиэтажных дома (чем больше дома во дворе - тем нам выгоднее) - т.е. примерно 576 квартир. Естественно, что не все смогут платить за эту услугу... - тем не менее около 70% семей будут платежеспособны.

Итого: за один двор в месяц (а ведь его достаточно убирать не чаще 1 раза в неделю) ваша бригада получает 4032 рублей. Много это или мало - судить вам. Конечно, нужно учесть, что не каждый месяц тому или иному двору будет нужен уход, поэтому придется время от времени менять поле деятельности - выбирать дворы погрязнее. Конечно, нужно учесть, что поначалу не многие будут вам доверять... скорее всего придется провести предварительную уборку двора, показав, как вы можете работать. Также можно придумать название вашей организации, типа "Общество защиты окружающей среды г. Грязного", чтобы в глазах людей вы выглядели сущими ангелочками (беря деньги лишь, чтобы окупить минимальные расходы и затраты на работу) - вами еще и гордиться будут (и правильно). Прямо "Тимур и его команда 20 лет спустя" :).

Конечно же, еще много тонкостей нужно будет учесть перед началом этой работы - но то, что это 100%-ый метод заработка, по-моему, доказывать сейчас уже никому не надо. Не нужно доказывать (я надеюсь), что ваша работа принесет много приятного и жителям родного города... не буду уж говорить, сколько пользы вы принесете природе. 

СКЛЕИВАНИЕ КОНВЕРТОВ
Автор: Нелли Федосенко
E-mail: biz-home@mail.ru 

Недавно мне пришло письмо от читателя:
"Извиняюсь за беспокойство, но вот вопрос возник (к сожалению у меня нет полного доступа в Internet - только E-Mail, поэтому не могу посмотреть на сайте): не было ли предложений по поводу клейки почтовых конвертов? Меня конкретно интересует: из чего и как делается клей, который надо лизнуть для того, чтобы заклеить конверт".
Очень давно (когда у меня не было никаких источников дохода) меня тоже интересовал вопрос склеивания конвертов. И особенно вопрос - каким клеем намазать верхний клапан, чтобы клиенту удобнее было конверт заклеивать? Тогда я так и не нашла на него ответа.

В моем городе есть фирма, которая занимается полиграфическими услугами и, в частности, изготовление фирменных и просто чистых конвертов. Первой моей мыслью было - узнать в самой фирме, чем они смазывают клапан конверта. А потом я подумала: если существует фирма, которая на специальном оборудовании изготавливает конверты, куда мне с ней соперничать? У этой фирмы уже есть раскрученное имя, постоянная клиентура, материалы по оптовой цене, отличное качество. Кому я смогу продать свои конверты? У нас и почта их довольно вяло продает, хотя почте сам бог велел конверты продавать. Население мало пишет писем - довольно дорого, а фирмы, занимающиеся почтовой рассылкой, вряд ли будут покупать самодельные конверты.

И даже если вы найдете некоторую клиентуру, оплата за ваш труд будет копеечной. Маленький разлинованный конверт без марок на нашей почте стоит 50 копеек. Пусть даже стоимость материалов составит 20 копеек, ваш доход с одного конверта - 30 копеек. А сколько конвертов вы сделаете за 1 час работы? Я думаю, не больше десяти-двадцати. 3-6 рублей в час! Я думаю, такой заработок не годится для мужчины. Оставьте эту работу пенсионерам и инвалидам.

Я использую много конвертов в своей работе (правда, они немного побольше - формата А5 и А4). Мне их клеит знакомая женщина, которая живет на одну пенсию. При этом она их не раскраивает из бумаги, а только складывает из готовых образцов и склеивает где нужно. За свой труд она получает: 20 копеек - за конверт формата А5, и 40 копеек - за конверт формата А4. Так вот, она мне сказала, что бутылки легче собирать, чем зарабатывать на склеивании конвертов.

Но если вы все-таки хотите попробовать свои силы на этом поприще, даю вам совет Андрея Выборнова (vanand@mail.ru) о приготовлении специального клея для заклеивания верхнего клапана конверта:

Рецепт 1. Размягчают в воде 18 г столярного клея, прибавляют 9 г гуммиарабика (можно заменить смолой с вишни или терна), 36 г леденца или сахара, причем оба вещества должны быть предварительно растворены в 72 г воды. Потом, постоянно помешивая, кипятят до тех пор, пока масса не сгустится. Клей обладает необыкновенной прочностью, но сложен в изготовлении.

Следующий рецепт гораздо проще и потому предпочтительнее.

Рецепт 2. Размягчают в воде, а затем растапливают в водяной бане 1 часть столярного клея. Затем добавляют в него 1 часть сахара. На все это необходимо добавить одну часть воды. По-моему, этот состав нужно наносить на конверт горячим и
высушивать в тени (иначе конверт покоробится).

Рецепты взяты из книги Г.Г. Бродерсена "Справочная книга для техников, химиков и кустарей" М.-Л. Госиздат, 1931.
Спасибо Андрею за подсказку.

КАК ЗАРАБОТАТЬ ПЕРЕВОДЧИКУ?
Автор: Андрей Выборнов
E-mail: vanand@mail.ru 

Н.Ф.: Работа переводчиком с иностранного языка - самая подходящая для домашнего бизнеса. Поэтому очень много мне пишут людей, знающих иностранный язык, с просьбой помочь найти им работу. Но наличие такого большого количества знающих иностранный язык приводит к большой конкуренции, и трудности для каждого индивида в отдельности найти подходящую работу. Что делать? Передаю вам совет специалиста Андрея Выборнова:

Эффект сейчас дает не обладание каким-либо ценным навыком (в данном случае владение иностранным языком), а соединение двух разных навыков. Приведу один пример. 

Реконструкция нашего завода ведется под руководством американцев. Практически вся документация на английском языке. Естественно, нанят большой штат переводчиков. Большиство закончили факультет иностранных языков педагогического института и специальных технических знаний и навыков не имеют, а поэтому переводят в основном вспомогательные материалы, не сильно насыщенные технической спецификой. Соответственно и зарплата их составляет от 1500 до 2500 рублей в месяц.

Но есть два переводчика, которые занимаются переводом технической документации и чертежей. Их оплата - $50 за лист чертежа. Английский они знают не лучше других, а всего-навсего умеют читать строительные чертежи (этому обучают на 1-2 курсе любого технического ВУЗа) и владеют Автокадом (программа такая, осваивается за пару месяцев).

Разница в оплате колоссальная : 60-70$ и 2000-3000$ в месяц. Такой эффект дает соединение двух разных навыков. 

Большинство владеющих иностранным языком пытаются либо стать переводчиком, либо занимаются репетиторством. Это создает огромную конкуренцию и серьезно снижает цены на эти услуги. А всего-то нужно найти незанятую нишу, освоить какой-нибудь дополнительный навык и спокойно зарабатывать нормальные деньги. 

Это, кстати, касается не только владения иностранным языком, но и многого другого. 

ИНСТРУКЦИИ К БЫТОВОЙ ТЕХНИКЕ
Автор: Андрей Выборнов
E-mail: vanand@mail.ru 

На этот раз расскажу очень простую историю, без всяких изюминок и интриги. Зато все легко реализуемо, и реализовано на этот раз мною самим.

Если внимательно почитать "Закон о защите прав потребителей", то в нем можно найти интересную статью, обязывающую производителя и продавца бытовой техники предоставлять покупателю подробную инструкцию по эксплуатации бытовой техники на русском языке. Тем не менее, где-то процентов 40 бытовой техники таковой инструкции не имеют. У нас в городе это относится практически ко всем продаваемым фотоаппаратам, зарядным устройствам и светильникам. Это - нарушение законодательства. Сейчас я, может быть, вызываю ехидную усмешку продавцов бытовой техники, но такая ситуация, в первую очередь, ставит в щекотливое положение их же самих. Мало того, что при обнаружении этого нарушения придется платить штрафы, но и любой покупатель, купив дорогостоящий прибор, может при отсутствии инструкции на русском языке сделать с ним все, что угодно, а потом, на совершенно законных основаниях потребовать замены или ремонта покупки. Любой суд будет на его стороне.

В 1996 году, когда появился этот закон, я обошел несколько продавцов бытовой техники и предложил им сделать перевод и изготовить оригинал-макет инструкций к этой технике. Я немного владел английским, у меня в распоряжении был компьютер и лазерный принтер. Практически от всех продавцов я получил заказы и неплохо заработал.

Сейчас заказы найти сложнее, но если постараться, то можно. Вряд ли это может стать самостоятельным бизнесом, но в качестве приработка подойдет. На данный момент цены у меня такие: 30-50 рублей - перевод и изготовление оригинал-макета небольшой одностраничной инструкции, 200-500 рублей - перевод и изготовление оригинал-макета большой инструкции к сложному бытовому прибору (телевизору, видеомагнитофону). Для желающих изготовляю небольшие партии инструкций, но цены в данном случае делаю заведомо больше, чем обычно берут за ксерокопирование. Очень облегчает работу сканер. Не нужно рисовать схемы и картинки, остается только заменить текст.

Главным моим козырем является то, что выполняю всю работу от начала до конца и сдаю нужный клиенту результат за вполне приемлемую цену. Ему не нужно связываться с переводчиком, типографией и т.д.

Сейчас у меня есть еще одна аналогичная идея. Дело в том, что большинство компьютерных комплектующих продается вообще без каких-либо инструкций. Обычно в комплект входит само устройство и CD с драйверами к нему. Так гораздо дешевле. Но множество владельцев компьютеров - "чайники". Они запросто могут сжечь устройство, неправильно подключив его, несмотря на то, что большинство устройств неправильно подключить практически невозможно. Я думаю, что серьезные компании, торгующие компьютерной техникой, вполне могли бы сотрудничать с человеком, который взялся бы изготовить инструкции к таким устройствам - подробнейшие инструкции для "чайников".  

УМЕНИЕ БЫТЬ "НУЖНЫМ ЧЕЛОВЕКОМ"
Автор: Виктор Магер
E-mail: crime@hotmail.ru
Сайт: http://www.Russia-OK.com

Среди всяких разных бизнесов есть прослойка частнопрактикующих специалистов. Особенностью их бизнеса обычно является то, что к ним, как правило, обращаются по знакомству, по рекомендации и т.д. Другими словами - это врачи, адвокаты, маклеры и т.д.

Так вот, в большинстве случаев вы с легкостью сможете получить свои комиссионные, если займетесь рекомендацией таких специалистов своим друзьям и знакомым. Ничего особо сложного тут нет, нужно просто определить свой список таких специалистов - адвокат, врач или - сантехник, штукатур и т.д. - и при случае упоминать. Например, у какого-либо вашего знакомого что-то случилось, позвоните и между делом порекомендуйте...

Идея, конечно, проста и очевидна, да вот только, как правило, недейственна из-за того, что к ней относятся не творчески. Конечно, если вы будете просто говорить, что вот есть хороший специалист, он Светке "красиво" сделал, то ваши знакомые быстро закончатся, а те, которым действительно что-то и было нужно, будут в дальнейшем обращаться и без вашей помощи, напрямую... 

Секрет успеха тут в творческом отношении, - дескать, есть у меня приятель, я с ним вечерком о тебе переговорю, ну что б знаешь к тебе не отнеслись как будто ты с улицы пришел... Ну, или немного по-другому, важен принцип. Если еще и ваш специалист немного подыграет - да-да мне о вас Оля говорила, очень просила за вас... - успех гарантирован.

Вы станете не менее нужным, чем сам специалист, и со временем с удивлением узнаете, какими сложными путями люди будут стремиться переговорить с вами. И в этом нет ничего удивительного - в человеческой природе так и заложено: люди хотят, чтобы к ним относились уважительно, и все смутно понимают что только деньгами это купишь... Вот и хотят на приеме у специалиста быть людьми от Светы, Миши, Кати...

Ну, наконец, о главном - работает ли эта идея? Да! Работает - я сам являюсь адвокатом, и выплачивая очередное вознаграждение своему давно потерявшему работу бывшему однокласснику, который довольно регулярно приводит ко мне клиентов, в разговоре с ним узнал, что никакой работы он уже и не ищет... У него есть я - адвокат, детский врач, мануальный терапевт, и мастер по ремонту "золотые руки" - и все... Этого вполне ему достаточно для безбедной жизни.

ИСПОЛЬЗУЯ ВОЗМОЖНОСТИ ИНТЕРНЕТА
Автор: Сергей

Может быть это предложение и не подходит в категорию "Домашний бизнес", но я все же расскажу, как мне удалось слегка подзаработать за счет того, что у меня есть Интернет, а у других в моем городе его нет.

Как-то я наткнулся на сайт http://www.webcenter.ru/~prokomp , на котором продают телефоны и АОНы (автоматические определители номера) наложенным платежом. Я живу в г.Спасск-Дальний (это Приморье), и цены на АОНы у нас достаточно высокие. А на этом сайте предлагалась партнерская программа, где обещали 10% от стоимости АОНа, который я закажу для своих знакомых. Я вообще-то не поверил, но заказал для себя один АОН - и представьте, через 2 недели получил - без предоплаты! Аппарат оказался отличным, цвет правда, не совсем тот, что я хотел.

После этого я со спокойной совестью заказал для моих родственников и друзей, не имеющих Интернета, еще 3 штуки. И они их тоже получили, а мне прислали почтовым переводом, как и обещали, 162 рубля, правда, вычли 8% за перевод. А всего-то я похвастался своим друзьям, что получил через Интернет хороший аппарат дешево.

Отсюда правило - Интернета в России должно быть много, он помогает нам зарабатывать ! :))

ТЕАТРАЛИЗОВАННЫЕ ПОЗДРАВЛЕНИЯ
Автор: Михаил Телицын
E-mail: work@stalker.kirov.ru 

Однажды организуя фирму, проводящую психологические тренинги для сотрудников организаций, я познакомился с актерами местного драмтеатра. (Участие актеров значительно оживило бы тренинги. С помощью их актерского мастерства можно прорабатывать реальные жизненные ситуации.) 

Так вот, возникла идея театрализованного поздравления родных и близких, также любых других людей.

Я поместил объявление в местную газету "Из рук в руки": "Театрализованные поздравления родных и близких". Заранее договорился с актерами на таких условиях - 300 руб. за час работы 2-х актеров (мужчина и женщина) с костюмами клоунов, гитарой, флейтой, со множеством разных конкурсов.

Позвонила женщина и пригласила нас на День Рождения к малышу 6 лет. Она согласилась с суммой в 400 руб., и мы приехали в назначенное время. Я получил деньги и оставил актеров веселить кучу детей и взрослых. Прошел час, я зашел за актерами, но румяные дети и довольные взрослые активно участвовали в проводимых конкурсах... Я думаю, им понравилось.

Так же можно поздравлять сотрудников фирм, используя необычные, стрессовые сценарии (Фильм "Игра", к сожалению автора не помню), например:
День рождения
- выясняются основные темы, волнующие человека, его мечты
- разрабатывается сценарий
- готовится группа актеров
- разыгрывается спектакль на рабочем месте, дома, по дороге на работу, домой.

Возможные сценарии:
1. С утра в по дороге на работу нарядного именинника (-цу), который пользуется общественным транспортом, встречает шикарный авто с водителем и сотрудницей(-ком)  (далее Сопровождающей) (случайно проезжают мимо), подсаживают с собой. Вдруг на ранее назначенном месте у большой лужи, далеко от автобусных остановок авто останавливается. Водитель начинает нервно рыться в двигателе, просит сотрудника вылезти из машины помочь в ремонте (заранее выяснить информированность сотрудника о ремонте автомобилей). Вдруг по луже проезжает автомобиль и обрызгивает с ног до головы сотрудника. Ехать на работу в таком виде нельзя, одежда грязная, настроение упало. Но тут авто заводится. Сопровождающий предлагает заехать к одной знакомой, т.к. все равно едут к ней по пути и очень торопятся, у нее почистят одежду или потом, освободившись, отвезут обратно домой. Под этим предлогом привозят именинника в известный салон, где всех встречает руководитель фирмы, поздравляет с Днем рождения и предлагает за счет фирмы сменить (откорректировать) имидж, обновить одежду!

2. За несколько минут до обеда на рабочее место заваливается толпа цыган, начинают орать, наводить беспорядок, приставать к имениннику, как назло все сотрудники куда-то делись, работы море, телефоны звонят, это продолжается до тех пор, пока человек не потеряет самообладание. Тут заходит директор с охраной и милицией и резко всех уводят. Сотрудник медленно приходит в себя. Кто-то приглашает передохнуть и заводит сотрудника в какое-либо просторное помещение, где его ждут весь коллектив с толпой цыган-актеров. Далее следуют Поздравления, Подарки, Представление цыганского коллектива.

Вариантов нестандартных ситуаций можно придумать множество. 
А для тренингов персонала можно пригласить актеров, которые разыграют на рабочем месте без предупреждения всевозможные ситуации.

ИСПОЛЬЗУЯ ВОЗМОЖНОСТИ ИНТЕРНЕТА-2
Автор: Валерий Земляновский

Хочу предложить идею бизнеса.
Итак, я живу в поселке городского типа с населением 30 000 человек, часть из них имеют компьютеры, также у нас есть целых три игровых клуба на персоналках.

Однако в поселке CD не продаются или продаются старые и по высоким ценам (95 - 115 руб.). До ближайшего города, где есть нормальные компакты - 500 км. И поскольку я всегда пользовался интернет-магазинами, я решил заняться продажей лицензионных дисков по относительно низкой стоимости. Скачал прайсы, немного их подправил (в графе - цена :) ) и разнес по клубам.

На сегодняшний день я ежемесячно имею заказы, сумма которых свыше 1 тысячи рублей, из которых 250 рублей с 1 тысячи - мои комиссионные. Я думаю, что 250 - 750 рублей в месяц - это довольно неплохо.

ИЗДАНИЕ ЭЛЕКТРОННОГО БЮЛЛЕТЕНЯ
Автор: Винс Имери
Источник: книга "Как сделать бизнес в Internet"

Это достаточно очевидный для большинства пользователей Internet бизнес, однако он достоин упоминания хотя бы из-за своей простоты. Вы являетесь экспертом в какой-либо области? Тогда вы можете зарабатывать деньги, издавая в сети Internet тематический бюллетень.

Дэвид Скотт Льюис издает ежемесячный бюллетень НОТТ, имеющий в сети Internet около 40.000 подписчиков. Бюллетень распространяется бесплатно, а деньги Дэвид получает от фирм, публикующих в нем свою рекламу. Издание такого бюллетеня обходится чрезвычайно дешево, так как не приходится тратиться на бумагу, набор и рассылку. Все, что вам приходится оплачивать, - это стоимость подключения к Internet.

Естественно, для создания финансово успешного бюллетеня необходимо затратить немало усилий. Вы должны выбрать область, в которой ощущается дефицит информации, и источники необходимых сведений. Вам также потребуется способ поиска и привлечения подписчиков. При выборе тематики бюллетеня ориентируйтесь на демографические данные о пользователях сети.

ЮРИДИЧЕСКИЕ УСЛУГИ ЧЕРЕЗ ИНТЕРНЕТ
Автор: Ярослав Рябинин
E-mail: yaroslaw@gazinter.net
Сайт: http://www.yaroslaw.com

Не предлагаю что-то новое, просто расскажу немного о своей работе - если кто-то хотел сделать так же и засомневался - пусть уверенно начинает. Это не просто идея - она работает.

Моя специальность - юрист. Специализация - предупреждение мошенничества, юридическое обеспечение безопасности сделок.

Основные заказы - экспертиза договора. Это означает, что клиенту предлагают сделку - он пересылает документы мне. Я их анализирую и рекомендую изменить некоторые пункты, иногда объясняю, что в договоре заложена возможность неисполнения обязательств, то есть обратиться в суд за восстановлением нарушенного права будет невозможно. Бывает, что в тексте есть положения, противоречащие законодательству - зачастую разработчик документа специально закладывает в текст такое ограничение своего права - и оно не будет иметь силы. Много и других любопытных способов обмана встречается.

Обычно представляют торговые сделки либо соглашения о партнерстве. Все это, по возможности подробно, буду излагать на своем сайте.

Разработка договора - понятно, объяснять не нужно.

Такой бизнес может организовать любой хороший специалист.
Практически 100 % работы - наедине с документом. В большинстве случаев этим и исчерпывается. Для перехода в такой режим работы вложений не нужно - только знания и терпение.

Первый этап - на компьютерах клиентов (если совсем уж мало средств).

Второй - на своем, документы сдаются "на бумажных носителях" (так работает большинство).

Третий - документы принимаются, обрабатываются, и отправляются затем посредством e-mail.

Клиенты найдены пока "вживую", личное общение не исключено, в том числе для расчетов, но даже в одном городе самая быстрая переброска документации - через сеть. Добавим, что документ в текстовом формате при необходимости (хотя бы изменить дату, или реквизиты...) всегда может быть легко подредактирован клиентом, в отличие от факса.

Четвертый - на связь по сети выходит незнакомый, и иногда неизвестно где находящийся клиент. Работа выполнена, поступление оговоренной суммы на счет проверено, документы отправляются клиенту.

Сколько можно заработать... экспертиза стоит 50 долларов США, разработка договора - 100 - 150, анализ судебного дела - 100. Скажем так: двух договоров в месяц уже достаточно для существования. 

Наверно, немаловажный вопрос - сколько на это потребуется времени. С последнего места работы я уволился три года назад, сразу зарегистрировался, через год вышел в Интернет.

Перспектива одна - увеличение числа клиентов, ведь при таком режиме можно очень много сделать - не нужно договариваться о встречах, тратить время на дорогу. Но главное преимущество - это даже не просто домашний, а бизнес, который следует за Вами - можно работать в любом месте, где только есть телефонная розетка. В прошлом году я отдыхал на юге - мои клиенты даже не заметили этого. Да, еще маленький нюанс - для получения денег от клиентов нет надобности приезжать в свой город - достаточно завести международную пластиковую карточку.

ТУРИСТИЧЕСКОЕ ИНТЕРНЕТ-АГЕНТСТВО
Автор: Хуторянин
E-mail: avut@null.ru 

Я очень люблю отдых на природе, любой - будь то рыбалка, сбор грибов, просто хорошая компания или что-то другое. И таких любителей миллионы. Вот я и подумал: а ведь этот вид, назову его "дикого", туризма практически не развит.

На рыболовных и туристических сайтах не часто, но встречаются объявления типа: "Возьмите на рыбалку, в пределах 150-250 км от Москвы" или "Ищу компанию, которая возьмет меня на неделю-другую с палаткой на реку", или что-то наподобие этого.

Идея - создать сайт, который будет интересен туристам, рыболовам, охотникам, а на сайте предложить некий набор услуг (встреча, транспорт, обеспечение продуктами и др.) для желающих отдохнуть на природе.

Я, кстати, знаю, что немцы приезжают в наши охотконторы, платят по 3-5 тысяч марок только за то, чтобы поохотиться на медведя. Результат охоты не имеет значения, лишь бы был медведь (ну прямо как в кино:))). И даже при удачной охоте они не получают ни мяса, ни шкуры. Одно удовольствие. Возможно сотрудничество с такими охотконторами: поиск клиентуры для них через интернет и получение своих комиссионных. А вы видели как эти бедные иностранцы рыбачат: поймали рыбку, быстренько взвесили и тут же отпустили обратно в реку? И никакого аромата от свежей ухи...

На сайте можно будет выложить фотографии и описание мест отдыха.

Короче это - идея. А вот как ее воплотить в жизнь - это еще вопрос. Но, очень много НО...
Нужен бесплатный (хотя бы вначале) хостинг: быстрый, поддерживающий CGI и иже...
Нужна команда, как для создания сайта, так и для работы с туристами. В одиночку такое дело не вытянуть.
Ну и много других вопросов, требующих решения.

Если кто-то заинтересуется моей идеей и захочет ее обсудить - пишите.
Возможно объединить несколько регионов в одно "Туристическое интернет-агентство".
У меня также просьба откликнутся всех, у кого есть или появятся мысли на эту тему, у кого уже есть подобный опыт, у кого есть опыт в организации туристических походов, в общем - всех желающих.

И еще - если у кого-то есть, или кто-то знает, где в рунете можно найти подробную карту реки Волги на границе Ярославской и Костромской областей - сообщите, буду очень благодарен.
И последнее: если у кого-то есть желание воспользоваться моим предложением и отдохнуть на берегу Волги (г. Кострома) - пишите.

ЖУРНАЛЫ НАПРОКАТ
Автор: Сергей Ефимов (г.Чита)

Сегодня на работе вспомнил одну идею, которая очень успешно работает на Западе. Суть такова:

Берете дорогой журнал (например о моде или авто) и за 70% стоимости относите первому клиенту. Через неделю или раньше забираете у первого и относите второму, с него уже берете 50% от стоимости. Еще через неделю относите третьему клиенту - за 30%, и так далее. Журнал, в отличие от газет, не теряет своей актуальности в течение месяца, не теряет он свежести, для многих, и на следующий месяц. Я сам бы с удовольствием почитал рыболовные журналы за 20-30% от стоимости.

Время нахождения у одного клиента и процентная ставка зависит от конкретного случая.

Это не может быть большим прибыльным делом, но если за это взяться почтовому работнику, с его небольшой зарплатой, или тому, кто подрабатывает доставкой бесплатных газет, адресной рекламой, - то найдя в ближайших домах, или на своем участке круг желающих, и выяснив их платежеспособность, строите свой бизнес по правилу - если желающих много, а платить они могут мало, то давайте журнал на 3-4 дня в одни руки, ну скажем за 30% от стоимости. Если клиенты платежеспособны, то по схеме, как в начале письма.

И последнее, если в конечном итоге журнал останется у вас, то можно собрать годовую подписку и в дальнейшем продать или оставить у себя. 

ВЫРАЩИВАНИЕ ПЕРЕПЕЛОВ
Автор: Борис Коваленко
E-mail: mailto:bvk_krp@mail.ru
Сайт: http://perepel-k.narod.ru/ 

Хочу поделится своим опытом в домашнем бизнесе.

Многие читатели содержат домашних птиц - канареек, попугайчиков и др. А я предлагаю держать японских одомашненных перепелов - птичек аналогичных по размеру, и, следовательно, требующих таких же площадей для содержания. Но разница заключается в том, что они могут не только обеспечить семью потребностью в яйцах, но (при наличии соответственного количества) и приносить доход.

Приведу пример: Для размещения клеток, в которых можно держать 100 перепелов, требуется 0,5 кв. м. площади пола (при размере клеточной батареи 100х50 см). Такое место можно найти в любом подсобном помещении частного дома или даже на балконе городской квартиры. В среднем за месяц домашняя перепелка сносит 22-23 яйца, а корма съедает 20-30 г в день. На месяц 100 перепелкам нужно около 90 кг корма. За это же время они снесут 2200-2300 яиц.

А далее считаем экономическую эффективность (я беру рыночные цены на корм и перепелиные яйца по Краснодарскому краю, в других регионах цены могут быть другими). Итак, стоимость одного килограмма корма в среднем равна 4 руб./кг, рыночная стоимость одного перепелиного яйца 1 руб. Тогда затраты на корм составляют 4 руб. х 90 кг = 360 руб., стоимость снесенных яиц 1 руб. х 2200 шт. =2200 руб, чистая прибыль 2200 - 360 = 1840 руб. в месяц. Вот такие они, золотые птички.

Ну, а о пользе перепелиных яиц сложены легенды, поэтому при их реализации у Вас проблем не должно возникнуть.

И в заключение: для тех, кто заинтересовался этой идеей, может многое узнать о разведении перепелов на сайте http://perepel-k.narod.ru/ . Там же можно заказать авторское справочное пособие с рекомендациями по выращиванию перепелов.

КОМПЬЮТЕРНАЯ ПОМОЩЬ
Автор: В.Суслов
E-mail: mailto:tandem@mari-el.ru

Не поручусь за город, но в поселках типа райцентра есть возможность заработать двумя способами.

1. При наличии компьютера и доступа в интернет можно добывать небольшие программульки (Бухгалтерия, делопроизводство, офис) и предлагать их за небольшую плату клиентам, в них нуждающимся. Предположим, печать платежных поручений в небольших организациях - всегда проблема. Ставить ради этого 1С-бухгалтерию нет смысла. Бывая в таких организациях и фирмах, я им предлагаю свои услуги по установке таких программ. После того, как в общих чертах поясню работу программы, они начинают давать "на гора" документы, но сталкиваются с проблемой использования. Вот тут и заходит разговор об обучении. Можно заключить договор с 5-10-15-ти организациями на установку подобных программ и обучению. На круг получается неплохо.

2. Есть масса желающих научиться работе на компьютере, но средств не хватает для обучения на солидных курсах. Кроме этого, не все курсы качественно ведут подготовку, примером может служить то, что после изучения прикладных программ типа лексикона, люди с удостоверением переучиваются на Word-97. Кроме этого, есть такая форма, как обучение по месту работы и настройка компьютера под определенные цели, а это тоже оплачиваемый труд.

По обоим пунктам, если подойти грамотно и корректно, руководители согласны заключить договора. Для руководителя сумма смешная, а для работника суммируется приличное количество договоров, а следовательно, и сумма. 

ОРГАНИЗАЦИЯ ВИДЕО-ЗВУКОВОЙ СВЯЗИ В БОЛЬНИЦЕ
Автор: Валентин
E-mail: mailto:prokomp@online.ru
Сайт: www.myidea.da.ru 

Маленький бизнес, которым я занимался несколько лет, пока не переключился на другой:

Организуйте видео-звуковую связь между посетителем и пациентом в больнице, где непосредственный контакт между ними по какой-либо причине невозможен. Например, в роддоме или в инфекционном отделении. Делается это просто - договариваетесь с главврачом, устанавливаете в отделении больницы маленький монитор с телекамерой и аудиодомофон. То же самое устанавливаете в приемной, и предоставляете возможность посетителю поговорить и увидеть пациента. Оплата поминутная.

Вложения средств окупаются за 1-2 месяца при правильном выборе больницы. Лучше всего устанавливать в роддоме - в течение первых трех дней, когда женщина еще не может выходить из отделения, а родственникам хочется увидеть новорожденного. Они с радостью платят за возможность увидеть его (новорожденного) хотя бы на экране монитора. 

Для человека с техническим образованием установка этой системы не вызовет никаких трудностей. Оборудование маленькое, много места не занимает, увидеть его (кроме видеомонитора) можно на www.myidea.da.ru .

ВНЕДРЕНИЕ УСЛУГИ ПО КОМПЬЮТЕРНОМУ ПОДБОРУ ПРИЧЕСКИ В ПАРИКМАХЕРСКИХ ВАШЕГО ГОРОДА
Автор: Владимир
E-mail: mailto:zaitsev_v_a@mail.ru

 HYPERLINK "mailto:prokomp@online.ru" 

Решил поделится собственной идеей. Надеюсь, она будет одной из достойных. 

Сразу хочу отметить, что для ее реализации потребуются материальные вложения, хотя у многих людей необходимая техника наверняка есть дома.

Итак, я живу в небольшом областном городе с населением примерно 150 тыс. человек. После кризиса в августе 1998 года нам перестали платить зарплату и нужно было чем-то кормить семью. Что я сделал: обновил свой 386 компьютер на подержанный Pentium-100 за 2,5 тыс.руб., добавил ОЗУ - 32 МБ за 700 руб., купил с рук цветной принтер за 1 тыс.руб., взял у друга видеокамеру на время (после 2-х месяцев работы купил опять же с рук собственную за 4 тыс.руб.) и TV-тюнер (сейчас он стоит порядка 1 тыс.руб.). Съездил на рынок и купил диск "Cosmopolitan'98" за 30 руб.

Кто не догадался, описываю, что дальше. Составляете красивое коммерческое предложение с фотографиями с диска. Идете по всем парикмахерским города или только по знакомым. И говорите, какими преимуществами будет обладать директор этого заведения по отношению к конкурентам. А именно: дополнительная современная услуга по подбору прически, например за 30 руб., при этом бесплатная фотография (на принтере) по которой тут же в салоне сделают прическу и которую клиент заберет с собой, чтобы потом по ней делать стрижки в дальнейшем. И т.д.

Условия оплаты Ваших услуг зависят от Вашей фантазии и знания законодательства. Для этого совсем не обязательно становиться предпринимателем. Это может быть договор аренды, трудовой договор или что-то в этом роде.

Еще раз повторюсь, в небольших городах такого вида деятельности может не быть до сих пор, ну а в крупных наверняка уже давно все занято. Важно быть первым и не забывать о значении рекламы вашей новой услуги - на первых порах можно и самому расклеить объявления по городу (если санэпидемстанция разрешит).

Ну а эффект у меня был такой: примерно за полтора года заработал на автомобиль ВАЗ-21083 1993 года выпуска.

ПОСРЕДНИЧЕСТВО В ПЕРЕВОДАХ С/НА ИНОСТРАННЫЕ ЯЗЫКИ
Автор: Нелли Федосенко
E-mail: biz-home@mail.ru 

Работать переводчиком через Интернет - один из очевидных способов зарабатывать деньги. Это очень просто. Вы получаете через e-mail заказы на перевод с того или иного языка, а также оплату (любым способом), в ответ пересылаете уже переведенные тексты.

Но чтобы зарабатывать таким способом, нужно как минимум быть хорошим переводчиком. Затем нужно быть web-дизайнером, раскрутчиком сайтов... Либо иметь значительные средства, чтобы нанять соответствующих сотрудников, которые сделают и раскрутят для вас сайт.

Увы, очень редко такие способности умещаются в одном человеке. Даже чтобы быть просто переводчиком, нужно несколько лет вложить в знания иностранного языка, да еще тратить остальное свое время на поддержание себя в хорошей переводческой форме.

Отказаться от такого вида заработка, как переводы, только из-за того, что вы не знаете иностранного языка? Ну уж нет!

Поступим по-другому. Я думаю, в Интернете существует множество переводческих фирм. Большая конкуренция среди них порождает постоянный спрос на новых клиентов. Вы будете зарабатывать на посредничестве - на поиске клиентов для переводческой фирмы. Я думаю, вам не составит труда найти новых клиентов для одной из таких фирм. 

Но сначала нужно найти подходящую фирму. Не смотрите на то, что фирм много. Из великого множества родственных фирм вам нужно найти только одну фирму, с которой вы и будете работать. Выберите фирму с самыми приемлемыми ценами, с самым большим выбором иностранных языков, которые фирма способна переводить, а также очень важный момент - установленные сроки перевода с/на иностранный язык. Вам нужна фирма, которая делает переводы быстро. И еще один важный момент - эта фирма должны быть откликаемой, то есть ответственные сотрудники фирмы должны быстро и четко отвечать на все ваши вопросы по e-mail. Это легко проверить. Самый верный способ проверить надежность и откликаемость фирмы - это забросать ее каверзными вопросами. Фирма, которая всегда готова выполнять свои обещания, ответит на каждый ваш запрос, даже на нелицеприятный.

Следующий этап - найти клиентов. Их можно найти везде. Это и студенты ВУЗов, и девушки, желающие переписываться с иностранцами (см. идею "Знакомства через Интернет" - http://www.homebusiness.ru/ideas/08.htm ). Это и авторы сайтов, которые хотели бы сделать свои сайты многоязычными (очень актуально в наше время!), а также исследователи иноязычного Интернета (типа меня), которые находят в иноязычном (в моем случае - англоязычном) Интернете массу ценной информации, но у которых нет времени переводить эту информацию со словарем. 

С вашего клиента вы возьмете сумму, чуть большую той, что берет выбранная вами в Интернете фирма за перевод. Оформите заказ на себя, оплатите услуги фирмы. Разницу между суммой, которую вам заплатил клиент, и оплаченной фирме за перевод, оставите себе.

Что мне нравится в этой идее - не нужно напрягать мозги. Составьте однотипное объявление - "Переводы с/на любые иностранные языки" и разместите его во всех газетах бесплатных объявлений вашего города, и даже на столбах, а также в вестибюлях школ, институтов - и ждите клиентов.

Ваш успех начнется с вашего первого клиента. Удовлетворенный первый клиент обратится к вам еще не раз и приведет к вам своих друзей, знакомых, коллег по работе. 

Чтобы  вы прямо сейчас смогли попробовать себя в этом бизнесе, дам вам адрес одной известной переводческой фирмы, которая не только переводит с десятка иностранных языков (и обратно), устанавливает невысокие цены за свои услуги, но также может предложить вам партнерскую программу. Участвуя в этой программе, вы можете получать от фирмы 7 процентов от суммы, оплаченной клиентом за перевод. Фирма называется Бюро переводов Papyrus Translations ( http://papyrus.agava.ru ), а более подробную информацию о партнерской программы вы можете прочитать на следующей странице: http://papyrus.agava.ru/affiliate.html .

Честное слово, я бы обязательно опробовала бы этот вид деятельности, если бы у меня было свободное время...

СЛУЖБА ВИДЕОТЕЛЕФОНОВ ЧЕРЕЗ ИНТЕРНЕТ
Автор: Александр Казанцев (г.Чайковский)
E-mail: kazancas@permonline.ru

Идея проста и элементарна. 

Все знают о видеотелефонах. Многие хотели бы не только поговорить со своими родственниками, но и увидеть их. Почему бы не организовать Службу Видеотелефонов через Интернет? 

Нужно всего лишь компьютер, WEB-камеру и канал хотя бы на 33600 плюс помещение для работы. Также нужно организовать связь с теми, кого вызывают. Ну, сделать это по электронной почте плюс курьер в городе - я думаю, не составит труда. Самое главное - организовать сеть таких пунктов в городах России и Зарубежья.

У нас в области (Пермская) услуги видеосвязи стоят 10 руб./минута + межгород.

А посчитайте ваши затраты: Интернет в час стоит в среднем 30 рублей, максимум 60 руб. Установив за минуту 10 руб., за час вы получите 600 руб. прибыли. Вычтите ваши затраты - и примерно 200 руб. в час - ваши.

Кто хочет развить этот проект - присоединяйтесь. Пишите мне по адресу mailto:kazancas@permonline.ru .

ИЗГОТОВЛЕНИЕ МАЛОФОРМАТНОЙ ПОЛИГРАФИЧЕСКОЙ ПРОДУКЦИИ
Автор: Виталий
E-mail: lenly@chat.ru

Я выпускаю очень дешевую полиграфическую продукцию, небольшие полноцветные визитки, календари, этикетки и др.

Идея состоит в следующем. Крупные полиграфические фирмы, которые занимаются полноцветной печатью, могут напечатать самый маленький лист А2 формата. А большинство клиентов заказывают меньшие форматы. Поэтому при печати на 1 лист стараются вставить как можно больше различных заказов. Но в результате, на печатном листе, очень часто остается свободное место, которое пропадает зря, и ничего не стоит для изготовителя, т.к. это уже включено в цену продукции. 

Я договорился с 6-ю фирмами, которые занимаются офсетной печатью, что при наличии свободного места я смогу туда вставлять свои заказы, за символическую плату. Сам я хожу по фирмам и предлагаю дешево напечатать цветные полноцветные визитки, ценники, календари, этикетки и др. Цена у меня, естественно, самая низкая в городе.

Единственная проблема - это сроки изготовления, потому что приходится ждать, когда появится свободное место в тираже. И ограничения по размеру, т.к. свободного места на листе обычно остается очень мало, где-то размером с визитку, хотя иногда и больше бывает. 

Но моих заказчиков это устраивает, и сейчас я уже имею около 20-ти постоянных клиентов, которые со мной работают и дают стабильный заработок 70-100$/мес., а если еще побегать по городу, можно заработать до 200$, а иногда и больше. 

Если в дополнение к этому самому делать качественный дизайн, то круг клиентов можно значительно расширить.

ТОРГОВЛЯ ПОДЕРЖАННЫМИ СОТОВЫМИ ТЕЛЕФОНАМИ
Автор: Амир
E-mail: mailto:cybtech@mail.ru

Моя идея проста: это торговля подержанными сотовыми телефонами из Европы.

Не секрет, что в Европе, США число абонентов сотовых сетей таково, что свой сотовый телефон имеет каждый 5-й житель, а в расчете на жителей города - это каждый 3-й. В СНГ бум сотовой связи еще только предвидится и вы можете стать его активными участниками.

Потенциальные потребители - это те, кому трубка нужна для разговоров, а не для кича - мелкие бизнесмены, студенты, школьники (!), бухгалтера и руководители госпредприятий, жители пригорода, которым дешевле и проще платить за сотовый, чем проводить телефон. Как правило, все эти клиенты предпочитают "карточные" тарифные планы без абонентской платы.

Схема бизнеса:

1) скупка подержанных трубок в своем городе по объявлениям и доставка их из-за рубежа: из Европы и Азии.
Я предпочитаю аппараты возить из Европы, т.к. народ там с техникой аккуратно обращается, телефоны поставляются не блокированные и не взломанные. Неблокированные трубки подключаются к любому сотовому оператору.

2) Телефоны доставляются через проводников (я плачу 1-2$ с трубки за доставку).

3) Затем во все газеты с бесплатными объявлениями размещается информация о вашем товаре.

4) Делается каталог трубок на основе информации из интернет, чтобы клиенты могли также заказывать аппараты. Возить лучше маленькие легкие и дешевые модели - таков спрос.

5) После начальной раскрутки можно открыть свой торговый салон/отдел или договориться о продаже ваших трубок в салоне с новыми трубками (чтобы не было конкуренции товаров).

Я начинал с 6 трубок и 250$ + 2-3 заказа при обороте в один месяц. Затем перешел на 7-8 и + 3-4 заказа 2 раза в месяц. Сейчас предпочтение отдаю мелкооптовым партиям для местных магазинов.
Ваша норма прибыли не должна быть завышена - не более 15-20$ с трубки.

Трубки лучше возить тех стандартов, которые работают в вашем городе, обычно это GSM и (N)AMPS.

Я могу помочь с поставками трубок - свыше сорока моделей. Посмотреть часть моего каталога можно на http://www.eksi.kz/cell/ . Если кто хочет стать дилером - пишите на mailto:cybtech@mail.ru - я вышлю текущий прайс и обговорим доставку через проводников или как вам удобнее. 

МАШИНЫ ИЗ ЯПОНИИ
Автор идеи: Алексей Ф. (г.Бердск Новосибирской обл.)

У меня друг, не вставая с дивана, зарабатывает приличные деньги по Интернету.

Покупает японские машины на каком-то аукционе прямо в Японии. Японцы, помимо цен, шлют сразу и качественные фото машин. 

Потом купленные машины переправляются через Владивосток в Новосибирск. 

Клиенты тоже ищутся с помощью Интернета (подать в любую газету рекламное объявление сейчас можно прямо по сети). Цены получаются дешевле, чем на рынке, причем машины, понятно, без пробега.

На мой вопрос, "а не боишься ли ты повышения таможенных пошлин на 7-летние машины", он спокойно отвечает, что в основном берут более молодые машины, т.к. какая-нибудь Тойота 97 г./выпуска у него стоит около 5 тыс. баксов. Что в общем-то дешево.

Конечно, в бизнесе участвуют люди и во Владивостоке и в Новосибирске. Но сам друг никуда не ездит, а просто пользуется Интернетом...

СОЗДАНИЕ ИНФОРМАЦИОННОЙ СЕТИ
Автор: Вячеслав (г.Санкт-Петербург)
E-mail: mailto:ermolaev@revival-express.spb.ru  

Приближается период отпусков и путешествий. Многие люди едут в разные города России, чтобы посмотреть город и его достопримечательности или просто хорошо провести время. Я думаю, что они не отказались бы узнать ЗАРАНЕЕ какую-либо информацию о посещаемом городе (объекте). Информация может быть совершенно разнообразной.

Идея состоит в том, чтобы создать сеть по городам России. Агенты могут обмениваться (торговать) информацией и продавать ее клиенту, причем могут это делать сами, по согласованию цен с поставщиком информации или через своего партнера.

Эта информация может быть полезна как простым туристам, так и бизнесменам. Информация может формироваться в общей форме, под конкретный запрос и под индивидуального клиента. Повторяю, информация может быть совершенно разнообразной: от точек в городе, где часто стоят инспектора ГИБДД - до репертуара театров.

Если кого-то заинтересует эта идея - я готов ею заниматься. Я проживаю в г.С.Петербурге.

Прошу откликнуться всех желающих. 

РЕГИСТРАЦИЯ САЙТОВ В ПОИСКОВЫХ СИСТЕМАХ
Автор: Вячеслав Панин
E-mail: mailto:slawa@1ps.ru 

Хочу предложить новый вид заработка на раскрутке сайтов.

Сейчас появляется огромное количество сайтов. И каждый мечтает побыстрее раскрутить его. 

Одним из этапов раскрутки является регистрация в каталогах и поисковиках. Сейчас студии дизайна берут за эту услугу в среднем 1$ за регистрацию в одном каталоге, при этом предлагая зарегистрировать только в 30 каталогах. Вы же можете сделать это в 10 раз дешевле, всего за 0.1$, при этом не нужно обладать опытом в этом деле и тратить на это уйму времени, достаточно использовать специальные средства. Например, на сайте http://1ps.ru/ реализована такая система, позволяющая зарегистрировать сайт в более чем 100 каталогах всего за 1 час потраченного времени. 

Итого, беря за регистрацию в одном каталоге всего 0.1$, регистрируете его в 100 каталогах - получаете 10$, при этом потратив всего 1$ за доступ в Интернет. Получается 9$ чистой прибыли за 1 час работы.

Единственное, что Вам необходимо сделать - это найти желающих зарегистрировать свой сайт в русскоязычных каталогах, что будет сделать очень легко, учитывая такое выгодное предложение.

ЗАПРАВКА КАРТРИДЖЕЙ СТРУЙНЫХ ПРИНТЕРОВ
Автор: Александр
E-mail: mailto:limedance@yandex.ru 

Струйные принтеры на сегодняшний день являются самыми распространенными, но у них есть один недостаток - это дорогие оригинальные картриджи. Но картриджи можно ЗАПРАВЛЯТЬ чернилами.

Вот на этом я и зарабатываю и предлагаю зарабатывать и вам. 

На самом деле не обязательно уметь заправлять картриджи, достаточно давать в газету бесплатных объявлений объявление примерно следующего содержания : 

"Продам чернила для заправки струйных принтеров Epson. Качественные, 2х20 мл., хватает на 3-4 заправки. Дешево".

Те, кто пользуется струйными принтерами, в большинстве своем умеют заправлять картриджи, но даже если и не умеют, то прочитав инструкцию по заправке, запросто смогут заправить картридж в домашних условиях без особых проблем! На самом деле это очень просто и легко и с этим сможет справиться даже школьник! 
Инструкция по заправке картриджей находится на моем сайте: http://www.homemaney.narod.ru .
Ну а если Вы сами умеете заправлять картриджи, то для вас это огромный плюс. Вы сможете сами ходить и заправлять картриджи, либо вам их будут приносить для заправки прямо домой. 

Для начала данного вида заработка нужно приобрести чернила. Я покупаю в экономичной упаковке емкостью 1 литр по цене 20 $ + 3$ за доставку по почте, а затем продаю эти чернила шприцами, 2 шприца по 20 мл у меня стоит 100 рублей (вместимость черного картриджа примерно равна 10-13 мл). Каждому клиенту я даю еще и инструкцию по заправке, а на обратной стороне у меня напечатан мой прайс-лист с ценами на картриджи и телефон (картриджи я тоже покупаю через Интернет).

Теперь простая арифметика. Вы продаете 40 мл (2х20мл) за 100 рублей, то есть вашему клиенту обойдется заправка картриджа примерно в 25 рублей, тогда как в компьютерных салонах города заправка ему обошлась бы в 150-200 рублей. Реализовав 1 литр чернил, вы получите прибыль примерно в 2000 рублей. Ну, а если вы еще и сами будете заправлять картриджи, то ваш доход может быть намного больше.

Для тех, кто не хочет рисковать 20 $ для того чтобы купить 1 литр чернил, можно попробовать начать с нескольких шприцов, которые можно приобрести по цене 30 рублей за штуку.

Всем желающим приобрести чернила писать сюда, доставка в течение 10 дней по почте, также отвечу на все ваши вопросы: mailto:limedance@yandex.ru .

Желаю успехов, трезвой головы и толстого кошелька! 

P.S. теперь я покупаю и цветные чернила, а еще думаю начать покупать через газету еще и пустые картриджи, буду их заправлять, а затем продавать!

ПОСРЕДНИЧЕСТВО В СФЕРЕ ЗНАКОМСТВ
Автор: Елена (г.Сочи)

Мой способ заработка - это посредничество в знакомствах. 

Я даю в местную бесплатную газету объявление примерно следующего содержания: "Помогу познакомиться, тел. ******". 

С позвонившим человеком назначается встреча. Необходимо решить, где встречаться. Снимать для таких целей офис дорого. Проще встретиться на нейтральной территории. 

Встречаемся, общаемся, в ходе беседы я делаю выводы о том, кто из моих клиенток (клиентов) ему (ей) больше всего подходит, исходя из его пожеланий, внешности, характера и др. Записываю его данные, беру оплату за мои услуги (на сегодняшний день это 200 руб.). Теперь он стал моим клиентом. 

На следующий день он мне звонит и я даю ему телефоны нескольких женщин (мужчин) из моей картотеки. Дальше они созваниваются, договариваются о встрече.

Клиент платит один раз. Работаю с ним "до результата". Его телефон и данные, с его согласия, даю и другим клиентам.

Таким способом я зарабатываю уже 4 года. В картотеке сотни людей, всех возрастов. В месяц бывает 20-30 клиентов. 

КОМПЬЮТЕРНАЯ СКОРАЯ ПОМОЩЬ
Автор: Дмитрий (г.Сочи)
E-mail: mailto:goldd@mail.sochi.ru 

Мое хобби - компьютер. Хорошо знаю его устройство. Постоянно читаю "железные новости" - мне, как технически грамотному человеку, это очень интересно. 

Один из моих товарищей года 3 назад решил купить компьютер. Естественно, он обратился ко мне за рекомендациями. Потом под моим руководством в одной из компьютерных фирм был собран системный блок, выбран хороший монитор. Спустя несколько месяцев ситуация повторилась. Я снова покупал компьютер для своих знакомых. Затем они еще не один раз обращались ко мне за консультациями. 

Так за несколько лет меня окружили десятки людей. Им всем нужны мои советы. Сейчас несколько часов в день трачу на консультации по телефону. Организовал свое дело - "компьютерная скорая помощь". Езжу к клиентам домой, восстанавливаю данные, оптимизирую систему, разгоняю процессоры, немного учу навыкам работы на ПК, и еще многое другое. - Мое увлечение стало доходным бизнесом. 

СХЕМЫ И ИНСТРУКЦИИ ИЗ ИНТЕРНЕТА
Автор: Антон
E-mail: mailto:paz@alba.dp.ua 

Моя идея заключается в следующем:

Даю объявление в газету "Схемы и инструкции по эксплуатации из Интернета" - распечатываю схемы, от желающих нет отбоя. 

Пользуюсь, в частности, сайтом "Склад чертежей" - http://kulichki.rambler.ru/dwg 

Правда, не всегда нахожу заказанные схемы, да и качество их в сети оставляет желать лучшего.

Буду благодарен любому, кто подскажет, где брать качественные схемы.

ИДЕИ - В ПОЧТОВОМ ЯЩИКЕ!
Автор: Виктор
E-mail: mailto:fak@email.itl.net.ua 

Как-то попалась в руки книга известного журналиста-японоведа В. Цветова "Пятнадцатый камень сада Реанцзы". Автор описывает свои впечатления о Японии, не забывая подмечать особенности организации жизни людей и работу японских промышленных компаний. Удивительно, но там давно используется технология сродни рассылке "Домашний бизнес". На предприятии устанавливаются почтовые ящики, куда всякий желающий бросает лист бумаги, подписанный или анонимный - не важно, с любыми, даже на первый взгляд не относящимися к делу своими размышлениями или предложениями по организации деятельности своей фирмы. 

Корреспонденция вынимается и группа аналитиков рассматривает ВСЕ предложения. Конечно, можно говорить о загадочности души и жизни японца, его менталитете, но рассылка "Домашний бизнес" содержит примерно тот же сценарий. 

Так вот к чему я веду. А что, если использовать этот прием (японский и одновременно рассылки "Домашний бизнес"), но на практике каждому по месту жительства? Привинтить на видном месте железный почтовый ящик, написать о том, что в него любой может бросить АНОНИМНО, если хочет, свое деловое пожелание, поставить проблему, что-то предложить и т. п. Можете сузить рамки обсуждаемой темы, например, только предложениями совместного бизнеса или благоустройства прилегающей к дому территории. :) . И кто знает, может, какая чужая неожиданная мысль и натолкнет на конкретное дело.

Согласитесь, моя идея не затратная, но может быть достаточно эффективной. Кстати, я попробовал внедрить все это на работе в рамках отдела по проблеме улучшения работы отдела. Скоро будем вынимать почту!
---------------------
Хочу добавить от себя (- Н.Ф.): я как-то переписывалась с одной американской фирмой по e-mail по вопросу уточнения некоторой информации, которую я встретила на сайте фирмы. Мне прислали письмо, в котором, кроме ответа на мой вопрос, в самом конце письма содержалась следующая информация: "Мы постоянно работаем над улучшением сервиса с нашими клиентами, чтобы обеспечивать вас быстрым и эффективным ответом на все ваши запросы. Нам бы хотелось услышать о вашем опыте в Интернете, ваши комментарии, с тем, чтобы мы могли улучшить свою работу и еще лучше вас обслуживать в будущем". 
No comments!

БАЗА
Автор: Вадим Калечиц
E-mail: mailto:kalechits@euro.ru ; mailto:kalechits@chat.ru  
Сайт: http://cleanrooms.euro.ru  
Источник: журнал "Домашний компьютер", # 1, 2001 г.

Создать базу данных и продавать ее – путь в малый бизнес

Инженер, врач, ученый, учитель - каждый из них может создать базу данных по своей области знания, самостоятельно издать ее и затем продавать. Для того чтобы заниматься таким видом малого бизнеса, кроме знаний необходимы домашний компьютер и пишущий CD-ROM. Автор материала пошел именно этим путем - и у него получилось...

Зайдя в любой книжный магазин, вы попадаете в окружение сверкающих пестрых обложек, строгих шеренг собраний сочинений, солидных энциклопедий и справочников. И бывалый читатель лишь усмехнется, вспомнив книжный дефицит советского времени, талоны за сданную макулатуру, ксерокопии бестселлеров и машинописный “самиздат”.

На первый взгляд кажется, что книжный голод исчез навсегда, а рыночный механизм наполнил полки магазинов. Но в этом процессе оказалось одно исключение - научно-техническая книга (правда, книги о компьютерах издаются оперативно, и их ассортимент способен удовлетворить и “чайника”, и профессионала).

Между тем необходимость в технической литературе вовсе не исчезла, и с годами потребность в ней все возрастает - изданные ранее книги устаревают, появляются новые технологии, совершенствуется аппаратура и т.д. Есть и квалифицированные специалисты, готовые заполнить образовавшийся вакуум новыми книгами, но часто потенциальных авторов отпугивает невозможность заключить договор с издательством и, следовательно, с одной стороны, получить гарантии вознаграждения, а с другой, переложить на чужие плечи хлопоты по изданию книги.

Впрочем, выход есть. “Домашний компьютер” еще в 1998 году (№ 2) опубликовал статью Геннадия Фомина “Книга и домашний компьютер: от замысла до издания”, в которой автор делится своим опытом по верстке и подготовке оригинал-макета именно научно-технической книги.

Пройдя этот путь уже несколько раз, могу засвидетельствовать, что создание книги своими руками - не менее увлекательное занятие, чем ее написание. Но только ли в виде книги может излить душу современный исследователь или преподаватель? А как же прогрессивные безбумажные технологии, огромная емкость носителей информации и компьютеризация? Неужели они пока несовместимы с отечественным предприятием или фирмой? К счастью, это не так, и прежде всего потому, что есть и еще одна возможность тиражирования научно-технической информации с помощью компьютеров (уверен, что не одна, и очень хотелось бы узнать мнение читателей о других возмоностях безбумажного распространения технических знаний в современной России - см.конец статьи).

Научно-техническая информация и компакт-диски

Читатели, которые занимались модернизацией своих компьютеров, наверняка заметили, что с некоторых пор вся (или почти вся) документация на комплектующие и периферию распространяется на компакт-дисках. Часто многие западные “некомпьютерные” фирмы предлагают каталоги своей продукции в виде CD-ROM. Действительно, это очень удобно, и, уверяю вас, если такие лазерные диски попадают на российские предприятия или в институты, они очень тщательно изучаются - и для возможных заказов (увы, таких случаев меньшинство), и для знакомства с уровнем и характеристиками зарубежных изделий. Но ведь от всех фирм, продукция которых интересует какую-нибудь компанию или предприятие, компакт-дисков не получишь - как, впрочем, не соберешь и всех проспектов на специализированных выставках.

От этих соображений до практической идеи всего один шаг - предприятиям нужны базы данных, которые содержали бы информацию о ведущих мировых и отечественных фирмах в той или иной области, об их продукции.

Чтобы не скатываться к общим рассуждениям, расскажу о своем опыте создания лазерного диска с базой данных “Чистые помещения 2000. Российские и зарубежные производители оборудования”.

К идее создания базы данных “Чистые помещения 2000” я пришел все-таки не со стороны “фирменных” проспектов на CD, а подытоживая многочисленные беседы с представителями предприятий, которые используют чистые помещения (а это фармацевтика, медицина, аэрокосмическая промышленность и микроэлектроника и др.): книг на русском языке почти нет, специализированные выставки в России не проводятся, продукцию западных фирм, не имеющих в России своих представительств (а таких пока большинство), можно увидеть только случайно на выставках “общего” плана (“Медицина”, “Кондиционирование воздуха” и т.д.), а информация нужна, технология чистых помещений слишком сложна, и цена ошибок слишком велика.

А как же Интернет? - обязательно воскликнет читатель. Совершенно верно - вся эта информация есть в Интернете. Нет ни одной сколько-нибудь значительной западной (и юго-восточной) фирмы, которая не имела бы свою страницу во Всемирной паутине, причем эти страницы практически всегда содержат иллюстрированный каталог продукции, технические характеристики, рекомендации по применению, инструкции, описания, демо-версии программного обеспечения и массу другой любопытной информации. Вот здесь в действие вступает уже чисто российский фактор - для большинства наших предприятий Интернет пока еще экзотика. Но именно поэтому их заинтересованность в подобной информации несомненна.

Самое интересное, что и те фирмы, которые имеют доступ во Всемирную сеть, идею подобной базы данных приветствовали. Ведь такой диск, включающий в себя систематизированный каталог гиперссылок, является и своего рода сборником “Желтые страницы Интернета по чистым помещениям”. Понятно, что возможность сэкономить (прежде всего время, но и деньги тоже) на поиске информации в Сети - дело привлекательное.

Так родилась моя база данных “Чистые помещения 2000. Российские и зарубежные производители оборудования”, в которой собрана информация о работающих на рынке чистых помещений российских и зарубежных фирмах - полное название, адрес, телефон, телефакс, e-mail, гиперссылка на страницу в Интернете, а также ее копия (реплика) с кратким иллюстрированным перечнем продукции и аннотациями. Мне кажется, именно наличие копий страничек на лазерном диске и является его изюминкой. Теперь тем, у кого пока нет доступа в Интернет, предоставляется уникальная возможность ознакомиться (пусть в копиях) с сайтами ведущих фирм - производителей оборудования для чистых помещений. Ну а ветеранам Сети уже не надо самостоятельно проводить широкий поиск информации, занимающий, как известно, большую часть времени пребывания в Интернете.

Вежливость и некоторые технические проблемы

Для тех, кто интересуется практической стороной создания такой (или подобной) базы данных, я коротко коснусь и технических аспектов.

Сама база данных написана на языке HTML и просматривать ее можно с помощью вашего любимого браузера. Для тех, у кого нет доступа в Интернет и среди ПО компьютера может не оказаться таких программ, я поместил на CD копии дистрибутивов русских версий MS Internet Explorer и Netscape Navigator - эти программы распространяются бесплатно, и их копирование не нарушает чьих-либо авторских прав.

Стоит подумать и о том, чтобы диск, на котором вы разместили свою информацию, запускался сам после того, как его поместили в дисковод. Для этого надо написать исполняющий файл autorun. Можно сделать это самостоятельно, а можно использовать и специальные программы для создания таких файлов, например, Autoplay Menu Studio (http://www.indigorose.com/autoplay).

База данных - это не мультимедийный диск, поэтому никаких особенных украшений не требует. А вот что обязательно должно быть на таком диске, так это несколько вводных страниц с пояснениями, как пользоваться базой, как вести поиск (по названиям фирм, по разделам или по ключевым словам), как инсталлировать браузер, если он не установлен на компьютере пользователя, и пр. Для создания подобных страничек вполне хватает таких простых средств, как Word 97 (Word 2000) или Frontpage Express (если у вас Windows 98). Далее все остальные странички базы однотипны - название фирмы, ее логотип, “анкетные данные”, о которых я уже упоминал выше, и краткая аннотация. В ней я старался не только перечислить основные направления деятельности рассматриваемой компании, но и дать гиперссылки на различные разделы копии ее Web-странички.

Кстати, вернувшись еще раз к размещению в базе данных копий сайтов, замечу, что вся текстовая информация, все изображения и само программное обеспечение любого сайта являются объектами авторского права и часто защищены копирайтом даже на самой страничке. Однако фирмы, как правило, не возражают, если все это используется в информационных целях (для этого, в конце концов, сайт и создается!).

Но тем не менее корректность в отношении авторских прав абсолютно необходима. Поэтому надо отправить каждой фирме по e-mail уведомление, что вы планируете поместить в вашу базу информацию с ее сайта. Я так и делал, во избежание недоразумений с авторскими правами, - и пока ни одного возражения не было.

Кроме того, на отдельной страничке базы я не забыл отметить и то, что все торговые марки являются собственностью их владельцев, а информация с сайтов не может использоваться без разрешения фирм, которым эти сайты принадлежат (А о том, что база данных содержит такое указание, я с удовольствием информировал фирмы в своих посланиях по e-mail с просьбой включить в базу данных копию их сайта.). Мне кажется, это является не просто хорошим тоном, но и должно быть нормой поведения в нашем общем информационном пространстве. Пора привыкать работать, уважая чужие авторские права.

Проще решить проблемы, связанные с записью и тиражированием уже готового диска с базой данных, - ведь это специальное, а значит, малотиражное издание, и вы вполне можете самостоятельно изготовить весь тираж на записывающем дисководе CD-R. Именно покупка пишущего дисковода явилась для меня самым большим финансовым вложением в идею выпуска лазерного диска с базой данных. Я купил себе скромный, но, по отзывам (которые теперь могу подтвердить сам), очень надежный CD-R Mitsumi со скоростью записи 4х.

Для себя я заранее наметил, что записывать диски буду не сразу, а по мере необходимости. Это удобно еще и потому, что позволяет оперативно вносить изменения и исправлять мелкие ошибки, которые неминуемо проскочат в базу данных. На практике самую большую партию дисков “Чистые помещения 2000” (20 штук), которая понадобилась мне единовременно (для распространения на конференции), я без труда записал за выходные, не испортив ни одной чистой болванки. Впрочем, если вас вдруг завалят заказами, можно изготовить тираж лазерного диска и в специализированных фирмах, адреса которых легко найти в Интернете.

Раз уж вы беретесь выпустить в свет CD-ROM, надо продумать и оформление вашего детища. Не обладая талантами художника, я решил эту проблему старым, но надежным приемом - компиляцией. В этом мне помогла программа Adobe PhotoShop. Выбрав из имевшихся у меня фотографий, относящихся к технике чистых помещений, самые характерные (и, по возможности, разнообразные), я импортировал их в программу, откадрировал (срезал лишнее) и сгруппировал в единый “сборный” рисунок. Этот рисунок сослужил мне службу по крайней мере трижды: в качестве вводной страницы к базе данных, как основа оформления обложки коробочки для диска и наклейки на сам диск.

Если у вас есть современный цветной струйный принтер, то проблемы распечатки рисунка на диске и обложки для пластиковой коробочки у вас тоже не возникнет - в компьютерных магазинах вам охотно предложат не только наборы заготовок для любых форматов наклеек, но и устройства для их точного позиционирования на CD. Я использовал набор наклеек для компакт-дисков фирмы Zweckform (http://www.zweckform.com), свой домашний принтер Epson Color Stylus 600 и остался очень доволен результатом.

Перед тем как перейти к практическим шагам по распространению уже готового диска с базой данных, надо тщательно продумать цену, которую вы на него назначите. Здесь необходимо учесть свои расходы, ожидаемый тираж, аудиторию (т.е. кто будет покупать ваше детище - индивидуальный потребитель или предприятие). Практические советы в таких тонких материях давать трудно. Сам я после скрупулезных расчетов решил установить цену в 60 у.е. (существенно снижая ее в зависимости от количества покупаемых дисков), ориентируясь в основном на предприятия, а для физических лиц предусмотрел систему скидок.

Из практических рекомендаций по маркетингу научно-технической информации (неважно, в форме книги или в форме CD) напомним лишь самое основное - для рассылаемой по почте (как традиционной, так и электронной) рекламы своего CD используйте прием direct mail, т.е. адресуйте письма только тем, кто может принимать решения о финансовых затратах на покупку - руководителям фирм, главным инженерам, технологам. Разумеется, для поиска потенциальных покупателей постарайтесь использовать доступные вам ресурсы Интернета - поисковые машины, доски объявлений, профессиональные конференции.

Ну и, наконец, о проблемах, связанных непосредственно с информационным наполнением базы. Во-первых, для копирования сайтов зарубежных фирм надо выбирать действительно ведущие компании (даже лазерный диск не резиновый!), а во-вторых, данные о российских производителях в Интернете пока еще редки, и информацию о них надо добывать и из других источников - но ведь если вы возьметесь за подобную работу, значит, вы действительно специалист в своей области и с этими проблемами справитесь без труда.

Кстати, информация на сайтах, копии которых вы поместили на свой лазерный диск, неминуемо будет меняться, так что будьте готовы к тому, что вслед за базой данных 2000 надо будет готовить “издание второе, улучшенное” с номером 2001 и так далее - в общем, получается уже почти ежегодник по вашей специальности. А если вы войдете во вкус и вам захочется обновлять информацию чаще, то знайте - ваш путь ведет в Интернет, к собственному специализированному сайту. Впрочем, это уже совсем другая история...

А что еще может быть на компакт-диске?

Думаю, следует сказать и об еще одной привлекательной возможности размещения информации на компакт-дисках. Любому автору, самостоятельно подготовившему на компьютере научно-техническую книгу к печати, начинает казаться, что, записав текст на лазерный диск, он легко превратит свою книгу в мультимедийное издание. Это не так, и с подобными иллюзиями лучше расстаться сразу. Технология современного мультимедиа-CD достаточно сложна, а уровень ожидания потенциального потребителя очень высок - на подобном диске должна быть профессиональная анимация, видеофрагменты, продуманное музыкальное оформление и т.д. - то есть разработкой такого диска должны заниматься профессионалы. А вот концепция и сценарий диска с научно-технической тематикой - это дело специалиста именно в представленной области науки и техники.

При этом есть одна область в мультимедийных изданиях, на которую надо обратить свое внимание в любом случае, - это обучающие CD. Сейчас “обучалки” сосредоточены на иностранных языках и нескольких школьных предметах - просто в силу того, что эта тематика востребована всегда и имеет большую аудиторию. Однако ясно, что следующим шагом должно стать освоение рынка вузовских технических дисциплин - особенно в связи с тем, что издание “бумажных” институтских учебников находится в полном упадке: достаточно заглянуть в любой книжный магазин, чтобы убедиться в этом.

К рынку общетехнических учебников примыкает и рынок учебников по специальным техническим дисциплинам. Здесь выпуск мультимедиа-пособий не менее перспективен - ведь в них будут заинтересованы не только вузы, но и предприятия, которые стремятся к повышению квалификации своих работников: куда проще и дешевле организовать обучение на своей собственной базе, используя набор интерактивных обучающих CD, чем посылать сотрудников “на курсы” куда-нибудь в столицу.

Вот об этом последнем, достаточно узкоспециализированном секторе обучающих CD-ROM, имеет смысл задуматься всем авторам научно-технических книг, особенно тем, кто уверен в своей высокой квалификации (а иначе зачем браться за книгу?) и (или) значимости своих результатов. Ну и если вы способны обеспечить квалифицированный перевод содержания диска на английский язык (или, например, можете попросить своего зарубежного коллегу о том, чтобы он отредактировал ваш перевод - в обмен, скажем, на повышенное внимание в материале к его собственным работам), то перед вами будет открыт не только российский, но и мировой рынок...

Разумеется, в достоинствах вашего сценария вы должны убедить и компанию, которая занимается разработкой мультимедийных продуктов, - ведь это должен быть ваш совместный проект, поскольку вряд ли автор научно-технической книги способен сам оплатить весь производственный цикл выпуска обучающего компакт-диска.

Жаль, что в этой области я пока не могу поделиться с читателями практическим опытом, но очень верю в перспективность рынка CD, обучающих техническим дисциплинам. Для своей узкопрофессиональной области - техника чистых помещений - я уже продумал структуру и содержание целой серии компакт-дисков, ориентированных на мировой и российский рынки. Сейчас занят поиском компании-партнера, готовой рискнуть сравнительно небольшими начальными вложениями - с перспективой стать лидером на мировом рынке обучения cleanroom technology - методам создания чистой технологической среды.

Я твердо уверен, что описанные выше формы, с помощью которых современный сотрудник НИИ, КБ или вуза, автор учебника или научной монографии, используя компьютер, может поделиться своим опытом или помочь кому-либо освоить новую область знаний, далеко не единственные. Приглашаю всех желающих на свой личный (но чисто профессиональный) сайт http://cleanrooms.euro.ru . Было бы очень интересно обсудить - по e-mail или на страницах “ДК” - и другие возможности распространения научно-технических знаний с помощью компьютеров, давно уже ставших обязательным инструментом информационного обмена.

ВЫРАЩИВАНИЕ ГРИБОВ ВЕШЕНКА
Автор: Виктор Чикуёнок (Беларусь)
E-mail: mailto:ViolaMF@pisem.net 
Сайт: http://www.ViolaMF.pisem.net 

После того, как год назад я оказался безработным, стал думать, чем зарабатывать на жизнь. Я решил математически вычислить для себя бизнес. Вот мои основные исходные данные:

1. Отсутствие стартового капитала.
2. Небольшой городок, где я живу, безработица и дешевая рабочая сила.
3. Тяжелое экономическое положение в республике - люди деньги тратят, в основном, на питание.
4. Власти заверяют, что будут поддерживать предпринимателей, которые занимаются производством, особенно производством и переработкой в сельском хозяйстве.
5. Бизнес должен быть интересным, творческим и иметь хорошую перспективу.

Год назад я впервые услышал о грибоводстве. Хотя все знают о грибе шампиньон, но оказалось, что выращивать грибы "вешенка" в 5 раз проще и дешевле. Несколько месяцев я занимался тем, что искал информацию и старался научиться этой профессии. Самая большая проблема состояла в том, что у нас в Белоруссии, в отличии от России и Украины, практически никто не занимается выращиванием грибов. Но труд, упорство, многочисленные эксперименты и вера в себя сделали свое дело.

Теперь у меня небольшое грибное хозяйство, позволяющее выращивать 200 кг грибов в месяц. Работаем вдвоем с братом. Теперь думаю о расширении, будем нанимать людей.

Если говорить о технологии, то можно сказать так: все примитивно и просто. Для начала надо найти подходящее помещение. Подойдет любое: деревенский дом, подвал, теплица, сарай, заброшенное промышленное здание, даже можно выращивать в городской квартире.

Приготавливаем субстракт. Для этого запариваем в горячей воде измельченную солому (опилки, шелуху подсолнечника - у кого что есть). Затем берется полиэтиленовый мешок (40х80 см), укладываем туда остывший субстракт вперемешку с посевным материалом (мицелий). Мешок (весом 10-12 кг) завязываем и ставим на стеллаж. Через 3 дня делаем в мешке 5-6 прорезей, через которые потом будут расти грибы. Мешки стоят в помещении 16-20 дней. Условия: темнота, температура 18-20 градусов, влажность не обязательна.

Через 16-20 дней в прорезях появляются гроздья маленьких грибов. Переносим мешки в другое помещение: 12 часов освещения, температура 10-16 градусов, проветривание (вентилятором), влажность.

За неделю гроздья грибов вырастают до товарного размера. Снимаем урожай и переносим мешки в первое помещение. Недельку мешки отдохнут и снова начинают расти грибы. С одного мешка можно снять около 3-х кг грибов.

Реализую грибы через рестораны, кафе, столовые, продовольственные магазины и населению. Представляете, на дворе зима, снег, а у вас жарятся на сковородке свежие грибочки. Да с лучком и в сметане...

Грибы Вешенка обладают отменными вкусовыми качествами и питательными свойствами. Грибы можно варить, жарить, солить, мариновать, использовать в первых и вторых блюдах, салатах. У меня есть 110 рецептов блюд из вешенки.

Есть информация о том, что вешенка позволяет выводить радионуклиды из организма человека, повышает потенцию у мужчин (а следовательно, настроение у женщин), борется с раковыми клетками, нормализует давление.

Что касается дохода, то выращивание грибов является самой рентабельной отраслью сельского хозяйства. У меня сейчас рентабельность около 100% (можно и добиться и больше). Для сравнения: в продовольственном магазине в нашем городе - 1%, на местном крупном молокозаводе - 7%, а колхозы вообще убыточны.

Выращивание вешенки - безотходное производство. Отработанные мешки с грибницей раскупает население для корма домашних животных и для удобрения огорода (например, повышает урожай огурцов на 30%).

Есть еще и дополнительный заработок: берем деревянные чурки, сверлим отверстия, кладем в отверстия мицелий и продаем дачникам - очередь стоит. Они на этих пеньках в теплое время года выращивают у себя на дачах грибы.

Вы сможете организовать несколько видов домашнего бизнеса:

1. Промышленное выращивание грибов вешенка (200 кг, 500 кг, 1000 кг... в месяц в зависимости от ваших возможностей и желания).
2. Переработку (соление) грибов вешенка.
3. Продажу посевного материала (мицелия) садоводам и дачникам для выращивания грибов на дачах (на пеньках).
4. Организация платных курсов по обучению выращиванию грибов вешенка в домашних условиях.
5. Организация производства по выращиванию грибов вешенка на предприятиях, где есть пустующие помещения.

В этой статье я не могу поместить всю информацию о выращивании вешенки, у меня ее очень много. Кому интересно - пишите на mailto:ViolaMF@pisem.net , а также я подготовил небольшой сайт на эту тему - http://www.ViolaMF.pisem.net 

ИГРА В ВИРТУАЛЬНОМ КАЗИНО
Автор: Карл Мордухай
E-mail: mailto:kit@eksi.kz 

Возможно, Вас заинтересует мой способ ведения домашнего бизнеса, который я и в самом деле веду из дома.

Я зарабатываю третий месяц небольшие суммы, используя теорию вероятности, холодный расчет и некоторое везение.
Мои заработки составляют 1-10 долларов за 5-30 минут работы в Интернете.

Все началось с прочтения одного способа выигрывания в он-лайн казино на рулетке с использованием простой системы ставок, за применение которой могут выгнать из обычных (реальных, а не сетевых) казино. Система двойных ставок, описанная на http://mysiteinc.com/freeoffers/default.htm , показалась мне простой и эффективной и я решил попробовать. Зарегистрировавшись в он-лайн казино, я выкачал из сети их программу-клиент - это около 5Mb - и попробовал играть сначала бесплатно - виртуальными деньгами. Убедившись, что система работает, я пошел в банк и за 30$ оформил себе кредитку Visa Classic, затем положил на нее 100$. Потом зашел в казино через их программу и перевел через Cashier (касса) с кредитки деньги и сразу начал играть, т.к. деньги перевелись в течение минуты. В казино в это время шли какие-то бонусы и я получил за вложенные 100$ дополнительную прибавку 30$ для игры (их нельзя сразу вытащить). Играя суммой в 130$, я довел свой счет в течении 2-х недель до 240$ и вытащил вложенную сотню через Cashier обратно на карточку. Дальше я играл только на выигранные деньги. Пока я как следует проиграл только один раз - когда ошибочно поставил вместо 8-ми фишек по 1$ аж 8 фишек ценой в 10$ (торопился и не заметил, что курсор стоял с прошлого кона на 10-ти долларовых фишках, и, не дожидаясь отображения поставленной суммы, нажал на старт). Потерянные 80 баксов пришлось долго восполнять, поэтому за месяц я выручил 84$ прибыли, не учитывая затраты на оформление кредитки - то есть в чистоте заработал 54$. Сейчас я делаю в месяц около 100$, чтобы не привлекать внимание хозяев казино.

За время игры я доработал систему, предложенную на http://mysiteinc.com/freeoffers/default.htm , своим трюком - я ставлю не на черное (или красное), а на поля сбоку стола, которые его делят на 3 части. При этом, ставки делаю на 2 квадрата из 3-х, что дает около 65% вероятности выигрыша, что гораздо лучше чем 48% (не 50% т.к. есть ZERO). Прогрессия ставок и прочие условия - остаются прежними (на каждом квадрате ставка удваивается в случае проигрыша). Недостаток моей схемы в необходимости наличия на счету в 2 раза большей суммы, по сравнению с исходной системой. Я считаю, что последний вариант практически беспроигрышный, в то время как у предлагаемого исходного есть хоть и маленький, но риск проигрыша. Думайте сами, я только предлагаю то, что сам узнал и на 100% гарантировать ничего не могу.

Для желающих попробовать самим хочу дать советы:

Ну то что правила игры (и условия работы казино) надо на сайте и в хелпе прочесть это наверно и так понятно.

1) Хорошо прочувствуйте систему на бесплатной игре и не делайте опрометчивых ставок, не горячитесь, проверяйте ставки перед нажатием "SPIN". По моим расчетам, начать реальную игру можно со 127$ (ставки от 1-64$ на черное/красное), но обеспечить, беспроигрышность можно с суммы в 252$ (ставки от 4-128$ на 2 боковых поля из 3-х), а крутую игру с выигрышем на каждом кону по 5$ c 1270$ (ставки от 10-640$ на 2 боковых поля из 3-х).
2) Если в казино поддерживается игра на общем столе с другими реальными игроками - играйте там, в этом случае казиношники не смогут организовать Вам 10 проигрышей подряд, как это возможно при игре один на один с непроверенными и подозрительными казино.
3) Строго соблюдайте кратность ставок, не перескакивая, например: 1-2-4-8-16-32-64 или 5-10-20-40-80-160-320 (для тех кто крут).
4) Используйте хорошее интернет-соединение не ниже 14400 бит и читайте письма от казино - там часто бывают раздачи денежных бонусов и вещественных призов. Недавно была даже такая акция - для игроков, игравших в определенные часы суток, все проигрыши возмещались. Чаще дают 10-100% добавки к первому депозиту на счет в казино.

Просьба одна - я открываю Вам достаточно мощное "НОУ-ХАУ" и из-за наплыва игроков могу лишиться возможности регулярного заработка - поэтому прошу посетить мой сайт http://www.MoneyLaws.com , посвященный легкому заработку, халяве и юмору, и порегистрироваться там по моим рекламным ссылкам. Если кому надо, есть прямая ссылка на описание моей системы: http://www.eksi.kz/havefun/sposob7.htm   (там почти то же, что и в статье). 

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ КНИЖНЫХ ПАРТНЕРСКИХ ПРОГРАММ
Автор: Игорь Мальцев
Сайт: http://new-week.newmail.ru 

Моя идея связана с партнерским программами. Сама идея оформилась после прочтения рассылки "Домашний бизнес".

Я сам очень люблю читать книги. Причем, разного содержания. Одно время в нашем городе с книгами была напряженка. Помогала книга-почтой. Сейчас книги можно купить в розницу и, зачастую, дешевле, чем по каталогам. Но! Посмотрите на ассортимент книг. Зачастую это популярное чтиво. Серьезных книг не встретишь.

А теперь сама идея. Сейчас все можно купить через Интернет. Заходим на OZON или BOLERO, выкачиваем оттуда список книг с ценами. Объединяем его в один, убирая все лишнее (то, что можно купить в розницу в вашем городе), делаем свой каталог. И предлагаем его в своем городе. Получив заказы на книги, делаем сайт и размещаем на нем ссылки на указанные книги.

Покупаем при помощи этих ссылок книги и получаем свои проценты до 15%. Да, чтобы эти проценты получить, необходимо зарегистрироваться в партнерских программах магазинов. Вот пожалуй и все.

Идея сыровата, но довести ее до кондиции не составит труда. 

ИНДИВИДУАЛЬНОЕ ОБУЧЕНИЕ ОСНОВАМ 
РАБОТЫ НА ПЕРСОНАЛЬНОМ КОМПЬЮТЕРЕ

Автор идеи: Владимир Басалаев

В жизни людей бывают ключевые моменты, когда приходится принимать серьезные решения, влияющие на последующую жизнь, руководствуясь не конкретными целями, а лишь ощущением перспективы. И меня это не минуло. В конце 70-х взял, да и сошел с накатанного пути инженера - механика и встал на сомнительный тогда еще путь инженера - программиста. Конечно, не с нуля. Кое-что этому предшествовало.

Впервые я вплотную познакомился с ЭВМ в военной академии, где прослушал небольшой курс лекций по электронно-вычислительной технике и программированию, сделал пару заданий и получил какой-то там, несерьезный зачет. Но в отличие от своих однокурсников, которые сразу же все забыли (других дел хватало, да и основная специализация этого не требовала), я очень подружился с перфокартами. Считать приходилось много. В основном расчеты производились на логарифмической линейке. С калькуляторами было туго. И если сегодня бабулька, торгующая на углу сигаретами, вычисляет сдачу на калькуляторе, то тогда, на лабораторных работах по вычислениям на калькуляторах (превосходящих по размерам сумку, в которой та бабулька сигареты приносит), мы добивались точности, превосходящей точность логарифмической линейки, с трудом поддаваясь убеждениям о грядущих перспективах развития электронно-вычислительной техники. Сейчас мне вспомнился паренек, который недавно эдак лапку откинул, сморщился: "Ну что это... Пентиум-100... чет несерьезно...". Не видел парень настоящего "железа".

Рисковал я тогда отстать от своих собратьев, начиная писать небольшие вычислительные программки для выполнения своих заданий, лабораторок и курсовых. Расчеты у меня получались вовсе не быстрей, чем у товарищей, гоняющих бегунок логарифмической линейки. Перфокарты с программами сдавались на информационно-вычислительный центр - ИВЦ, и решения их производились, в лучшем случае, в течение суток. И если обнаруживалась ошибка в тексте программы (какая-нибудь запятая не там стоит), то после ее исправления приходилось ждать еще сутки.

То, что сегодня можно сделать за полчаса, в то время растягивалось на неделю и больше. Но получалось красиво. Из распечатки вырезались листки с результатами вычислений - ровными столбцами цифр и вклеивались в задания вместе с программкой. Сегодня бы сказали: "Это круто", но тогда некоторые весьма солидные преподаватели говорили что-то вроде: "Все это, конечно, хорошо, но все-таки покажите ваши расчеты, а не ЭВМ, вдруг она ошибается...".

Да, не всем это нравилось: "Никто его не заставляет, а он ходит на ЭВМ? Это - чтобы обратили внимание, для будущей карьеры.". А когда при выполнении одной ответственной курсовой работы меня замучили ошибки в программе в сочетании с задержками ее решения на ИВЦ, и не только мне стало ясно, что завтра курсовая сдана не будет, поздно вечером я прорвался в запретный для простых смертных машинный зал ИВЦ и уговорил оператора пропускать мою задачку вне общей очереди, до полной ее отладки. Перфоратор в зале был неисправен. Прорезая бритвой в перфокартах в нужных местах отверстия, а в ненужных заклеивая, раз десять пропустив колоду через мозги очень большой и очень умной машины, к утру отладил-таки программу и получил расчеты. И хотя все, что происходило в ту ночь в машинном зале, никак не могло вызвать хоть какого-то оптимизма и веры в светлое будущее электронно-вычислительной техники, я окончательно понял - это для меня.
Запланированные на утро оргвыводы и ухмылки не состоялись, но кличку "Профессор" помню до сих пор.

На защите диплома, который я написал на базе своей небольшой научной работы, члены комиссии, полистав пояснительную записку и не найдя в ней ничего кроме введения, заключения, распечаток текстов программ и результатов вычислений, назвали ее "готовой методикой". Ну и, пощупав массивную колоду перфокарт, которой можно было убить, задали всего пару вопросов и поставили "отлично". Я это оценил. Других мучили по три часа.

После выпуска стало скучно. К ЭВМ доступа не было. Мои познания в этой области оказались невостребованными, с чем я не стал мириться. Как удалось сменить специальность, это уже история. Осваивать ее на профессиональном уровне пришлось на энтузиазме и самостоятельно. Учился сам, учил других. От машин, где "бит можно было пощупать руками", до сегодняшних.

Поначалу машины менялись медленно, но зато планомерно. Эти монстры, как ни странно, и сегодня еще работают, наводя тоску на обслуживающий персонал.
Давнишняя мечта иметь компьютер у себя дома осуществилась как-то внезапно. Нет худа без добра! После нескольких месяцев задержки зарплаты ее вдруг полностью выдали. Куда девать? Сгорят ведь деньги. Инфляция! Вот тут-то я и купил "красной сборки" 386-й с 1Мб ОП, с винчестером на 40 Мб, монитором (цветным!) и принтером (широким!) отечественными. Мне завидовали, но не долго. Прогресс пошустрел и вскоре я стал завидовать сам. Благодарен жене, поверившей в то, что на пенсии, до которой оставалось совсем немного, я буду на компьютере зарабатывать или хоть подрабатывать. Как? А бог его знает. Но верилось, что это возможно.
28 лет службы прошло, как и не бывало. Увольнение, переезд в другой город, обустройство квартиры. С этими проблемами неделями не подходил к компьютеру. Некогда! Но спасло понимание того, что все житейские проблемы быстро не разрешатся, тем более, если источником их финансирования является исключительно пенсия. Решать их конечно же, надо, но постепенно, в свободное от работы и отдыха время. И время на компьютер сразу появилось. (Оно стало рабочим временем! Сегодня любое мое движение в сторону компьютера вне критики. Это работа - святое дело!).

Итак, что я имел? Запас основополагающих знаний, который при сегодняшних темпах развития компьютерных технологий денно и нощно придется наращивать (конца этому не видно) и некоторый опыт преподавания. Компьютер, обреченный на вечный upgrade. Комнату в двухкомнатной квартире, в которой можно на компьютере что-то делать, и согласную все это терпеть жену.

Далее. А что, собственно, делать? С чего начать?
На первый вопрос ответ теоретически простой - делать то, на что есть спрос. На второй - определить, на что есть спрос? И желательно постоянный. Набор и распечатка текстов? Графика? Программирование? Настройка и ремонт? Не отрицая в принципе этого и множества прочих возможных применений компьютера, которые и в голову-то сразу не лезут, отдаю приоритет другому. Обучение!

Государство, которое отвергало кибернетику, которое боялось, что у его граждан дома будет находиться незарегистрированная пишущая машинка, не говоря уж о персональном компьютере, которое пыталось создать самый лучший в мире компьютер (и самый большой) в условиях монопольной разработки и производства, получило результат - компьютерную безграмотность большинства населения. Конечно же, в последние годы многое изменилось и количество компьютеров в стране увеличивается очень быстро, но число людей, владеющих компьютером, увеличивается непропорционально медленней. Даже просто владеющих, не говоря о владеющих эффективно! И более того, как показывает мой опыт, появилась масса людей, имеющих компьютер и совершенно не знающих, что с ним делать. Надеюсь, что без работы не останусь даже в далекие светлые годы, когда в активную жизнь вольется молодое поколение, еще в школе обученное пользованию современным компьютером учителями, которые сами этот компьютер понимают, любят (и имеют!). Дожить бы!

А возражения были: "Вон сколько объявлений о компьютерных курсах!". "И людей туда много ходит!". "И преподаватели там очень сильные". Эх, потеряюсь я в этих, раскручиваемых местной рекламой фирмах "основанных на современных методиках", "быстрых и эффективных", "с лучшими преподавателями имеющими сертификаты от IBM". Тогда, кстати, еще не было объявлений от частных преподавателей компьютера.

Если уж начинать, то надо суметь им что-то противопоставить, а точнее, предложить потенциальным ученикам то, что эти курсы предложить не могут, или не хотят, или считают ниже своего достоинства, или пока не додумались. И вот, в результате размышлений на эту тему появился первый продукт - ПРОГРАММА индивидуального обучения основам работы на персональном компьютере, которую я позволю себе обосновать с позиций уже полученных результатов и опыта, но не в порядке ее изложения, а в порядке создания.

Любое серьезное дело начинается "с бумаги". И это не просто формальность. Цитата из классики: "Чтобы понять предмет, надо его сделать".
Изначально работая над "Программой", я думал больше о самой идее дела - моих личных подходах к обучению и о взаимоотношениях с будущими учениками, так как именно это будет отличать меня от остальных, чем о пунктах тематики обучения (их с таким же успехом можно прочитать и в других местах). Создав этот первый документ (он же предпоследний, а последний - это визитная карточка), я окончательно понял, что смогу заниматься задуманным делом.
А как же, спросите Вы, бизнес-план? Цены там, всякие, доходы, расходы? С этим, как мне показалось, все обстоит просто. Компьютер у меня уже есть и пока потянет, да и у людей с компьютерами все больше появляется. Так что вкладывать придется только в свои мозги, а от этого убытка не будет. 

Жизнь показала, что последнее не совсем так. Книги, Интернет и программы требуют затрат. Но она же показала, что когда дело идет хорошо, это просто не замечается, а когда не очень, то от этих расходов легко отказаться. А что же я продаю? Мой товар не надо закупать. Он всегда при мне. При его реализации количество товара не убывает, от меня ничего не отделяется и мой вес остается на прежнем уровне. Это знания - интеллектуальный товар. Покупают их люди для решения некоторой части своих проблем.

Работать придется с людьми самыми разными - мужчинами и женщинами, молодыми и пожилыми, детьми, инвалидами, личностями образованными и не очень. Чего все они, безусловно, от меня захотят? Добра, искренней, настоящей помощи!

Компьютер, безусловно, вещь замечательная, но многие не от хорошей жизни начинают учиться работать на нем. На каждого прогресс влияет по-своему. Если школьник, получивший в подарок на день рождения от своих любящих родителей компьютер, испытывает состояние счастья, то пожилой бухгалтер, которому остается немного до пенсии, может испытывать к компьютеру, появившемуся на его рабочем месте, совершенно противоположные чувства. А сколько людей не могут устроиться на работу из-за незнания компьютера и это трагедия для них! Или студент-первокурсник из сельской глухомани, где информатику не изучали даже на доске, умница, но в результате коллективного подхода оказался "с хвостом". А вот, крутой шеф из фирмы, перенасыщенной компьютерами и подчиненными ему компьютерщиками - уже невыносимо становится ему о компьютерах ничего не знать и он готов учиться, но только инкогнито. Родители, осчастливившие свое чадо компьютером, с надеждой, что оно теперь будет к ним меньше приставать. Но нет, этот смелый экспериментатор ежедневно изгоняет из него дух (т.е. Windows). Или чадо учить или самим, что ли, учиться? А есть люди, которым в жизни не повезло и компьютер может служить для них окном в окружающий мир, и дать им хоть малейший шанс хоть что-нибудь зарабатывать и чувствовать себя нужным.

Надо показать им всем, что их понимаю, что хочу максимально помочь и готов идти навстречу их потребностям. Такой подход изложен в начале программы, которую я дарю, как состоявшимся, так и несостоявшимся клиентам. 

Эти 10 кирпичиков явились, пожалуй, самым важным шагом в подготовке к началу проведения занятий. Не перестаю думать над ними, но текст почти не меняется.
	ВОЗМОЖНОСТИ И ПРЕИМУЩЕСТВА
предлагаемого индивидуального обучения

	Ориентация обучения на те цели, ради достижения которых Вам необходимо овладеть компьютером

	Обучение индивидуальное, а значит, до полного усвоения Вами изучаемых тем, ориентация преподавателя на Ваши успехи и трудности, а не на усредненного слушателя в группе

	Активное применение обучающих компьютерных программ.

	Возможность уменьшения продолжительности и соответственно, стоимости обучения за счет сокращения Вами объема предлагаемой тематики или быстрого усвоения учебного материала в силу Ваших высоких индивидуальных способностей или уже имеющихся знаний

	Возможность параллельного с обучением практического выполнения на компьютере Вами необходимых Вам работ с целью лучшего освоения изучаемых тем

	Обучение в удобное для Вас время, возможность переноса занятий в зависимости от сложившихся у Вас обстоятельств

	Обеспечение помощи при ведении записей, распечатка для Вас справочных материалов по изучаемым темам

	Возможность создания на Ваших носителях информации необходимой Вам программной среды для ее изучения и практического использования

	Возможность выбора приемлемых для Вас режима и продолжительности каждого занятия

	Удобство при расчете - никакой предварительной оплаты, оплата в конце каждого проведенного занятия по не выше сложившейся в городе цене за индивидуальное обучение


Итак, заголовок.
Почему именно индивидуальное обучение? Потому что оно эффективно! Вспомните, кто "прошел университеты", многое ли мы вынесли непосредственно с лекций? Стоит перед глазами образ маститого профессора, красиво и вдохновенно читающего лекцию в многочисленной аудитории, но не видящего ее. И одев шляпу, с высоко поднятой головой уходящего, без какого-либо чувства ответственности за результаты своей работы. А на зачетах и экзаменах мурыжащего нас, грешных, непререкаемым аргументом: "Я же Вам это читал!" Чтобы услышанное на лекциях превратилось в реальные знания, надо еще пахать и пахать!
Индивидуальное обучение - это наиболее быстрый способ усвоения знаний, но предполагающий, разумеется, интенсивную интеллектуальную работу и напряжение ученика. Они-то, в совокупности с высокой мотивацией к обучению, и дают результат! А как же иначе? Преподавание индивидуальное предполагает достижение главной цели - понимания учеником изученных тем.

Далее по пунктам.

1. Ориентация обучения на цели, которые стоят непосредственно перед каждым конкретным человеком, возможна только при индивидуальном обучении. Я всегда делаю акцент на то, что мне небезразлична дальнейшая компьютерная судьба моих учеников. Это не просто слова. Я не привязываюсь к какой-то стандартной программе, а всегда выделяю перспективные для ученика темы и мы более углубленно рассматриваем именно их. Я не боюсь честно сказать клиенту о том, какие темы, исходя из его будущей специализации, следует изучать детально на наших занятиях, а какие в общих чертах, и что в некоторых вопросах он и сам впоследствии научится разбираться, практически поработав на компьютере. Это оценивается, потому что большинство из нас имеет богатый опыт обучения тому, что никогда не понадобится.

2. Я веду человека по новому для него миру - новой области знаний, ежеминутно отслеживая его состояние. Я вижу, понимает он объясняемое или не понимает, интересно ему или нет, устал ли он и результативно реагирую на ситуацию. Я могу объяснять непонятный вопрос, рассматривая его с разных сторон до тех пор, пока он не поймет, и только затем двигаться дальше. Мы можем вести свободный диалог, нам никто не мешает, мы можем быть эмоциональными. Я могу объяснять человеку именно то, что в данный момент его вдруг заинтересовало, потому что это обязательно запомнится. Оценка, на которую он тянет в конце занятия, ставлю себе.

3. Применение в процессе обучения компьютерных программ - сам Бог велел, на дворе XXI век! Для людей это привлекательно и действительно помогает. Обычно использую фрагменты из обучающих программ, заменяя ими необходимость рисования на бумаге или объяснения некоторых вопросов на пальцах. Использую и свои разработки. Если клиенту необходимо обучиться быстро, а ему это с трудом удается, после занятия оставляю его позаниматься с обучающей программой самостоятельно, не требуя за это время оплаты. А как же! Раз взялся я его обучить, то должен идти на все!

4. Декларируя возможность уменьшения продолжительности и, соответственно, стоимости обучения, я заранее демонстрирую уважительное отношение к интеллекту обучаемого и то, что в мои планы не входит навязывание неактуальной для клиента тематики. Одно из опасений потенциального ученика состоит в том, что вдруг его будут учить тому, что ему будет не нужно.

5. Обещая возможность параллельного с обучением практического выполнения на компьютере учеником необходимых ему работ с целью лучшего освоения изучаемых тем, я показываю готовность идти навстречу в случае возникшей у ученика необходимости применить и закрепить полученные знания на практике. Некоторые этим пользуются и всегда часы, затраченные на создание чего-то себе нужного, приносят ощутимую пользу и уверенность в своих силах. Оплата в этом случае может быть снижена до нуля.

6. Проведение занятий в удобное для клиента время считаю серьезным фактором. Возможность маневрировать своим временем - одна из составляющих свободы личности. Люди это ценят. Поэтому я иду на то, чтобы предоставить человеку возможность самому составить график занятий. Для этого вывожу на экран монитора программу, показывающую мое распределение времени и предлагаю клиенту самому занести в свободные окна дни и время наших занятий. Обычно это удается. А если не сразу, то, как показала практика, решается путем взаимного компромисса сторон, и легко.

7. Обещание помощи при ведении записей путем распечаток справочных материалов призвано подавить возможный страх и уныние перед необходимостью ведения конспекта. На первые занятия все приходят с тетрадками, но быстро понимают, что при индивидуальном обучении, которое основано не столько на запоминании, сколько на понимании, вести какой-то там полноценный конспект, скорее всего не стоит. Все это давно уже и многократно написано и доступно, а самое нужное можно прочитать на экране монитора и о многом еще догадаться. Распечатки типа шпаргалок поначалу хорошо помогают не путаться в простом и запоминать некие фундаментальные основы, а затем необходимость и в них отпадает.

8. Предложение помощи в создании на носителях клиента необходимой ему программной среды или информации решает тупиковый для еще не состоявшегося пользователя вопрос: "Где взять программы, и какие нужны?" Это впоследствии перерастает в постоянные, взаимно полезные контакты.

9. Предоставление выбора приемлемого режима и продолжительности каждого занятия возможно только при индивидуальном обучении и дает возможность ученику эффективно использовать имеющиеся временные ресурсы. Обычно занятие длится два часа (120 минут). Если я вижу, что ученик тяжело воспринимает материал, то предлагаю сделать перерыв. Но время за компьютером пролетает быстро и интересно, и обычно признаки утомленности появляются именно через два часа. Бывает, что человеку некогда, и мы сокращаем время, а если нужно очень срочно и обязательно (а бывало и так), то занимаемся по 6-8 часов подряд.

10. Удобство при расчете - никакой предварительной оплаты, оплата в конце каждого проведенного занятия - такая форма минимально напрягает клиента, не связывает нас излишними обязательствами, исключает недоверие, и вообще упрощает ситуацию. Люди не любят, когда с них берут деньги за еще не предоставленную услугу. Оплата по цене, не выше сложившейся в городе за индивидуальное обучение - оптимальное предложение. Декларировать "ниже" - переходить дорогу своим коллегам и вызывать недоверие у потенциальных клиентов. Да и кто ее точно знает, "не выше сложившуюся" цену? Сама точность ее определения, скорее всего, соответствует колебаниям цен, по которым договариваются стороны.

Кроме того, предлагаю проводить обучение не только у себя, но и в месте нахождения компьютера клиента. Это устраивает организации и, конечно же, школьников, имеющих дома компьютер. Да, приходиться ездить и не всегда удается временные затраты на дорогу, порой немалые, компенсировать более высокой оплатой.

С тематикой обучения проще, тем более что она свободная. Это просто перечень тем. Конечно же, не всех, а основополагающих. Преподаются они не в том порядке, как изложено в программе, а в том, как диктует реальная обстановка.

Далее, показываю, а что же человек приобретет в результате освоения компьютера? Что он будет знать и уметь? Это написано на первой странице программы и призвано поднять мотивацию к обучению и дать возможность оценить перспективы повышения уровня своей конкурентоспособности, а так же продолжительность обучения.

Ориентируясь, в основном, на людей, начинающих изучение компьютера с нуля, тем не менее, сразу же отступаю от традиционной системы "От теории - к практике", часто критикуемой, но вовсю применяемой при обучении работе на компьютере. Я понимаю, что раз человек пришел ко мне, то он не имеет времени на то, чтобы сначала долго-долго набираться знаний, а только потом - умений. При традиционном подходе на второе занятие он просто не придет. Поэтому, вместо схемы DOS - NORTON - WINDOWS я провожу схему WINDOWS - NORTON - DOS. Причем DOS только для тех, кому это действительно понадобится или интересно. Но я всегда говорю обучаемому о том, что без достаточного знания DOS он все-таки не сможет совершенно самостоятельно справляться с компьютером. Соглашаются, но отсутствие времени и средств вынуждает людей оставить многое "на потом" и согласиться с тем, что в ряде случаев придется обращаться за помощью (и не обязательно ко мне).

Раздел "Тематика обучения" жизнь заставляет корректировать часто. Еще пару лет назад, NС - святое дело! Сегодня - для тех, кто хочет знать углубленно и у кого есть на это время. DOS-овские текстовые редакторы перешли в разряд слабо востребованных. Зато Интернет из раздела экзотики переходит в повседневность.

В конце программы привожу номер моего свидетельства. Многие скажут: Зачем? Но, имея свидетельство на "Услуги в области информатики" я расширяю круг своих возможных клиентов. Например, могу заключить договор на обучение персонала с законопослушной организацией (есть и такие). Да и некоторые люди предпочитают иметь дело с только с теми, кто хоть какими-то узами связан с государством (таких становится меньше, но пока хватает).
Как я ищу клиентов? Сначала пробовал расклеивать объявления в местах скопления народа, но звонков было немного. На размещенные в газетах - реакция значительно выше. Текст такой: "Индивидуальное обучение работе на компьютере в любое удобное для Вас время". Не меняю его, хотя однажды захотелось. Не думал, что он может стать предметом плагиата. Через полгода работы появился и другой источник - мои бывшие ученики. Информация имеет свойство распространяться!

Знакомство с клиентом в 99% случаев начинается с телефонного разговора. Если позвонивший не жалеет времени на разговор, подробно интересуется условиями, моей личностью (всякое может быть), то часто мы договариваемся встретиться и начинаем занятия. Если первым же вопросом будет: "Сколько это будет стоить?", вряд ли последует продолжение. И жалеть не надо. Для чего спрашивать цену, не зная, что такое "это"? "Это" бывает разным и не всегда адекватно цене. Но всегда отвечаю "Как договоримся".
Если человек склонен продолжать разговор, пытаюсь узнать, для чего ему необходимо научиться использовать компьютер? Говорю, что все его проблемы решаемые. Кратко обрисую условия и обязательно скажу, что вперед денег не прошу, а затем только предложу цену. Если сразу положат трубку или типа: "Спасибо, я Вам перезвоню", то это было любопытство.
Если позвонивший перебивает и вытягивает цену и сразу же бросает трубку, то вероятно, обзванивает всех подряд. Такие нетерпеливые или вообще не начинают учиться или останавливаются на худшем варианте. Даже если он и придет, с ним будет тяжело.

Бывают и специфические звонки, касающиеся обучения. Например, звонок с просьбой научить работать на компьютере "Искра". Отказался и уговорил не идти в прошлое. Раз в заблуждение ввели - спрашивают: "Можете ли Вы научить программировать?" Думаю: "Это уже серьезно!".
А когда человек пришел оказалось, что под словом "программирование" он понимает набор и распечатку текстов.
Задают вопросы по прохождению игр. Не занимаюсь "мыльными операми компьютерного мира", а может и зря, на это есть спрос. Игра не устанавливается? Где покупали? Понятно, не пойду. Многие из них глючат. Имидж дороже. Встречаются и любители экзотики, которые с упорством, достойным лучшего применения, пытаются удивить окружающих и утвердить себя в этой жизни тем, что пользуются программами, доселе никому не известными. Но стоит только лишь с какой-то из низ разобраться, так сразу же оказывается, что она уже не нужна и мучить воображение начинает другая.

Вопросы бывают разные, но отвечаю всегда честно, хотя иногда это приводит к потере клиента. Как-то звонит молодой человек и спрашивает: "Можете ли Вы научить в совершенстве работать в программах COREL DRAW и PHOTOSHOP"? Отвечаю: "Нет, я могу научить Вас только основам. Эти программы требуют творческого подхода, как кисть художника или музыкальный инструмент. В совершенстве Вы можете овладеть ими только сами, освоив вначале основы и очень-очень много поработав практически. Научить можно многому, но не совершенству". Хотел продолжить беседу, но парень не понял меня, извинился и положил трубку. Ну, ничего, если будет стремиться к совершенству - поймет.

О цене. Несмотря на мое "как договоримся", никто не торгуется. С предлагаемой ценой или соглашаются или не соглашаются. Но не торгуются. Не знаю, почему. Например, договариваясь по телефону о купле-продаже чего-то или о других услугах, люди очень активно торгуются. По телефону даже стеснительным легче, ведь они не видят друг друга. Но в моей практике случая торга не было. Даже если я почувствую, что моя цена человека не устроит, и предлагаю обсудить этот вопрос - ничего не получается. Единственный раз одна женщина, уже после первого занятия попросила снизить цену, на что я легко согласился. На качестве занятий это не отразилось, но через несколько занятий она снова стала платить по первоначальной цене. Какой-то феномен в этом вопросе, видимо, присутствует.

Первая встреча. Более подробно узнаю о том, для чего человеку необходимо знать компьютер. Это нужно мне, чтобы сориентироваться и наметить план изложения тем. Возможно даже, что я запишу его у себя в блокноте. Конечно, он будет корректироваться под складывающуюся ситуацию. Затем усаживаю ученика перед экраном монитора и запускаю презентацию, слайдов на тридцать, с изложением условий и тематики.
Смотреть это нравится, а бумажный вариант программы даю для последующего прочтения дома. При обсуждении вопроса о необходимом или возможном количестве занятий, назвав предположительно их число, всегда уточняю "Но Вы сами скажете мне, когда Вам будет достаточно". Чаще всего так и получается. Ученик, превратившись из человека, не знающего компьютер, в человека, знающего его, почувствует это! Если клиент принес книги по компьютерной тематике, показываю ему, что читать в первую очередь и внимательно, с чем можно просто ознакомиться, а что пропустить или прочитать позже. Я уже знаю, о чем говорить, и мы начинаем.

До сих пор в памяти то и дело всплывает опыт моего первого занятия, а вместе с тем и мой первый ученик - Сережа, молодой человек 25 лет. Он отреагировал на мое объявление в газете. На мои вопросы о том, что привело его ко мне, он рассказал, что несколько дней назад устроился на работу в новую фирму и шеф озадачил его ведением на компьютере неких очень нужных таблиц, заметив при этом, что его вовсе не волнует, где и как он этому научится. Компьютер он не знает вообще, но привык настойчиво работать, в том числе над собой, и уверен, что справится. Впоследствии я убедился, что это действительно так. Но в тот момент меня интересовал другой вопрос. Надо узнать, какого уровня компьютер на их фирме для того, чтобы сориентироваться с программами необходимыми для освоения. И часто это типовая ситуация при первой встрече - из человека, совершенно не знающего компьютер нужно вытащить информацию о компьютере, стоящем на его рабочем месте.
После расспросов о том, что изображено на экране включенного компьютера - картинки или тексты, какие слова чаще произносят знающие люди - "DOS, NORTON, WINDOWS, WORD, или там, Лексикон?", удалось прояснить ситуацию. В то время вокруг еще царила DOS, и текстовой редактор "Слово и Дело", купленный загодя по почте (лицензионный!), пришелся кстати. Договорились мы пока на семь уроков. Мне понравилось с ним заниматься. Сережа удивительно быстро все понимал и запоминал. Ощущение того, что наши занятия приносят реальную пользу, меня вдохновляло. Честно говоря, на первых порах я ожидал встретится с большими трудностями. Но на четвертое занятие он не пришел. Жду его и на следующий день и тут звонок: "Спасибо Вам. Шеф как увидел, что я на компьютере делаю таблицы, так сразу поставил меня на вышестоящую должность. Пока я с этой работой на компьютере справляюсь, если будут трудности обращусь к Вам".
Ну, что ж, пришлось его поздравить и призадуматься. Вроде бы все сложилось отлично, но клиента-то нет! Все-таки решил ничего не менять и не ошибся. Через несколько месяцев он прислал двух своих сотрудниц, с которыми я занимался очень долго. Так было нередко и с другими. Благодарен Сереже за ту, столь ценную на первых порах дозу вдохновения, которую я от него получил.

Не раз еще приходилось заниматься с очень толковыми людьми. Как-то в четверг, уже поздно вечером приходит женщина, молодая, высокая и красивая. Говорит: "Выручайте. Сегодня меня приняли на работу в очень хорошее место, но для этого мне пришлось сказать, что умею работать на компьютере, а я в нем абсолютный нуль. В понедельник мне выходить на работу. Отвечаю: "С утра вдыхайте побольше кислорода и ко мне". Три дня пролетели в очень напряженном режиме, но быстро. Она схватывала все буквально на лету и, кажется, к концу дня я уставал больше. Через пару недель встречаю случайно ее в городе. "Ну, как?". "Справляюсь, делаю документы, шеф доволен. Уже и жить без компьютера не могу".

Количество проведенных мной занятий уже давно перевалило за тысячу, но я не имею практики работы с человеком, неспособным обучиться выполнять на компьютере необходимые ему работы. Возможно, таких людей просто не существует. Сложности возникают в других случаях, когда человеку кажется, что он много знает. Это относится к категории учеников, которые руководство процессом обучения настойчиво стремятся взять на себя, пытаясь с ходу перевести процесс в интересующее их практическое русло. Почему-то, подавляющее большинство из них бухгалтера (не все из них, конечно, должны на меня тут же обидеться). Видимо, насмотревшись на успешно справляющихся с компьютером коллег, они изначально недооценивают сложность задачи и считают, что решить ее можно простейшими способами, которые кажутся им реальными, типа: "Какие кнопки я должен нажимать, чтобы вот отсюда (показывая на принтер) вышла счет-фактура?". И даже возмущаются, когда я вместо этого предлагаю им вначале понять основы файловой системы. Сначала таким действительно очень тяжело. Они нервничают и даже впадают в уныние перед внезапно распростершимися компьютерными горизонтами. Но тактика здесь такая. Спорить и предлагать рациональные пути бесполезно. Сначала надо уступить, и пару-тройку раз показать именно то, "какие кнопки надо нажимать". Человек поймет, но не про "кнопки" , а что стоит прислушаться к советам более опытного.

То, что вначале говорят некоторые такие "руководители", может вообще свалить с ног. Установив купленный для дома компьютер, показав, что он нормально работает, предлагаю освоить пользование им по моей программе. Программа тут же откладывается в сторону и слышу: "А теперь давайте получим отчеты по моему предприятию". На мое мнение по поводу того, что в компьютер надо бы сначала ввести соответствующие программы и данные, последовал ответ: "Для чего же я покупал компьютер, для ввода данных или для получения отчетов?". К счастью, так бывает нечасто.

Редко, но приходилось иметь дело с учениками со слабо выраженной мотивацией к изучению компьютера. Как правило, это неработающие члены состоятельных семей. Обещанная главой семьи туманная перспектива когда-то и где-то вести какой-то учет на компьютере их не вдохновляет (и без этого хорошо). Поэтому все, что я рассказываю, им кажется скучным, неинтересным и непонятным. Если же при этом они делают вид, что освоили предмет - значит так надо и я с удовольствием с ними расстаюсь.

Особенности индивидуального обучения. Конечно же, предмет надо знать "от и до". Никаких конспектов, никаких записей. Клиент этого не простит. Все должно быть разложено по полочкам в голове и быстро оттуда извлекаться. Это еще ничего, когда в день проходит несколько занятий и, естественно, на разные темы. Нередко ситуация поворачивается так, что вместо намеченных тем приходится давать совершенно другие. И не должно быть никакой суеты и заминок. Клиент всегда прав. Если у обучаемого что-то не получается, ни в коем случае не следует указывать ему на его недостатки, хоть мельком задевая черты его личности. Виноват обучающий. Это ему платят за то, чтобы получалось. Это он должен быстро сориентироваться в способностях ученика и действовать в соответствии с ними. Единственное, что можно, это: - "Не спешите, подумайте, вспомните, я Вас не тороплю". Если дело идет совсем туго - оставлять ученика с компьютером один на один в дополнительное время и, конечно же, бесплатно. В это время он будет формировать в себе то, что не удалось преподавателю.

Обращение. С учеником, кем бы он ни был - только на "Вы". Всегда. Только так можно оставаться учителем. Родители порой удивляются, когда впервые слышат, как я обращаюсь к их ребенку - младшему школьнику, например: "Оля, если Вы сейчас нажмете клавишу Enter, то...", или: "Петя, мне кажется, Вы не сделали то, что я просил Вас сделать самостоятельно."
И даже иногда говорят мне: "Зачем, ведь это ребенок!" В школе-то не так. "Иванов! Ты почему не готов к уроку?!" И это норма. И к этому привыкли. Но "Вы" - это несложно, и даже не нудно, и вообще упрощает ситуацию.

Клиентов я делю на разовых и постоянных. Разовые - это те, с которыми я провожу цикл напряженных занятий, и мы больше не общаемся или общаемся редко (но с удовольствием). Это занятые люди, которым надо делать свою жизнь. И компьютер им в помощь!
Постоянные - это школьники, имеющие дома компьютер. С ними занятия проводятся регулярно, обычно раз в неделю, в форме общения. Надо быть готовым провести с ними десятки занятий, не притупив к ним интерес, объясняя сложные вещи просто, удивляя их каждый раз чем-то новым, мягко преодолевая их стремление руководить учителем, быть корректным при их детских шалостях и безуспешно доказывать им, что компьютер придумали для дела, а не для развлечений. Основы дети схватывают очень быстро. У них отменная реакция, но скорость рук на данном этапе превышает скорость мысли вплоть до ее полного подавления. Уже через несколько занятий ученик так быстро будет щелкать мышью, что отследить его действия просто не представится возможным, так же как и прекратить их. Приходиться терпеливо ждать, когда этот процесс зайдет в тупик, и начинать все сначала.

Приходя на занятие, надо всегда быть готовым к настройке компьютера после проведенных его юным хозяином экспериментов и сделать это быстро, чтобы успеть провести полноценное занятие. Не следует при этом надеяться получить вразумительный ответ на вопрос: "Что Вы делали на компьютере?" Из-за вышеупомянутой разницы в скоростях ответ скорее запутает. Но нет худа без добра! Тема эксперимента и может стать темой занятия. Пожалуй, компьютерам юных хозяев я поставил бы памятник, подобный известному памятнику собаке - жертве медицинских экспериментов во имя развития науки и служения человечеству. Дети и компьютер - особая тема и очень интересная тема, но продолжение ее выходит за рамки этой статьи.

В конце последнего занятия прошу при возникновении трудностей звонить для получения консультаций по телефону. Бывают звонки, но продолжаются недолго. Самостоятельное плавание - хороший учитель. Всегда звонят, если удается устроиться на работу с применением компьютера. Один запомнился. Звонит обучавшаяся у меня молодая женщина: "Спасибо Вам, я так рада, чуть было на работу меня не взяли". Отвечаю: "Чему же Вы радуетесь?" Говорит: "По конкурсу принимали, а в соперницах у меня оказалась девушка - выпускница института, программистка. Но следующий раз обязательно пройду".

В заключение хотелось бы пожелать Вам удачи. Конечно же, только что прочитанное Вами не может высветить все грани процесса - индивидуального обучения работе на компьютере. Но смею надеяться, что это может помочь Вам сделать решительный шаг к началу своего дела и кто знает, быть может у Вас получится лучше и Вы достигнете успехов и процветания. Дорогу осилит идущий!


БАЗА БЕЗРАБОТНЫХ ГРАЖДАН
Автор идеи: Максим Фомин
E-mail: scanna@mail.ru 

У себя в городе я создал базу всех (или почти всех) граждан, желающих найти работу. 

Параллельно я создал базу всех фирм и организаций города. 

Затем я звоню в фирму и предлагаю им в случае чего воспользоваться моей базой безработных (если им вдруг нужен работник). Через несколько недель ко мне "повалили" работодатели. И почти все они приняли на работу людей из моей базы.

Так вот: я предлагаю Вам создать такую общероссийскую базу безработных граждан, и фирм! За каждого человека, занесенного в базу, Вы получаете 5 рублей! (стоимость занесения анкеты в базу составляет 15 рублей). 

У меня в городе примерно 30 тыс. жителей. Из них в базу за 3 месяца я занес 9000 (!!!). Моя прибыль составила 135000 рублей за 3 месяца! Причем, люди сами идут к тебе и заполняют анкеты! Большое количество анкет мне присылали по e-mail! 

Вы тоже можете искать людей по e-mail из любого города! Если Вы будете получать по 5 рублей за анкету, то Вы можете заработать около 5000-10000 руб./месяц!

Поверьте, 2000 анкет в месяц - это более, чем реально!

Также Вы можете просто дополнять мою базу сведениями об организациях Вашего города и района! (естественно, за плату).

Если Вы хотите принять в этом участие, пишите! Я Вам все расскажу
подробнее! 

Мой e-mail: scanna@mail.ru .

КОМАРЫ - КАК КОРМ ДЛЯ КУР
Автор: Андрей Выборнов
E-mail: mailto:vanand@mail.ru 

Возможно, рассказанное мной не тянет на идею домашнего бизнеса. Это всего лишь пример, как можно хорошо использовать бесплатный ресурс. 

Итак. Ни для кого не секрет, что комары - настоящий бич летом. Как ни закрывай открытые окна сеткой, они все равно находят дыры и просачиваются в квартиру. Спать мешают. Одним из самых эффективных способов борьбы - специальный светильник, уничтожающий комаров. Вокруг лампочки, обычно достаточно тусклой, чтобы не мешала спать, натягивается изолированная проволочная решетка, на которую подается высокое напряжение. На соседние проволочки подается разноименное напряжение, расстояние подбирается так, чтобы напряжение пробоя было чуть больше. Комар, повинуясь инстинкту, летит на свет. Когда он пролетает между решеткой, сопротивление пробоя уменьшается, через тело комара проскакивает искра, которая его убивает. Схему такого светильника я нашел в Интернете ( http://www.kulichki.com/dwg/00173.htm ) и сделал его сам. Это, так сказать, предыстория.

Есть у меня знакомый фермер. Раз в году он бывает в городе и останавливается у нас. Год назад он увидел этот светильник и выпросил у меня его схему. А сегодня я побывал у него. Недалеко болото, поэтому комаров и мошки летом - солнца не видно. На огороде у него я обнаружил два десятка сильно увеличенных и несколько модернизированных таких вот светильников. На мой вопрос об их предназначении фермер сообщил удивительные факты. Оказывается, если хорошая погода, то за ночь эти установки успевают набить килограммов тридцать комаров, а он этой массой потом кур кормит. Все лето и практически вся осень (запасы остаются) - бесплатный и очень полезный корм. Неплохая экономия. Такая вот история. 

РАЗРАБОТКА ЭЛЕКТРОННЫХ УСТРОЙСТВ
Автор: Александр
E-mail: mailto:free-el@inbox.ru 

Хочу поделиться историей о своем бизнесе.

Вот уже третий год занимаюсь тем, что разрабатываю и очень маленькими партиями изготавливаю различные уникальные электронные устройства.

Потребителей нахожу через бесплатную рекламу, а также через рассылку рекламных писем конкретным фирмам или людям, детально описывающих мои устройства. Использую Интернет. Своего рода малобюджетный маркетинг.

Устройства придумываю сам, так как представляю проблемы, существующие вокруг, либо идеи устройств появляются в процессе общения с потенциальными потребителями. Иногда заказчики на конкретные устройства появляются сами, так как имеют опыт общения со мной.

На сегодняшний день мой актив - около полусотни различных устройств. Посложней и попроще. В основном на базе микропроцессоров. Например, домофон с громкоговорящей связью со стороны владельца; телевизионный пульт дистанционного управления, который легко найти, если он потеряется; телефонный охранный извещатель; устройство измерения диаметров валов электрических машин в процессе их изготовления; устройство-генератор тока сложной формы для химической технологии; устройство управления преобразователем электрической энергии большой мощности; устройство управления фотовспышкой по радиоканалу и т.д.

Сейчас закончил разработку устройства под названием Радиодомофон, в котором используется трубка радиотелефона или мобильного телефона. Идея в том, что через радиотрубку можно разговаривать с посетителями с любого расстояния, открыть дверь, включить свет, выключить забытый утюг и т.д. Сюда же включил функции сигнализации для квартиры или офиса. Получилось неплохо. На сегодня уже четыре клиента в очереди.

Проблем, конечно, достаточно. Начать с необходимых затрат на все, что можно представить.

Однако, есть неоспоримые плюсы: я самостоятелен ПОЛНОСТЬЮ и зарабатываю на себя и семью САМ, моя семья меня уважает, хотя в электронике не понимают ничего.

С чего начинал? Когда понял, что нечего ждать милостей, стал подрабатывать ремонтом бытовой электроники. Через некоторое время понял, что это не все, чего хотелось бы. Стал заниматься разработками. Летом буду организовывать свою фирму. Скоро будет сайт.


ПРОДАЖА НЕРЕАЛИЗОВАННЫХ ЖУРНАЛОВ

Автор: Игорь Мальцев
Сайтl: http://new-week.newmail.ru 

Идея для тех, кто занимается распространением газет и журналов.

Практически у каждого, кто занимался этим бизнесом, возникает запас непроданных экземпляров. Можно, конечно, скинуть цену. Но, если накрутка не очень большая, это не выгодно. Можно сделать по другому.

Часто в нескольких номерах, публикуют серию статей на одну и туже тему. Можно эти номера сгруппировать и продавать их уже как подборку статей. Допустим так: "Продаю журналы с описанием технологии Митлайдера." В этом случае цену можно не опускать, а в некоторых случаях и поднять ее. Ведь вы уже продаете совсем другой товар и удовлетворяете другой спрос покупателя. 


ПРОИЗВОДСТВО КОЛБАСНОЙ ОБОЛОЧКИ,
ИЛИ ГДЕ ВЗЯТЬ ДЕНЬГИ НА ДОРОГОСТОЯЩЕЕ ОБОРУДОВАНИЕ
Автор: Александр Семенякин
E-mail: mailto:alan@z-com.ru 

Сегодня я решил предложить вам одну из своих идей, над которой сейчас активно работаю. Моя идея, конечно, не очень вписывается в рамки "домашнего бизнеса", но я считаю, что читателям она будет интересна, а для меня появится много материала для шлифовки идеи. Итак идея, конечно не в том смысле, что "где я?"

Сразу же предлагаю свою бизнес-идею. В настоящее время начал бурно развиваться рынок упаковки и этикетки. Начал даже преобразовываться внешний вид символичного для нашей страны продукта - колбасы. Основой моей бизнес-идеи является упомянутая выше колбаса, вернее, ее упаковка, т.е. колбасная оболочка. Мы привыкли видеть на прилавках безликую колбасу, но, как показал пример различных импортных колбас, этот продукт может иметь очень привлекательный внешний вид, достигаемый за счет специальной печати по колбасной оболочке. Для производства колбасной оболочки, печати по ней и дальнейшей подготовке к использованию производителями колбасы существует самое различное оборудование. Комплексное решение предлагает только одна из немецких фирм. Общая стоимость всего комплекса оборудования около 950 000 USD. «Грязная» годовая прибыль, т.е. без учета выплаты налогов, от использования этого оборудования, при условии полной загрузки в одну смену может составить около 1 120 000 USD. При организации работы в две или три смены прибыль соответственно увеличится. Вот он, заветный миллион долларов! 

Но чтобы его взять, нужно купить оборудование. А не всякая фирма может позволить себе такие расходы, тем более человек, живущий на зарплату. Я долго перебирал варианты, которые позволили сделать такую покупку. 70% требуемой суммы я нашел очень быстро. Дело в том, что оборудование можно купить по лизингу. Базовые условия лизинга - 30% предоплата, остальная сумма выплачивается в течении 3-4 лет с процентами 10 -11 % годовых, как договоришься. При отсутствии у клиента денег, как в моем варианте, лизинговая компания, естественно, требует залог. Где его взять? Фирма, поставщик оборудования на российский рынок, готова предоставить обеспечение лизинговой операции в размере 70% от стоимости оборудования. Вот те 70%, о которых я писал выше.

Я долго не мог найти вариант, как добыть остальные 30% требуемой суммы. Все варианты, которые мне приходили в голову, оказались не состоятельны. Только прочитав материалы второго месяца обучения в ШСД, я нашел реальный вариант. Этот вариант столь очевидный и простой, но как долго пришлось его искать.

Для человека, не имеющего денег, но желающего получить в управление бизнес, приносящий более 1000 000 USD в год, можно пойти по такому пути. В любом городе найдется промышленное предприятие, лучше, если это будет мясокомбинат или хладокомбинат, которое владеет пустующими производственными площадями. Необходимо договориться с руководителем такого предприятия, чтобы на его площадях и под его «флагом» открыть производство колбасной оболочки и печати по ней. 

При получении согласия и после документального урегулирования взаимоотношений можно пойти двумя путями. Первый путь - это залог основных фондов предприятия лизинговой компании. Если руководитель предприятия не согласится закладывать что-либо, то можно избрать второй путь. Можно за 25 000 - 30 000 USD купить гарантии банка, входящего в список TOP100. Естественно, эти деньги из кармана приютившей фирмы. Этой гарантии для лизинговой компании будет достаточно, чтобы согласиться на сделку. Я думаю, что любая фирма согласится расстаться с 25 000 - 30 000 USD, чтобы получить основную долю в бизнесе, приносящем в год более 1 000 000 зеленых денег.

Итак, за счет потери некоторой части независимости можно начать зарабатывать первый миллион долларов для любого активного человека, даже ныне живущего на одну зарплату. Со стороны этого человека финансовых вложений ровно ноль, только идея в голове, острое желание реализовать эту идею и знание технологии достижения результата. 

Несмотря на то, что я сейчас уже реализовываю описанную выше идею, я готов всем желающим рассказать о подробностях и деталях идеи и ее реализации. Конкуренции я не боюсь. 


БИБЛИОТЕЧНЫЙ АРХИВАРИУС
Автор: Винс Имери
Источник: книга "Как сделать бизнес в Internet" 

Это одна из моих любимых идей. К сети Internet подключено несколько сотен библиотек всего мира. Пользователи сети имеют доступ к каталогам этих библиотек, но не к самим книгам. Вы можете посмотреть, какие документы есть в Библиотеке Конгресса, но не можете их получить. Если вы живете недалеко от библиотеки, то вы можете заработать на этом деньги.

Я очень люблю Дешиела Хэммета. Его бумаги хранятся в Центре гуманитарных исследований Техасского университета. Я просматривал имеющийся в сети Internet каталог этого центра, однако не нашел в нем ничего, кроме списка этих документов. Я бы с удовольствием заплатил бы деньги тому, кто смог бы посетить эту библиотеку и найти мне интересующие меня материалы. 

Архивариус - это идеальная работа для студентов и пожилых людей, любящих библиотеки. Вы должны быть знакомы со служащими местной библиотеки (чтобы получать у них справочные материалы, каталоги и советы) и активно рекламировать в сети свой сервис. Для рекламы можно использовать электронные конференции, списки рассылки и систему WWW. Вы можете организовать специальную страницу WWW с данными об архивариусах всего мира.

Ключ к успеху этого бизнеса лежит в специализации. Не пытайтесь быть универсальным архивариусом. Ограничьтесь местной библиотекой или несколькими ближайшими. Вы должны обладать определенными знаниями в области, избранной вами для своего бизнеса. Вы можете брать оплату в зависимости от сложности поиска, в зависимости от затраченного на него времени или по количеству обнаруженных документов. 


ДЕНЬГИ ЛЕЖАТ ПОД НОГАМИ
Автор: Андрей Выборнов
E-mail: mailto:vanand@mail.ru  

Идеи бизнеса бывают настолько очевидными и банальными, что миллионы людей проходят мимо них, не замечая. Но находится человек, который разглядит, наконец, потенциальное богатство, и все вокруг только руками разводят: как же мы этого не разглядели, как не додумались? 

Знаете, как Довгань сделал свои первые деньги? Он стал продавать чистую воду в десятилитровых пластиковых бутылках. Очень многие предрекали ему крах. Ну и где теперь эти пророки, а где Довгань?:)

Недавно я познакомился с человеком, который реализует подобные, казалось бы, очевидные проекты регулярно. Я расскажу о двух из них.

Не секрет, что практически на всех дачных участках земля не пригодна для серьезного ведения хозяйства. Дачи обычно выделяют в промышленной зоне или на обедненных сельскохозяйственных площадях, где вырастить что-нибудь принципиально невозможно. Не помогают здесь и удобрения. Как ни удобряй, а для того, чтобы вырастить мало-мальски нормальный урожай, нужно еще и хорошее качество почвы. 

Что придумал этот человек? У нас в области есть зоны с очень богатым черноземом. Чернозем просто уникальный. Как говорится, хоть на хлеб намазывай. Так вот, этот человек привозит к себе в село несколько Камазов этого чернозема. Там несколько человек перемешивают его с добротным навозом, высушивают и расфасовывают в целлофановые мешки по 3 или 5 килограммов. Затем эти мешки продают в хозяйственных магазинах. "Биогуммус" называется. Видели, наверное. Пользуется бешеным спросом. Прибыль 300 - 500%. Просто, но приносит огромные деньги. За неделю весной уходит до десяти Камазов земли таким образом.

Не так давно этот человек придумал еще одно подобное дело. Большинство городских жителей с содроганием вспоминают о вечных и малоприятных жильцах городских квартир - тараканах. Причиной появления их является либо мусоропровод в доме, либо... Вы никогда не залезали на чердак старой пятиэтажки? Так вот, потолочные плиты зачем-то изолируют толстым слоем песка. И на таких чердаках, особенно в домах, где верхний розлив отопления, селится огромное количество голубей. В результате чердак обычно покрыт 40-50 сантиметровым слоем голубиного помета. Поскольку в помете всегда тепло, там и размножаются тараканы.

Так на самом деле это или не так, но этому человеку удалось убедить в этом коммунальное начальство города. Оно позволило ему создать предприятие по очистке чердаков от помета, освободило от налогов и еще субсидировало. Это предприятие и занимается подобной очисткой. 

А куда помет? Правильно. Помет в мешки и на продажу, как удобрение. Хорошо придумано. Говорит, дает прибыль не меньше, чем земля. 

САЙТ О СВОЕМ ГОРОДЕ И О ПРЕДПРИЯТИЯХ В НЕМ
Автор: Валерий Сурцев
E-mail: mailto:surcev@ahtari.da.ru

Про ИНТЕРНЕТ знают все (или наслышаны)! Но поверьте, огромное количество людей имеют приблизительное понимание "ЧТО ЭТО ТАКОЕ" :)

Суть идеи в следующем: в небольших городах имеется множество предприятий и организаций, которые желали бы разместить информацию о себе в интернете, но не имеют достаточно средств на изготовление и содержание.

Я пошел таким путем: собрав группу единомышленников, готовим сайт о своем городе и районе (общественная жизнь, история, культура, спортивные секции и клубы, информация об администрации города и района и прочее). А вдобавок - информация о предприятиях, различных фирмах, организациях нашего города и района. И эта услуга уже платная!

Я прихожу на предприятие и предлагаю разместить информацию о своем предприятии на нашем сайте, аргументируя тем, что:

1 - информация о районе способствует потенциальному клиенту найти информацию о предприятии;
2 - мы, рекламируя свой сайт - автоматически рекламируем и предприятия, размещенные у нас;
3 - регистрируя сайт на поисковых системах, мы автоматически регистрируем и информацию о предприятии в данных поисковых системах;
4 - мы поддерживаем и при желании можем изменить или дополнить размещенную информацию предприятия на протяжении заключенного договора.

Можно найти еще много плюсов в свою сторону. Последнее - это цена - абонплата в месяц. ЦЕНА - она должна быть весьма приемлемой - не надо жадничать. Ведь простая арифметика (к примеру, 10 предприятий по 500 руб. в месяц = 5000 руб.) И это, по-моему, совсем не плохо.

И последнее! (пока я еще не дошел до данного этапа) После месяца/двух начала работы сайта - прийти в администрацию города, показать сайт, предложить сотрудничество, при согласии - администрации частично финансирует наш проект (или оплачивает часть расходов). 

НАБОР ТЕКСТОВ ЧЕРЕЗ ИНТЕРНЕТ
Автор: Pavel Yurkov

Хочу поделиться с вами идеей, а точнее опытом, как удалось заработать немного денег. Сразу оговорюсь, что на постоянный перспективный бизнес это не тянет, а так, скорее, способ для студентов подзаработать. Хотя если серьезно этим заняться...

Все началось с того, что во время вебсерфинга наткнулся на сайт http://officeservice.narod.ru , где предлагают разные услуги, одной из которых было - набор текста. 

Общий смысл: вы сканируете рукописный текст, отсылаете им, оплачиваете, а они набирают его и высылают вам на e-mail в формате Word. Тут мне вспомнилось, как один друг (учится на 5 курсе) спрашивал, не знаю ли я кого, кто бы мог набрать его диплом. Ну вот, я и подумал, что можно сказать ему, что могу, и взять немного больше, чем придется заплатить за набор. 

К сожалению, он уже нашел, где набрать, и моя услуга ему не понадобилась, но понадобилась его сокурснице. Поэтому мне предложили набрать диплом в 112 страниц (рукописных), это было 45 печатных страниц. Я взял по 10 центов за страницу (рукописную), в итоге мне дали за набор $11, а на том сайте за набор брали 13 центов за печатную страницу, т.е. мне пришлось заплатить почти $6. 

Сразу понятно, что на такое может позариться только студент, т.к. отсканировать 112 страниц за $5 довольно невыгодно :). Существенный плюс в том, что т.к. файлы передаются через инет, то на сайте просят делать картинки как можно худшего качества, лишь бы разобрать можно было. Вот и получилось, что я сканировал картинки в черно-белом режиме с 100 dpi, что получилось довольно быстро. 

После этого я брал еще несколько дипломов и в сумме на неделю смог получить $20, что не так уж и много, но все же деньги. Кто-то может поставить это действительно как бизнес и зарабатывать неплохие деньги. Для меня это все-лишь случайно подвернувшийся заработок :). 


СОЗДАНИЕ КОМПЬЮТЕРНОГО КЛУБА

Автор: Любовь Попонина (г.Челябинск)
E-mail: mailto:Masya@uazato.ru  

Недавно я открыла свой бизнес. Компьютерный клуб. Пока небольшой, но пользующийся огромной популярностью.

Компьютерных клубов по стране сейчас сотни, а в больших городах они становятся все крупнее и крупнее. На 100 машин и более. Мой - на 10 станций. И заняты они всегда. Средняя занятость в будний день составляет примерно 58-60%. А в выходные и праздники - до 80%. Короче, спрос есть. Но этого еще мало. Все это предприятие должно быть еще и рентабельным. А это уже намного сложнее.

Немного расскажу об истории открытия клуба.

Идея родилась давно, года 2 назад. Тогда в нашем городе было всего 3 клуба (в городе почти 2 млн. жителей). Мы (я и мой муж-программист) помечтали, и оставили эту идею на потом. Причиной этому послужил маленький ребенок, отсутствие бабушек, и хорошее материальное положение в семье.

Но прошел год. Ребенок пошел в садик, я от скуки дома сходила с ума, а наше материальное положение стало похрамывать на обе ноги. Вот тут-то мы и вспомнили про нашу идею.

Составили подробный бизнес-план - получилось очень выгодно, хотя конкуренция выросла вдвое за этот год. Начали искать деньги для всего этого. Своих - нет, продать нечего, стали искать кредит. Вот тут-то и начинается то, что называется "горький опыт".

В нашей стране взять кредит очень и очень сложно. Если кто-то еще придерживается мнения "Главное - не прогореть", то это ошибка. Конечно, это тоже немаловажная вещь, но чтобы не прогореть, нужно начать с чего-то. Хорошо, когда есть свой капитал, но у многих его просто нет.

Главные требования для претендентов на кредит.

Залог. Залоговая стоимость имущества должна превышать вдвое сумму кредита. Т.е. кредит - 100 тыс., значит, залог - 200 тыс.
Лучше если это недвижимость: здание, квартира, дом. Нюанс: из квартиры должны быть все выписаны, квартира должна принадлежать только одному человеку (если она приватизирована на нескольких людей, то вряд ли ее примут к рассмотрению). Можно предложить в залог товар. Но в таком случае товар поставят на склад и не вернут до конца кредитных отношений.

Организационно-правовая форма. Если вы - физическое лицо, то у вас должен быть залог + стабильный доход, подтвержденный документально, т.е. справка с места работы о ваших доходах (нюанс: не забывайте, что официальная зарплата очень часто не соответствует реальной).

Если вы предприниматель - тоже не обольщайтесь. Шансов у вас тоже немного. Если вы свою деятельность начинаете с нуля, то кредит вам не дадут. Лучше, если у вас уже есть деятельность, особенно если вы ее хотите расширить, приносящая неплохой доход, заметьте официальный! Опять же напомню, большинство предпринимателей скрывают свои доходы из-за непомерных налогов. А к рассмотрению принимаются только официальные документы. Вести свою деятельность вы должны не менее 6 месяцев.

Лучше всего, если кредит берет организация. Только организация более или менее может соблюсти все требования.

Еще. Вы спросите, а как это про поручителя забыли? Нет, не забыли, только это отдельная статья. Поручителем может быть в принципе кто угодно. Главное, чтобы он имел стабильный доход (официальный) и залог. Ведь он поручается за вас своим имуществом. Т.е. в случае, если вы прогорите, отвечать придется ему. А таких рисковых поручителей найдется 1-2 и по большому блату.

Таким образом, если у вас нет своих денег, то кредит вы сможете получить только по большому блату, т.к. соблюсти все условия практически невозможно. Это может быть только некто очень богатый. А зачем кредит, если и так есть деньги?

Мы с мужем промаялись почти год в поисках кредитора, обошли все банки, лизинговые компании и т.п. Была возможность взять кредит под квартиру, но проценты... очень высокие. Как правило, если кредитодатель не требует полных и официальных отчетов, то, скорее всего, он тоже не официален и проценты он завернет не маленькие.

В результате кредит для нас взяла одна контора под свой филиал в другом городе, благо директор конторы - наш друг. Мы его очень долго уговаривали. Ведь риск велик. Т.е. отвечает контора, а мы пользуемя кредитом.

Все это время мы снимали помещение, очень дорогое, но место очень хлебное, удачное. Если бы не этот факт, наши доходы сейчас были бы намного меньше. Принцип выбора места для компьютерного клуба такой: помещение должно быть на перекрестке дорог в большом жилом массиве, где много школ, учебных заведений типа институтов, училищ и т.п. Основной ориентир - на молодежь 10-18 лет, хотя, бывает, заходят люди и постарше. В основном это мальчишки, девочки почему-то не очень любят компьютерные игры, они предпочитают интернет. Ставка в рекламе делается на "последнюю милю", т.е. людей, которые живут неподалеку от клуба.

В жилом доме делать клуб нежелательно, поскольку местные жители будут обязательно жаловаться. Клуб должен быть круглосуточным. Любителей поиграть ночью не меньше, чем днем.

ну вот. Есть помещение, есть деньги. Нужно купить технику. Девиз: самое дешевое из самого современного. Совсем простенькую технику брать нельзя. т.к. новые игры просто не пойдут. Подробно о технике писать не буду - это надолго. Но если кому интересно - пишите. 

Скажу главное. 10 машин  себя окупают, не принося достаточно прибыли, чтобы отдать кредит. Оптимальное - 15-17 машин. Тогда хватит на все, хотя все это сугубо индивидуально.

К компьютерам желателен принтер лазерный и струйный цветной, а также сканер. Все это постоянно востребовано.

Ну вот. Теперь есть и техника. Можно открываться. Ан нет. Не торопитесь. Вы еще не получили разрешение санэпидстанции и пожарников, а также не купили кассовый аппарат, который нужно регистрировать.

Требования санэпидстанции: помещение должно быть изолированным, с санузлом и вентиляцией. Площадь на 1 компьютер: 6 кв.м. Обязательно должен быть кондиционер, соответствующий площади помещения с увлажнителем, либо вместо увлажнителя - аквариум. Зимой должно быть тепло. На стенах должны быть моющиеся обои. Компьютеры не должны стоять друг напротив друга, только по периметру. Должно быть хорошее освещение сверху и желательно местное в виде настольных ламп. Уборка помещения 3 раза в сутки. И за инспекцию вы еще будете должны заплатить около 1000 руб.

Примерно то же самое с пожарниками. Требования: обои запрещены, стены должны быть окрашены хотя бы водоэмульсионкой. Как минимум, 2 огнетушителя. Да, и за инспекцию около 1000 руб.    

Потом оба напишут заключения. И с ними можно будет пойти в местную администрацию, где проведут аттестацию торгового места примерно за 1000 руб, и только тогда выдадут вам обходной лист, где надо будет сходить к архитекторам, в милицию, и еще в несколько мест. Теперь есть разрешение на работу и в принципе на существование.

Оп! Еще нет. Нужно получить лицензию на использование продуктов Microsoft, типа Windows 2000 и т.п., а это тоже немалые деньги. Играми можно пользоваться только лицензионными. Если вы используете Интернет, продаете время в Интернете, то еще нужно приобрести лицензию на предоставление телематических услуг. Можно подписать договор на представительство с провайдером, тогда лицензия не нужна. Для Интернета необходимо купить модемы, провести выделенную линию, подсоединиться.

Если все это у вас есть, то осталось обеспечить охрану. Надо заключить договор с местной охранной фирмой на установку оборудования с тревожной кнопкой.

Персонал. Лучше, если это будут профессионалы, но они требуют немаленькой зарплаты. Более подходящий вариант - студенты последних курсов, знающие компьютеры и систему. 4 человека, которые будут работать с клиентами и 1 системный администратор, а также 3-4 охранника.

В принципе, все лицензии и разрешения можно получать и собирать уже во время работы, но тут есть риск, что вас закроют до получения оных.

Ну вот, у вас все есть и вы работаете. Готовьтесь к тому, что у вас будет шумно, поэтому лучше установить наушники с микрофоном и программное обеспечение. Нужны программы с антивирусом, учетом времени и траффика и т.п. 

Бизнес необходимо подпитывать: расширять, находить новые идеи. а их не всегда хватает.

Перечень предоставляемых услуг: Интернет без траффика, компьютерные игры и прикладные программы, типа Word, Excel, и т.п. А также более мелкие услуги: набор текста, редактирование, поиск информации на заказ, продажа дискет. 

В перспективе я задумала провести пару чемпионатов по известным играм с призовым фондом. Но это только рекламый ход. Чемпионат много денег не принесет. Может, кто-то уже имеет опыт в проведении чемпионатов и знает, как сделать их прибыльными? Может, провести серию чемпионатов в нескольких клубах?

Призываю держателей подобного бизнеса отозваться и, может, объединим усилия? Не бойтесь поделиться опытом, я вам не создам конкуренции, т.к., скорее всего, мы находимся в разных городах.

А может быть, кто-нибудь захочет стать партнером и тогда мы объединим усилия?

Жду ваших писем: mailto:Masya@uazato.ru 

P.S. Всем желающим могу предложить бизнес-план создания компьютерного клуба.

ПОСРЕДНИЧЕСКИЙ E-MAIL БИЗНЕС
Автор: Максим

Я занимаюсь посреднической деятельностью, используя e-mail.

За 3 года работы в Интернете я собрал небольшую коллекцию сайтов, через которых ищу клиентов.

Один из этих сайтов - eLance.com - суть его услуг в том, что если Вы - заказчик какой-то работы (дизайн сайта, программирование, консультирование - там десятки различных проф. вариантов), то Вы размещаете у них объявление о том, что Вам нужно сделать то-то то-то на таких-то условиях.

С другой стороны - если Вы исполнитель, то Вы регистрируетесь там как исполнитель определенного списка работ, платите от $20 за право участия в торгах и начинаете предлагать заказчикам свои услуги. Там я впервые увидел предложение: $25000 за дизайн.

В нашем случае достаточно там часто появляться и внимательно смотреть НИКи заказчиков, чтобы понять, кто там случайную работу заказывает, а кто - делает это очень часто - вот это наш клиент. 

Это - пример. В целом бывает и так, что просто ползаю по Инету по сайтам и, натыкаясь на что-то интересное, связываюсь с их владельцами.

eLance.com тщательно скрывает реальные адреса своих клиентов (и исполнителей), но я, убив два дня и не являясь зарегистрированным представителем услуг eLance, сумел правдами и неправдами выйти на нужного мне человека. В результате - он стал моим заказчиком. Этот человек готов заплатить $800 за услуги команды программистов.

Подобная услуга на Западе стоила бы ему гораздо больше.

Связавшись с ним через e-mail, я предложил ему свои услуги по ПОИСКУ такой команды. В результате сейчас команда уже работает и заказчик первые результаты работы уже получил, я заработал $100 от заказчика за то, что нашел команду + получу $100, если команда уложится в срок до окончания августа (а они уже идут с опережением составленного плана на две недели) + 15% от $800 (мой процент с команды). 

В результате, не занимаясь раскруткой сайта, его созданием, размещением и т.п., только с помощью e-mail я заработал $100 и еще заработаю как минимум $120 (а скорее всего все $220).

Для этого потребовалось только:

- грамотно составить письмо к клиенту (не просто: "Я тебе то, ты мне это" - а серьезное письмо с аргументированием моего предложения);

- разместить объявления о поиске программистов (я его разместил на agava'вской доске объявлений и на ajob.kiev.ua - в течение нескольких часов получил несколько серьезных предложений (не считая 10-15 сообщений типа "расскажите подробнее - я готов сделать это");

- в результате найденная команда составила план работ, клиент его утвердил и составил соответствующий план выплат.

В результате они друг друга не знают, клиент уже заинтересован в продолжении сотрудничества со мной, а я, ничего не делая, зарабатываю достаточно неплохие деньги (для сделанного мною объема работ). 

ИЗГОТОВЛЕНИЕ ПЕЧАТЕЙ И ШТАМПОВ
Автор идеи: Анна
E-mail: mailto:anycat@rambler.ru 
Хочу поделится идеей своего небольшого бизнеса, который приносит реальный доход...

Я живу в небольшом городе, но где все же есть некоторое количество разных фирм, этим фирмам постоянно требуются различные печати и штампы, а так как самим им изготавливать их нерентабельно, они их заказывают в больших городах и все равно получается достаточно дорого...

Я заключила договор в устной форме через интернет с одной из фирм-производителей этой продукции, затем сначала через знакомых, а потом через знакомых знакомых - фирмы нашего городка начали заказывать у меня различные печати и штампы для своих нужд. По сути мне ничего делать не надо, надо лишь принять заказ от фирмы, отсканировать его или объяснить на словах в письме, что должно быть в печати, и отослать по email в мою фирму-изготовитель. Они (фирма-изготовитель) делают макет, присылают мне, я смотрю его, подтверждаю и через несколько дней получаю то что, заказывала. Оплату можно производить так, как договоришься. В итоге у меня получается минимум 100% прибыли (3000-5000 рублей) и никаких вложений...

Если у вас есть вопросы, с удовольствием отвечу, пишите на  mailto:anycat@rambler.ru 

ПРОИЗВОДСТВО ВИЗИТНЫХ КАРТОЧЕК
Автор идеи: Александр 
E-mail: mailto:bizzon@ukrpost.net 

Решил поделится идеей своего бизнеса.
Живу я в г. Житомире (Украина) и уже порядка 5 лет занимаюсь оказанием оперативных полиграфических услуг. Имею компьютер, принтеры: черно-белый и цветной, сканер, резаки и т.д. Занимаюсь изготовлением визиток, бейджей, набором текстов, распечаткой, переводами: русским и украинским, изготовлением брошюр, буклетов, пригласительных билетов и всего того, что связано с компьютером и бумагой. 
В принципе, самым выгодным производством и всегда им будет - это производство визитных карточек. Поначалу я пытался влезть на рынок с ценами на визитки фирм-конкурентов. Но из этого мало что получилось. И тогда я призадумался, как уменьшить себестоимость визиток, да так, чтобы потери в качестве не было и было оптимальным соотношение: цена - качество. Замечу, в нашем городе ч/б визитка стоит порядка 4,5$, цветная - 7,2$, а о ламинированых визитках я уже молчу, цены еще выше! Долго думал, пробовал и придумал! Было разработано три технологии производства визитных карточек.

1. Изготовление визиток в количестве 600 штук. Продажная цена - 4,5$. Цена себестоимости, включая изготовление, порезку и т.д. - 1,46$. Вы можете спросить, кому нужно такое количество визиток? Ответ очевиден - маклеры, агенты, работники МЛМ-компаний и т.д.

2. Изготовление глянцевых визиток (одна сторона покрыта глянцевой пленкой (не ламинат), другая - без покрытия). Возможно изготовление от 50 штук. Приведу цены:
- ч/б 50 шт. продажная цена - 1,8$, себестоимость - 0,23$.
- ч/б 100 шт. продажная цена - 2,72$, себестоимость - 0,48$.
- цветные 50 шт. продажная цена - 4,5$, себестоимость - 0,23$.
- цветные 100 шт. продажная цена - 5,4$, себестоимость - 0,48$.

3. Изготовление ламинированых визиток (глянцевое покрытие с двух сторон, не ламинат):
- ч/б 50 шт. продажная цена - 2,72$, себестоимость - 0,32$.
- ч/б 100 шт. продажная цена - 3,63$, себестоимость - 0,64$.
- цветные 50 шт. продажная цена - 5,40$, себестоимость - 0,32$.
- цветные 100 шт. продажная цена - 6,30$, себестоимость - 0,64$.

В расчете себестоимости визиток я не учитывал стоимость черной и цветной краски, поскольку я ее беру в большой таре (порядка 200 мл) и стоимость одного оттиска листа размером А4 стоит для меня НАМНОГО МЕНЬШЕ, чем 1 цент США. 
Особенностью технологии изготовления визиток является следующее: использование распространенных материалов (есть в каждом городе), низкая стоимость изделия, высокая рентабельность, гарантированный сбыт, краска не вытирается и не расплывается от воды, оптимальное соотношение цена - качество.
После освоения технологии стал давать объявления на столбах, газетах и т.д. Стал сотрудничать с рекламными газетами таким образом: я им - визитки, они мне - рекламный блок нормальных размеров на период до 4 месяцев. Прошелся по нотариусам, адвокатам, МЛМ-компаниям и многим другим. Заказы получаю каждый день. Заработок отличный, без работы не сижу.

Если кого-то заинтересовали технологии изготовления визиток, пишите на мой электронный адрес: mailto:bizzon@ukrpost.net .

ЗАПИСЬ НА CD ДОМАШНЕГО ВИДЕО
Автор идеи: Олег
E-mail: mailto:shm@pisem.net 
Сайт: http://luxvideo.narod.ru  

Я живу в небольшом городке Краснодарского края, г. Абинск, население примерно 40 тыс. 

Занимаюсь я тем, что изготавливаю на компьютере визитки, бэджи, фотокалендари. Еще купил пишущий CD - RW и предлагаю услуги по записи на CD домашнего видео (кодирую его в формат MPEG 3). Видео в таком формате на диск входит примерно один час. В перспективе думаю писать в стандарте, который позволит воспроизводить видео на видеоплейере. В MP4 не кодирую, так как этот формат очень требователен к ресурсам компьютера, а мощных компьютеров у населения пока мало. 

Создаю на CD фотоархивы, записываю детские рисунки. Это хорошая возможность сохранить их на всю жизнь. Выполняем видеосъемку торжеств и компьютерный монтаж, но для этого нужна профессиональная видеокарта, например MIRO VIDEO как минимум 20. Пока на все эти услуги спрос маленький, так как я открылся всего три месяца назад, но люди интересуются. 
У нас город очень бедный, промышленных предприятий почти нет, наш район сельскохозяйственный, но сельское хозяйство, сами понимаете, в каком состоянии. Но все равно надеюсь, что клиенты будут. 

Мои цены можете увидеть на моем сайте: http://luxvideo.narod.ru . Сайт, конечно, пока оставляет желать лучшего, он создавался на скорую руку. Как появиться немного побольше времени - займусь им серьезнее. 

ИЗГОТОВЛЕНИЕ ПЕЧАТЕЙ И ШТАМПОВ-2
Автор идеи: Александр 
E-mail: mailto:1556@mail.ru 

Прочитал на сайте идею Анны насчет печатей (см. по адресу: http://www.homebusiness.ru/ideas/79.htm ) и решил рассказать о своем опыте изготовления печатей и штампов. 

Дело в том, что лет 6 назад я активно занимался изготовлением печатей и штампов. Организация этого бизнеса требует не так много затрат, как кажется. Основные затраты идут на получение лицензии, различных согласований и т.д. 

Непосредственно для изготовления печатей нужно 2-4 квадратных метра площади (у меня всё помещалось в кладовке 1,2 х 2 м). Единственный компонент, который придётся покупать или заказывать в Москве или Питере - это специальный полимер, стоимостью около 1000 руб. за литр (но в Москве есть фирма, которая за малый процент вышлет его и многое другое поездом). Также нужен компьютер, сканер, лазерный принтер, программы (Photoshop или PhotoStyler, CorelDraw) и несколько ультрафиолетовых ламп. Остальное собирается из доступных материалов за 4 часа. 

На одну печать уходит максимум 5 грамм полимера, стоит она минимум 80 руб., в результате имеем 1600% рентабельности - без учета рекламы, амортизации и прочих затрат. 

Очень удобно работать с доставкой - заказ принимается по телефону или у клиента, ему же в офис или домой после изготовления печать (штамп) доставляется. В крупных городах проблемы с конкуренцией, но в мелких с учётом качества и оперативности можно неплохо зарабатывать. Есть несколько нюансов, за которыми надо следить, и тогда с качеством проблем не будет. Если нужны будут консультации - пишите, договоримся. 
ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ ИНФОРМАЦИЯ
В силу того, что запросов мне пришло много - постараюсь сделать более-менее подробное описание процесса.
1. Вопросы закупок
Первая установка была приобретена мною в Донецке в фирме "ЭВИКУР", тогдашние телефоны 35-65-42 и 94-14-91 - Нерозник Виталий Григорьевич. Было это около 7 лет назад, так что не знаю, работают или нет сейчас. Они же продавали полимер.
Впоследствии все закупки я осуществлял в Москве - фирма "Ногай-Чук"
С проводником отправляешь деньги, с ним же получаешь заказ. Они по запросу высылают каталог. Телефон 309-12-27.
Было два типа полимера, наш и английский. Пользовался вторым. У них же, скорее всего, можно заказать ультрафиолетовые лампы, если нет в наличии (для справки - у нас в городе лампы для
солярия дешевле, чем в Москве лампы для печатей, правда, они длиннее, занимают больше места).
Оснастка для печатей тоже продаётся у них.
2. Техническая часть
Для начала нужно сделать установку. Она представляет из себя 6 ламп, установленных рядом (3-5 см промежуток). Получается хорошее световое поле. Вся эта конструкция помещается в ящик-коробку-антресоли, короче, кому как нравится, главное -  чтобы одна из стенок открывалась.
Убрать надо обязательно, т.к. ультрафиолет для глаз не полезен. Лампы от днища - 35-40 см.

На принтере распечатывается оригинал-макет, набранный в Кореле. Далее делается негатив контактным способом на плёнке ФТ-41, ФТ-101, ФТ-111, короче, на любой контрастной плёнке. Рецепты проявителя найдёте в фотосправочниках. У меня стекло было встроено в рабочий стол, под столом (на полу) - лампа. На стекло кладется оригинал-макет (изображением вверх), на него сверху - плёнка (эмульсией вниз), сверху чем-нибудь прижимается. Выдержку и время проявки не помню, в любом случае придется подбирать в зависимости от мощности лампы и расстояния до неё.
Для изготовления негатива этим способом оригинал-макет печатается в зеркальном отражении.

Можно просто распечатать негатив на плёнке для лазерного принтера, в этом случае качество несколько ниже, но не принципиально, зато сильно экономится время и нервы ;-) (распечатывается просто негатив, зеркалить не надо).

Далее, берём 2 стекла (25*35 и 20*35 см 4-5 мм), две полоски металла (200*10*1.8мм) и пленку (в которую на рынках цветы заворачивают).

Стёкла ОБЯЗАТЕЛЬНО чистые (любое замутнение или некачественная промывка приводят к браку). Полоски ОБЯЗАТЕЛЬНО ровные и плоские идеально)

Кладем на чистую поверхность большое стекло, на него смоченный в воде негатив (чтобы текст правильно читался сверху), потом накрываем всё это плёнкой, и прикатываем валиком-тряпкой-пальцем, чтобы не осталось пузырьков-волосков-песчинок. Плёнка не должна попадать на боковые края, но лучше, если будет свешиваться с верхнего. Затем, берётся ниппельная резинка, и укладывается буквой П полкой вниз вокруг печати (это для экономии полимера, от печати до резинки достаточно 5-10 мм). Удобнее в резинку вставить медную проволоку, тогда она форму держит. С боков на стекло кладутся полоски металла (по краям). Они задают толщину печати. В нижнюю часть резинки (аккуратно) наливается полимер, где-то на две трети изображения печати (по негативу). Из полимера иголкой убираются все пузырики. Потом удобнее наклонить слегка стекло на себя, чтобы полимер немного стёк и образовал "горку" по нижнему краю.
Затем ставите второе (более узкое стекло) на нижний край первого, и аккуратно опускаете, чтобы полимер оказался между стёкол (формировать "горку" необходимо, чтобы не появились новые пузырьки).
Затем стёкла сжимаются по полоскам маленькими струбцинками (по 2 шт. с двух сторон достаточно). Получается бутерброд типа стекло-негатив-плёнка-полимер-стекло. 
Этот бутерброд засовываете в установку сначала одной стороной, потом другой (убедитесь, что все лампы горят). Время замеряйте по секундомеру, режим подбирается опытным путём и меняется с каждой новой партией полимера. У меня было что-то около 35 секунд со стороны негатива и 30 секунд со стороны подложки.
Когда засвечиваете со стороны негатива - ультрафиолет попадает на полимер через негатив и твердеет, образуя буквы. Со стороны подложки - соответственно подложка. Буквы и подложка должны быть примерно одинаковы по высоте.
Если буквы при снятии плёнки отрываются - увеличьте время засветки. Если печать застывает вся - соответственно уменьшите.

После этого бутерброд развинчивается, сначала аккуратно отделяется стекло со стороны плёнки, затем снимается резинка, затем ещё более аккуратно сама плёнка (медленно, с уголка). Незастывший полимер вымывается под очень тёплой - не очень горячей водой щёткой со стиральным порошком или Фейри (вымывается ВЕСЬ незастывший полимер). Затем стекло с застывшим полимером помещается в ванночку с водой (чтобы вода слегка закрывала полимер) и ставится на 5-6 минут под установку.
Потом полимер снимается со стекла, сушится, и печати вырезаются. Всё.

Насчет лицензии - позвоните в местный лицензионный центр (где выдают лицензии на полиграфическую деятельность, и спросите, где получить лицензию на изготовление печатей, возможно, отошлют в другой город, но весь обмен документами можно произвести по почте. Сколько стоит - не помню, у меня вроде выходило около 5 тысяч с учётом согласований пожарных-сэс-экологов. Хотя я первое время работал без лицензии.

Вот сейчас вроде совсем всё. Хотелось бы услышать, у кого что получается, а если с заработанных денег пришлёте долларов 50, значит не зря старался ;-) .

ИЗГОТОВЛЕНИЕ ПЕЧАТЕЙ И ШТАМПОВ-3
Автор идеи: Александр Киселев
E-mail: mailto:k777a@inbox.ru 

Уважаемые господа!

Предлагаю вам выгодное вложение средств. Купив прибор для изготовления печатей и штампов на основе полимера, вы всегда сможете для своих нужд или на продажу изготовить любую печать, штамп, восстановить по оттиску утерянную. 

Аппарат представляет из себя закрытый корпус с ртутными лампами, и выдвигающейся площадкой для заготовок печатей.

Площадь подставки рассчитана на одновременное изготовление 10 - 12 печатей. Печати, изготовленные по данной технологии, - высокого качества, любой, самый сложный рисунок или шрифт отображается на печати. 

Преимущества данного прибора в том, что он отечественного производства, очень надежен, практически вечен, все детали дешевые, при возможной поломке легко доступны и взаимозаменяемы. 

Аппарат компактный, удобен в использовании как в домашних, так и в производственных условиях. Для изготовления одной печати требуется 4-5 мл. полимера и около 20 см ленты – бортика (2 рулона бортика я высылаю, в дальнейшем его можно покупать в канц. магазинах ). 

Себестоимость 1 печати: полимера – 4-5 мл. (2-3 рубля), прозрачной пленки 10 * 10 см. (2 рубля), бортика 20 см ( 25 коп.), краски на распечатку изображения на пленке уйдет менее чем на 70 коп.

Итого, общие расходы на 1 печать 5 рублей.
Сравните с ценами, на изготовление печатей в вашем городе!
В моем городе – 150 рублей (легальная) и 2500 (нелегальная).
Как много Вы знаете производств, имеющих подобную прибыль?

Методика изготовления печати:

1. Изображение требуемой печати создается в «Corel Draw» или любой другой графической программе.
2. Затем это изображение распечатывается на прозрачной пленке через лазерный принтер (данная пленка свободно продается), изображение должно быть негативное.
3. Далее по очень простой технологии изображение заливается полимером, вставляется в аппарат, аппарат включается и через 4-6 минут (в зависимости от используемого полимера), печать готова.
Полимер продается во многих полиграфических фирмах Москвы (адреса и тел. предоставлю). Стоит полимер 11-20 $ за литр. Бортик стоит 20 рублей рулон. По мере надобности бортик и полимер я могу выслать по почте. 

Данный аппарат никогда не устаревает, если лампы перегорят (9-10 тыс. часов работы), можно купить новые (я продаю и присылаю) и заменить. Одновременно в аппарат можно вставить от 1 до 12 печатей.

Вес аппарата 3,7 кг.
Габариты 50*16*12 см.
Питание 220 в.

В комплект прилагается и входит в стоимость:

· 220 мл. полимера,
· 2 рулона бортика,
· стекла,
· паспорт,
· подробная инструкция использования.
Вместе с аппаратом высылаю список всех документов и адрес и телефон министерства, которое дает лицензию для деятельности по изготовлению печатей и штампов (на тот случай, если будете заниматься изготовлением печатей легально, на продажу). Лицензия стоит 13 минимальных зарплат.

Стоимость комплекта 4500 рублей.

Пишите: K777a@inbox.ru 

КАК МОЖЕТ ЗАРАБОТАТЬ ШКОЛЬНЫЙ УЧИТЕЛЬ
Автор идеи: Андрей Выборнов
E-mail: mailto:vanand@mail.ru 
Расскажу очередную историю. Я познакомился с этим человеком недавно и ничего выдающегося не заметил. Это просто рассказ о том, как можно получать дополнительный доход, ничего не нарушая, даже когда работаешь школьным учителем.

Помните уроки труда? Если вспомнить, чем занимаются на них школьники, то получится огромный список. Выпиливание лобзиком, выжигание, резьба по дереву, шитье... да мало ли можно придумать занятий, если желаешь чему-нибудь действительно научить. Конечно, оплата учителей столь низкая, что желание учить у многих пропадает. Вот и занимаются дети уборкой улиц или мытьем полов в школе. А если все-таки есть желание чему нибудь научить и одновременно не хочется жить на нищенскую зарплату? Скажете - невозможно?

Возможно!!! Недавно я познакомился с учителем труда, который прекрасно сочетает любимое дело с хорошим заработком. Уроки у него необычайно интересны. Дети за короткое время вполне профессионально учатся работать с самыми разнообразными материалами. У него есть собственная авторская методика. После обучения по ней человек и мебель сделать сможет, и сшить что-нибудь, и кувшин слепить, и корзину сплести и многое другое. Сам бы к нему пошел учиться, да возраст уже не тот. 

Долго его мучала одна проблема, с которой, наверное, сталкиваются все трудовики и все руководители кружков. Как обеспечить уроки необходимыми материалами? Каждого из них требуется не очень много, но материалов-то огромное количество и большинство из них невозможно купить. Раньше помогали шефские предприятия. А теперь этим предприятиям кто бы самим помог. 

Думал он, думал, а потом в голову неожиданная мысль пришла. Ведь в городе около пятидесяти школ, четыре центра детского творчества, да еще много разных кружков. И там такие же проблемы. С тех пор и занялся этот учитель труда заготовкой поделочных материалов. 

Глина, лоза для плетения, дерево для резьбы, отходы мебельного производства, пластик от бутылок - все это практически бесплатно достается, но требует дополнительной обработки, подготовки, придания товарного вида. Обработка не сложная и не трудоемкая. Материалы, которые нужно покупать - ткань, нитки, бумага, клей, краски - закупаются им по достаточно низкой оптовой цене. Затем все это продается в школы и кружки. 

Трудно поверить, но эта деятельность приносит этому человеку доход, во много раз превышающий его учительскую зарплату. Зарплату, по его признанию, он на сигареты тратит. 

Дело надежное, так как заготовка материалов - занятие достаточно сложное, зачастую сложнее, чем их обработка. Одной бумаги для моделистов существует сорок сортов, да пятнадцать сортов клея для нее, да краски. Ни в одном магазине не найдешь. А здесь - пожалуйста. Я уж не говорю про специально подготовленную гончарную или скульптурную глину, или лозу для плетения. Этот человек поставляет поделочные материалы во все школы и кружки города, конкурентов нет. Вот таким образом научился сочетать любимое дело и высокие заработки учитель труда.

ИЗГОТОВЛЕНИЕ CD-ВИЗИТОК
Автор идеи: Светлана
E-mail: mailto:rain-free@mail.ru 

В последнее время становятся популярными так называемые CD-визитки (Вы их, возможно, уже видели). Например, мой муж купил рюкзак, и к нему прилагалась такая визитка. Посмотрев ее содержимое на компьютере, мы обнаружили на ней каталог продуктов, выпускаемых фирмой (сумки, рюкзаки и пр.) и информацию о фирме. Все сделано очень красиво, оригинально, с использованием новейших Интернет-технологий (анимация, музыка).
Моя идея заключается в следующем. Человек, владеющий HTML, Java-script, Flash и прочими технологиями, может заняться разработкой подобных визиток. Поле деятельности - огромно! 
Итак:
1. Можно предлагать изготовить визитки различным предприятиям (с каталогом их продукции, информацией о предприятии, коммерческими предложениями для потенциальных партнеров и т.д.).
2. Люди творчества (например, фотографы, художники) могут сделать Вам заказ на изготовление портфолио их работ.
3. Можно на таких визитках оформлять фотоальбомы. Допустим, заказчик приносит Вам фотографии (или даже пленку), Вы их сканируете, сохраняете в нужном разрешении, оформляете, используя HTML и другие технологии (на Ваш вкус и умение) в альбом и возвращаете заказчику.

Это идеи.
Далее об исполнении.

Емкость такой CD-визитки - от 20 до 50 Mb.
Размеры: 20 Мб = 86х56 мм, 50 Мб - 86х60 мм, 50 Мб - 86х62 мм (закругленная форма), 50 Мб - 60х60 мм (квадратная), 180 Мб - диаметр 80 мм (мини CD-ROM).

Цена чистой болванки - около 1$ (я думаю, скоро они подешевеют). Прекрасно, если у вас уже есть пишущий CD-RW. Если нет, он стоит порядка 150-200$ (новый), но можно попробовать скооперироваться с каким-нибудь своим товарищем, у кого такая штука уже есть, или записывать диски (хотя бы поначалу), например, на работе. Во сколько вы будете оченивать свою работу - это Ваше личное дело :) 
Еще такая рекомендация - нужно определить минимальное количество визиток. Нет смысла делать крутой демонстрационный ролик и записывать его лишь в одном экземпляре. Для организаций установите минимальный объем побольше (например, от 50 штук), для творческих людей - например, от 10, а фотоальбомы, конечно, могут быть и от одной штуки (их не очень сложно делать, а приобретя опыт, Вы будете их шлепать очень быстро :) ).
Пока такие CD-визитки еще в новинку и люди могут их охотно заказывать (особенно для рекламы фирм и предприятий). Опять же приятно такую штучку получить в подарок (например, с фотографиями со дня рождения, свадьбы или из путешествия - вариантов масса!). Оформление, цветные наклейки, конвертики - все это реально разработать и предлагать заказчикам.

Если кто-нибудь заинтересуется, могу предложить более детальное описание этой идеи, возможно составление бизнес-плана и дальнейшего сотрудничества. Мой адрес: mailto:rain-free@mail.ru , Светлана.

СПЕЦИАЛИЗИРОВАННАЯ ПОСЫЛОЧНАЯ СЛУЖБА
Автор идеи: Александр
E-mail: mailto:bizzon@ukrpost.net 

Хочу предложить на Ваш суд еще один вариант домашнего бизнеса. Им я занимаюсь давно, он меня устраивает и по затраченным временным и материальным ресурсам. И по приносимой прибыли. 

В свое время я столкнулся с проблемой, как вести предпринимательскую деятельность, не имея денег и помещения, телефонной связи (в годы студенчества) - и решение пришло само собой. Я организовал специализированную посылочную службу. Суть бизнеса сводится, к тому, что Вы находите любую информацию, которая интересовала бы многих людей, и предоставляете ее им за определенную плату. Такой информацией может быть:
- средства борьбы с тараканами;
- как избавиться от угревой сыпи на теле;
- как защитить свое жилище от воров;
- противоугонные средства для автомобиля;
- сборники полезной информации: рецепты, полезные советы…
Одним словом, любая информация, которая бы заинтересовала многих людей. 

Данная информация составляется индивидуально (если Вы обладаете практическим опытом и знаниями), а если нет - из газет, журналов, литературы. После отбора информации Вы вводите ее в компьютер и обрабатываете ее. Обработка ведется в текстовом редакторе Word, и если печатный объем превышает один стандартный лист формата А4 - сводится в PageMaker. Если информация взята из печатных источников - указываете сноску на данное печатное издание. Затем производите распечатку данной информации на принтере. Для этой работы подойдет даже 486 машина с LPT-сканером и простым струйным принтером. 

После этого необходимо снять абонентский ящик на почте. На Украине стоимость аренды ящика в год составляет 6 грн. (1,08$) (данные на 2001 год, знаю т.к. сам платил за свой ящик).

После этого необходимо дать объявления во все рекламные газеты Вашего региона и не только. Условия опубликования можно узнать в редакциях газет. Неплохо было бы иметь партнеров в странах СНГ (произойдет более широкий рекламный охват интересующей аудитории). Содержание объявления может быть таким:
- Вышлю целый ряд проверенных, высокоэффективных рецептов средств борьбы с тараканами. Эффект потрясающий! Обращаться: ……….
- Дамы и господа! Вас тревожит неустроенность в жизни, Вы не можете найти дорогого Вам человека, Вы не можете спокойно отдыхать на лоне природы? И все это из-за угревой сыпи на вашем теле (угри на спине, лице, груди). Не отчаивайтесь! Вышлем целый ряд эффективных рецептов против угревой сыпи. Обращаться: ………..
- Аборт - это нежелательно, но его можно избежать, вышлю рецепты народной медицины. Обращаться: ………….
- Предлагаю разнообразную нужную Вам информацию. Каталог высылаем бесплатно. Обращаться: ……………

Таким образом, объявление может быть любым, все зависит от Вашей фантазии и предоставляемой информации.

При интересной информации Вы получите от 500 до 20000 писем на Ваш абонентский ящик. Стоимость информации назначайте не меньше 0,50$ (в принципе, цена может быть и больше, и меньше, все зависит от Вас. В народе есть такая поговорка: "Меньше откусишь - быстрее пережуешь". 

Деньги получаете простым почтовым переводом на Ваш абонентский ящик. Таким образом, Ваша прибыль зависит целиком от Вас - от того, как Вы поработали с рекламой, от интересной информации и от стоимости Вашей услуги. Ваши затраты будут зависеть только от стоимости бумаги, краски для принтера и условий опубликования Вашего объявления в газете.

В свое время я предлагал разнообразнейшую информацию: рецепты, варианты заработка, технологии изготовления различных устройств и т.д. Сейчас я обобщил свой опыт и написал свою брошюру "Энциклопедия начинающего бизнесмена" и предлагаю ее. В ней я рассмотрел:
- золотые закона бизнеса ("Лестница успеха", "Ромашка успеха", "Геометрия успеха", "Спираль успеха");
- методы первоначального накопления капитала;
- вопросы реализации товаров, где взять деньги на первый оборот;
- советы для тех, кто покупает товары на рынке;
- вопросы рекламы;
- вопросы заработка с помощью персонального компьютера;
- общие вопросы организации бизнеса;
- правила составления бизнес-плана;
- делопроизводство и бухгалтерия;
- и многое другое.
Кстати, этот вариант бизнеса тоже описан в "Энциклопедии начинающего бизнесмена".

Использование персонального компьютера позволит Вам гибко работать, т.е. Вам не придется делать запас определенных методик, а Вы просто распечатаете то количество, в котором Вы нуждаетесь. К тому же сможете перейти с одной методики на другую, без потери времени и материальных ресурсов. Если кого-то заинтересовала моя "Энциклопедия начинающего бизнесмена" - пишите на мой электронный адрес, отвечу всем.

НАКЛЕЙКИ НА БАМПЕР
Автор идеи: Компания BiPi group
E-mail: bpg@arh.ru 

Вообразите такой сценарий: Кто-то предлагает Вам стать организатором праздника или футбольного матча. Встает вопрос о том, как привлечь участников. Предлагаются наклейки на бамперы автомобилей. Примерно таким образом и была создана основа очень ПРИБЫЛЬНОГО бизнеса.

Поскольку Вы рассматриваете эту идею как источник ДОХОДА, необходимо найти людей, желающих "носить" наклейки на бамперах своих автомобилей, и владельцев бизнеса, которые ЗАХОТЯТ ОПЛАТИТЬ такой способ рекламы.

Наш знакомый бизнесмен начал этот бизнес несколько лет назад и выснил, что ПРОЩЕ продать такую рекламу владельцу какого-либо бизнеса, сообщив ему, что 100 - 200 человек УЖЕ ГОТОВЫ поместить наклейки на бамперы своих авто.

Поговорите со своими друзьями, соседями и сотрудниками. Постарайтесь привлечь КАК МОЖНО БОЛЬШЕ людей к "ношению" наклейки на бампере. Предложите оплату - $10 за три месяца, или $5 за шесть недель. Таким образом стимулируя людей, вряд ли Вы получите отказ. Один из наших корреспондентов дает объявление в еженедельной ГАЗЕТЕ ДЛЯ ПОКУПАТЕЛЕЙ, подчеркивая тот факт, что он платит ВСЕГО ЛИШЬ за "ношение" наклейки на бампере авто. Не пренебрегайте также ДОСКАМИ ОБЪЯВЛЕНИЙ.

Это - ИДЕАЛЬНЫЙ бизнес в силу своей ПРОСТОТЫ, ИЗЯЩЕСТВА и ОРИГИНАЛЬНОСТИ. Сначала надо добиться, чтобы ВОЗМОЖНО БОЛЬШЕ людей согласились "носить" рекламу. В рекламных объявлениях и интервью с РЕКЛАМОДАТЕЛЯМИ следует ПОДЧЕРКИВАТЬ тот факт, что <транспортные средства УЖЕ ОРГАНИЗОВАНЫ и ГОТОВЫ к работе> - так что ЛЮБОЙ потенциальный рекламодатель может позвонить, и Вы НЕМЕДЛЕННО начнете рекламную кампанию для его бизнеса.

Свяжитесь с несколькими типографиями, и узнайте СТОИМОСТЬ ЗАКАЗА на наклейки на бампер. Следует договориться о заказе ТЫСЯЧИ наклеек - НЕ БОЛЕЕ чем за $100. Начальные издержки ЛЕГКО ОКУПЯТСЯ с первым же заказом.

Предположим, есть 100 человек, СОГЛАСНЫХ в течение шести недель "носить" наклейку на бампере автомобиля. Положим, ИЗГОТОВЛЕНИЕ наклеек будет стоить $100. Вопрос в том, КАКУЮ цену назначить РЕКЛАМОДАТЕЛЮ. Назначайте цену <ПОАВТОМОБИЛЬНО> - то есть на основании ТИРАЖА. Вы могли бы назначить $5 В НЕДЕЛЮ - за 1 автомобиль. <Имея> 100 автомобилей, Вы получите $500 в неделю, или $3.000 за шесть недель - с 1 рекламодателя. Вычтите $100 за ИЗГОТОВЛЕНИЕ наклеек, и $500 в качестве ПЛАТЫ ВЛАДЕЛЬЦАМ автомобилей, "носящих" наклейки. В конечном счете Вы получите прибыль = $2,400 - в ТЕЧЕНИЕ ШЕСТИ НЕДЕЛЬ!

Вначале Вы САМИ будете ЗВОНИТЬ потенциальным рекламодателям и ПОЛУЧАТЬ ЗАКАЗЫ. Организовав ПЕРВЫЙ проект и приобретя некоторый ОПЫТ, УВЕЛИЧИВАЙТЕ объем работы. Дайте объявление в местной газете о найме АГЕНТОВ НА КОМИССИОННЫХ. Проинструктируйте их, КАК ПРИВЛЕКАТЬ рекламодателей.

Лучшее время для начала этого бизнеса - в течение ТЕПЛЫХ месяцев. После того, как бизнес начал работать УСТОЙЧИВО, он будет действовать КРУГЛОГОДИЧНО.

Ключ к УСПЕХУ в этом виде рекламы - тот же, что и в УСТНОЙ рекламе. Чем ЧАЩЕ ГОВОРЯТ о рекламодателе и его бизнесе - тем БОЛЕЕ ПРИБЫЛЬНА реклама.

Это просто, И это ОТЛИЧНО РАБОТАЕТ! По сравнению с другими, более традиционными рекламными методами, реклама с помощью наклеек на бампер характеризуется очень НИЗКОЙ СЕБЕСТОИМОСТЬЮ.

Один из приемов работы - использование КОРОТКОГО, ЭНЕРГИЧНОГО, даже ЗАБАВНОГО лозунга в телеграфном стиле. Например: КАФЕ <У МИХАИЛА>, ПЕРВОМАЙСКАЯ, 15. Я - ТУДА! А ТЫ? Другая идея состоит в том, чтобы сделать наклейку ОТРАЖАЮЩЕЙ, <горящей> при свете фар следом идущего автомобиля. Важно, чтобы буквы ЛЕГКО ЧИТАЛИСЬ, и надпись <бросалась в глаза>.

Можно заявить о себе НА ОБЛОЖКЕ <Желтых Страниц>, и у Вас не будет проблем с <носителями> наклеек. Ниже - список РЕКЛАМОДАТЕЛЕЙ, которым ЛЕГКО продать такую рекламу:

- ПИВНЫЕ бары
- ПИЦЦЕРИИ
- КЛУБЫ оздоровления
- ИЗБИРАТЕЛЬНАЯ кампания
- ГАЗЕТЫ, РАДИО, ТЕЛЕВИДЕНИЕ
- СТРАХОВЫЕ компании
- Мастерские по РЕМОНТУ бытовой техники
- ТРАНСПОРТНЫЕ АГЕНТСТВА
- КИНОТЕАТРЫ
- МАГАЗИНЫ спорттоваров
- АВТОМАСТЕРСКИЕ
- УЧЕБНЫЕ ЗАВЕДЕНИЯ, и т.д.

Важно проявлять ТВОРЧЕСКИЙ подход к продажам. Покажите рекламодателям ПЕРСПЕКТИВУ того, КАК их бизнес сможет ВЫРАСТИ В РЕЗУЛЬТАТЕ рекламы предлагаемым ВАМИ способом. Объясните, что Ваш метод ВЫГОДНЕЕ, ОСТРОУМНЕЕ, и ДЕШЕВЛЕ традиционной рекламы.

Чем более ОСТРОУМНОЕ или "БРОСКОЕ" сообщение содержит наклейка на бампер, тем БОЛЬШЕ ЛЮДЕЙ отреагируют. Просмотрите Желтые Страницы, и ПЕРЕФРАЗИРУЙТЕ объявления в виде КОРОТКИХ, ЧЕТКИХ фраз, укладывающихся в ОДНУ строку.

Помните: чем ЧАЩЕ люди видят сообщение, тем СИЛЬНЕЕ это сообщение ОТПЕЧАТЫВАЕТСЯ в их памяти. Поэтому они скорее обратятся в компанию, чья реклама была САМОЙ ВПЕЧАТЛЯЮЩЕЙ и ЛЕГКО ЗАПОМИНАЮЩЕЙСЯ. Если потенциальный клиент видит необычную рекламу на бамперах автомобилей изо дня в день - при необходимости покупки он обратится ИМЕННО к ТОМУ рекламодателю, чье объявление ему ПОНРАВИЛОСЬ и ЗАПОМНИЛОСЬ.

Вы можете РАСШИРИТЬ этот бизнес, используя МАГНИТНЫЕ ЗНАКИ на боковых и задних дверях автомобилей, и даже знаки ВО ДВОРАХ окрестных домов. Итак, ОПРЕДЕЛИТЕ ЗАТРАТЫ и ИЩИТЕ РЕКЛАМОДАТЕЛЕЙ. Это может стать очень ПРОСТЫМ методом достижения БЛАГОСОСТОЯНИЯ и НЕЗАВИСИМОСТИ! 

КАК ХОББИ ПРЕВРАЩАЕТСЯ В ВЫСОКООПЛАЧИВАЕМУЮ РАБОТУ
Автор идеи: Андрей Выборнов
E-mail: mailto:vanand@mail.ru  
Есть люди, которые по всем параметрам большинству обывателей кажутся ненормальными. Этих людей называют коллекционерами. Только они способны без разговоров выложить огромную сумму денег за какую-нибудь старую рухлядь. Нумизматов, коллекционеров произведений искусства или антиквариата еще понять можно. Эти занятия сами по себе никогда не будут убыточными. Но есть категории коллекционеров, хобби которых по идее никогда не будет приносить доход. К примеру, это собиратели миниатюрной военной техники. Денег они на свои полистироловые танки, самолеты и прочие микромилитаристские цели тратят уйму. А толку ноль. Я так тоже думал до недавнего времени.

Есть у меня приятель из этих самых. Просто-таки повернут на железнодорожной технике. Руки у человека золотые. Такие модели делает - залюбуешься. Он запросто может отправится за несколько сотен километров, чтобы обмерять и сфотографировать какой-нибудь чудом уцелевший паровоз. А потом много месяцев корпит над его моделью. Практически все деньги на свое увлечение тратит.

Не так давно, где-то за городом на заброшенной железнодорожной ветке, заросшей лесом, я обнаружил старый, проржавевший, но все же неплохо сохранившийся локомотив. Остается только гадать, какая нелегкая занесла туда эту машину и почему никто не удосужился сдать его в металлолом. На его борту я обнаружил год выпуска - 1910. Еще до революции. Можете себе представить, какой ценности эта находка для моего приятеля. Написал я ему (мы живем в разных городах), и через неделю он приехал ко мне со всеми измерительными инструментами и фотоаппаратом. Давай, говорит, показывай, а то терпежу, ну, никакого нет. Я его уговариваю подождать, чаю попить, все равно автобус до нужного места пойдет только через два часа. Говорит, что на машине он. Выходим во двор, стоит... джип!!! Тут настала моя очередь удивляться. Нашел, оказывется, человек нишу, где можно заработать. Причем занимаясь своим любимым делом - железнодорожным моделизмом.

Увлекся как-то мой приятель изготовлением моделей бронепоездов. Надо сказать, что эта техника существовала в относительно коротком отрезке времени в начале двадцатого века. Бронепоезда существовали во всех армиях мира, но в России, во время гражданской войны они использовались наиболее массированно. Их тогда по стране чуть ли не полтыщи бегало. Так что явление это можно считать сугубо российским, так как ни в одной войне, кроме гражданской, бронепоезда не играли сколько-нибудь значительной роли. Иностранцы плохо знают историю, а уж военная история России для них - тайна за семью печатями. Поэтому появление коллекции бронепоездов моего приятеля на какой-то международной выставке моделей железнодорожной техники имело успех оглушительный. 

Особенно коллекцией заинтересовались немцы. В Германии вообще чуть ли не каждый пятый занимается коллекционированием ж/д техники. Долго они беседовали с моим приятелем, много-много вопросов задали. В общем, ушел он с выставки с 9000 марок в кармане и парой контрактов от ведущих фирм, выпускающих модели железных дорог. Повезло ему с бронепоездами. Ниша-то совершенно свободной оказалась. Теперь он уже третий год является высокооплачиваемым сотрудником одной из германских фирм. Работает в своем городе, собирает информацию по бронепоездам и готовит соответствующую техдокументацию. А еще время от времени выполняет эксклюзивные заказы от богатых немецких коллекционеров. Тоже на модели бронепоезда. Сколько ему платят за это - умолчу, а то читатели рассылки лютой ненавистью возненавидят ни в чем не повинных немцев, мол, совсем зажрались, сволочи:))

Ну, шутки шутками, а это еще один пример, как удалось человеку совместить любимое увлечение и хороший заработок.

ГАДАНИЕ ПО РУКЕ
Автор идеи: Владимир Нужнов (г.Нижний Новгород)
E-mail: mailto:740054@inbox.ru 

Это даже не идея, это...

Итак. Город Нижний Новгород, Большая Покровская улица. Стоит молодой человек (лет 25) с табличкой "Читаю линии рук". К нему очередь - человека 3-4. Услуга стоит 20 рублей. Время "чтения" не превышает 5 минут (обычно 3-4). Все!

Берем калькулятор и получаем: 200-300 рублей в час или около 2000 рублей в день (насколько я понимаю, для многих это зарплата за месяц).

Вот еще один "относительно честный способ отъема денег у законопослушных граждан". 


ПОЛИГРАФИЧЕСКИЕ УСЛУГИ ДЛЯ КАНДИДАТА
В ИЗБИРАТЕЛЬНОЙ КАМПАНИИ
Автор идеи: Ольга Влахова
ICQ 9017332

Данный способ заработка я опробовала сама, но в силу некоторых причин не стала развивать. 

Итак, вы можете заработать, участвуя в предвыборной кампании.

В любом городе, районе, республике существуют выборы в местные органы государственной власти, в районные, в федеральные. 

Именно в момент избирательной кампании происходит бум на различные предвыборные печатные материалы: брошюры, листовки, календари, агитки и прочее. Почему бы не предложить свои услуги кандидату? Единственное ограничение, на мой взгляд, что сложно работать с кандидатом, которого усердно продвигают, такие люди обычно имеют почти неограниченный бюджет и в малоценных бумагах не нуждаются. Но существует целая прослойка кандидатов, которые надеются быть избранными или делают это для приобретения известности. Именно у них наблюдается нехватка средств - эти люди и станут нашими клиентами. 

Имея у себя дома (на работе) компьютер и принтер (желательно лазерный, но сойдет и струйник), Вы сможете создать у себя брошюры (обычно информационные материалы предоставляет сам кандидат), листовки, календари с изображением кандидата или его лозунгом и подписью.

Никаких особенных требований здесь нет - главное: маленькая себестоимость и умение работать с компьютером, хотя бы в Ворде или ВордПеде (стандартный набор Виндов).

Итак, просмотрите газеты и выберите кандидатов, которые могут заинтересоваться Вашим предложением. Позвоните и предложите свои услуги. Главное их достоинство - дешевизна относительно тех же услуг, но профессиональных типографий и рекламных агентств.

Что касается типографий, то, конечно, по дешевизне с Вами они конкурировать смогут очень сильно, но проблема состоит в том, что типография имеет план выпуска продукции и не всегда кандидат может попасть в этот план. Это происходит из-за того, что на этом зарабатывают директора, редакторы типографий (если в план не вписываешься, но хочешь выпустить свои листовки, то необходимо давать мзду - достаточно существенную), также возможен вариант, когда кандидату просто закроют доступ в типографию.

Про рекламные агентства можно сказать, что в предвыборную пору у них самый хлебный период. Цены взлетают - за печать, за дизайн, за тиражирование, создание оригинал-макета, продвижение и прочее.

И вот на этом поприще, создав свой макет (простенький) и просто его растиражировав, Вы обеспечите себе приработок. Если же у Вас есть возможность самому (или привлечь людей), чтобы распространить (да хоть в почтовые ящики!) те же агитки, то Вы становитесь просто необходимым кандидату. 

Я помогала одному своему сводному знакомому набить материал, создать оригинал-макет, растиражировать и распространить свои материалы. Себестоимость одного листа текста составила у меня (с помощью лазерного принтера) около 0,2 рубля, ему я их продала за 1 рубль, плюс к этому расходы на распространение (соседские дети, которые обошли район и заполонили все почтовые ящики). Еще также выпустила наклейки (обычная бумага, но на клейкой основе), здесь также прибыль где-то процентов в 70. Листовок я делала где-то 3000, потратив на это один день, заработок составил около 2400-2500 рублей. Дальше я в этом не участвовала, дети распространили 1000 листовок, остальное я просто отдала кандидату.

Работа, как Вы понимаете, разовая, но имеет шанс дать Вам дополнительный приработок, особенно если Вы привлечете нескольких кандидатов. 


ОФФШОРНОЕ ПРОГРАММИРОВАНИЕ
Автор идеи: Нелли Федосенко
E-mail: biz-home@mail.ru 
Источник: рассылка "Домашний бизнес"

Что такое "программирование", мы все знаем. А что значит "оффшорное программирование"?

Популярное описание оффшорного программирования я нашла на странице http://www.zapros.f2s.com/offshore.html :

"Оффшорное программирование - вид телеработы специально для ИТ-специалистов, смысл которого заключается в привлечении к процессу программирования исполнителей из регионов с более дешевой рабочей силой, что позволяет существенно снизить стоимость разработки. Термин "оффшорное" подчеркивает значительную географическую удалённость "заморских" исполнителей и придает оттенок более свободного обращения с законами по трудоустройству и налогообложению. Оффшорное программирование обычно применяют для разработки сложных и трудоемких проектов и исполнителем является специализированная фирма, контакт осуществляется через фирму - посредник, выступающую как гарант порядочности отношений сторон. Одним из лидеров оффшорного программирования является Offshore Software Developers Guild , причем, эта фирма декларирует бесплатность своих услуг. Более двух тысяч постоянных членов обьединяет Software Contractors' Guild. Банк вакансий этой гильдии ориентирован преимущественно на жителей США, однако разовые контракты на разработку программного обеспечения не имеют территориальных ограничений".

На этой странице приведён список некоторых наиболее авторитетных фирм-посредников, с помощью которых, можно найти постоянную или разовую телеработу по оффшорному программированию. Список, правда, не дает конкретных ссылок на конкретный адрес в сети, но по названию фирмы вполне можно ее адрес найти в Интернете самостоятельно.

Я знаю адреса некоторых специализированных фирм-посредников, на которых вы можете зарегистрироваться и начать искать работодателя: 

http://www.ants.com  

http://www.smarterwork.com  

http://www.workexchange.com  

http://www.stepstone.com  

http://www.nuaspect.com  

http://www.tech.com  

http://www.swdeveloper.com  

http://www.paneris.org  

http://www.scguild.com  

http://www.tjobs.com  

http://www.elance.com  

http://www.telework.com  

Легко ли найти западного работодателя и получить от него оплату? Приведу письмо одного читателя, который уже не один год занимается оффшорным программированием:

"Я давно занимаюсь выполнением заказов из-за рубежа, есть определенный контингент постоянных заказчиков, от которых уже получена оплата, есть и черный список тех, кто не заплатил или платит частично. Почти все просят сначала выполнить какое-либо тестовое задание, а потом 99% исчезают бесследно. 
Сейчас мы некоторые заказы не в состоянии выполнять из-за отсутствия умений или времени или нехватки программистов.
Найти заказы очень сложно и еще сложнее получить потом оплату. Лично я потратил около 6 месяцев, пока не получил первый реальный заказ. Это было около полутора лет назад.
В общем, все не так сложно, как кажется на первый взгляд, попробуйте, может вам повезет".

Так с чего же начать?

Профессиональные советы программистам, пытающим счастья в оффшорном программировании, дает Сергей Коваль (Украина):

"По специальности я Project Manager - управляющий проектами. Мне 27 лет. В данный момент руковожу небольшой фирмой (40 человек) по написанию программ.
Это позволило также стать совладельцем нескольких порталов в Интернете.

Вот мой опыт: найти заказы в Интернете на программирование можно. И это не так сложно, как кажется. Конечно, если человек не знает английского языка, мечтает сразу зарабатывать по западным меркам, - то ему, конечно, будет сложновато.

Что нужно для старта: найти нескольких друзей-программистов и дизайнеров. Это для помощи. Затем сделать себе сайт. Как можно интереснее (можно просто смотреть на сайты, которые выигрывают звания "сайт дня", "сайт месяца" и т.д. - это даст идеи). 

На сайт поместить так называемое портфолио. Туда нужно собрать все-все-все, что есть из того, что вы делали. Работы, эскизы, программы и т.д. И чем больше и лучше все там будет выглядеть, тем больше ставку оплаты вы получите. 

Одному шансов мало. Лучше сразу делать сайт небольшой команды на 3-5 человек. Так как редко можно найти проект на одного человека.

Потом, если у вас все нормально с английским языком, то можно начать говорить с людьми в американских форумах по поводу подработок. Если плохой английский - то лучше вместо сайта потратить все время на изучение языка. Как вы собираетесь обсуждать технические детали проекта на иностранном языке, если заказчик-то и сам еще путается в спецификациях? Это просто нереально. Нужен хороший английский.

Затем стратегия такова: ищите любых заказчиков. Пусть даже не платят. Это на первом этапе не так важно. Главное - вы будете пополнять ваш сайт реальными работами, которые вы делали для западных компаний. Это важно. Нужны деньги сразу - подрабатывайте на стороне или что угодно. Ваше материальное положение к делу сейчас не относится (жестко, конечно, - но это бизнес, увы).

А вот затем можно, получив портфолио и опыт ведения переговоров и исполнения заказов, начинать рассчитывать на какие-то деньги. Не забудьте только сделать механизм оплаты работ попроще для заказчика - откройте где-нибудь счет для этого. Чтобы он мог спокойно платить, не нервничая.

И так далее.

Мы выросли от 3-х человек до почти 40. Меньше чем за год. То есть, как видите, я не теоретик. Заказов пока больше, чем программистов. Это так. Просто на многие сложные задачи не так просто оказалось найти людей. В конце концов вы придете к правильному выводу - чтобы делать хороший бизнес, надо не так уметь хорошо работать в этом направлении, как уметь хорошо управлять. Людьми, ресурсами и т.д. Так что учиться понадобится - сразу предупреждаю.

Если у вас возникнут вопросы, пишите: offshorequestions@yahoo.com .

P.S. Оффшорное программирование - бизнес, который из домашнего можно преобразовать в малый и средний. В Америке сейчас есть некоторые экономические трудности (как и у нас всех тут) и разница цен на рынке труда очень заметна. Этим можно неплохо воспользоваться." 


ЕСЛИ ВЫ ОБЛАДАЕТЕ ТАЛАНТОМ И ДАРОВАНИЯМИ
Автор идеи: 
Сайт: http://simagnetic.narod.ru 
Источник: рассылка "Поиск работы в сети Интернет"

Моя идея домашнего бизнеса. Правда, только для людей, обладающих Талантом и Дарованиями.

Я и Сын хорошо рисуем в 3D Max Studio. Мы создали коллекцию работ, создали свой сайт и стали предлагать себя в качестве дизайнеров, в том числе и Web, полиграфистов (по оформлению журналов, обычных и электронных), по созданию клипов и т.д. Много времени заняла раскрутка сайта - около 7,5 месяцев. Но зато сейчас есть результат - пошли хорошие заказы и соответствующая оплата.
Наш сайт - http://simagnetic.narod.ru 

СОЗДАНИЕ САЙТА МОДЕЛЕЙ
Автор идеи: Ольга Влахова
ICQ 9017332

Это даже не способ заработка, а идея для людей, которые могут создавать более или менее профессиональные сайты.

Давно очень у меня существует идея создания сайта моделей (девушек и парней с фотогеничной внешностью).

Для этого необходимо создать сайт и его раскрутить.

Вначале можно ограничиться просто рекламой в газетах, в Интернете, единственное, что необходимо, - четко отбирать претендентов. То есть не просто симпатичная девушка, а отвечающая стандартам мирового модельного бизнеса (в Интернете есть множество статей, посвященных этому), но и имеющая приятное, желательно не сильно стандартное лицо и хорошую фигуру, фотогеничную.

Данный сайт можно хорошо раскрутить, проводя конкурсы (мисс Месяц, мистер Месяц, Обаяние, Приз симпатий), добавить материалы, посвященные модельному бизнесу, отслеживать вакансии модельного бизнеса, продвинуть сайт на рынке модельного бизнеса.

Вначале развития проекта он не будет приносить прибылей, но впоследствии, когда имя будет раскручено, можно зарабатывать как на баннерной рекламе, так и на внесении фото и данных в базу, предоставление заинтересованным лицам данных понравившейся модели работодателю.

Данная отрасль интересна для промоушн-компаний, модельного бизнеса, фотобизнеса и прочее.
Но, увы, идею надо разрабатывать, а лично у меня времени и способностей (непосредственно, в хтмл нету). 

------------------- 

P.S. (от Н.Ф.) В 43-м выпуске рассылки "Поиск работы в сети Интернет" я писала об одном сайте - http://www.1casting.ru/  (Первое национальное виртуальное кастинговое агентство  "1casting.ru"). Мне кажется, он очень похож на осуществление идеи Ольги. 


ПРОДАЖА ПОЧТОВОЙ РАССЫЛКИ
Автор идеи: Нелли Федосенко

Эта идея возникла у меня после того, как на моих глазах несколько авторов вполне популярных рассылок внезапно их (свои рассылки) закрыли и ушли в небытие.

Причина закрытия их рассылок мне неизвестна, но то, что это был необдуманный шаг - очевидно. Эту ошибку исправить будет уже невозможно. Как нельзя дважды войти в одну и ту же реку, так и нельзя повторно собрать одну и ту же аудиторию, даже если вы каждому своему читателю пришлете индивидуальное письмо-приглашение. 

Это тем более актуально в наше бурное время, когда новые рассылки появляются каждую минуту, и их одновременное открытие представляет собой бурный поток, который обрушивается на читателя, не давая ему времени на раздумья. Найти СВОЕГО читателя становится большой проблемой.

Автор популярной рассылки имеет в своей собственности огромный потенциал - созданную аудиторию. Это завоевание, от которого глупо просто так отказываться. Лучше его продать. Как бизнесмен продает готовый магазин (со всеми продавцами, поставщиками, транспортом), так и вы можете продать свое детище со всем его содержимым и со сформированной аудиторией.

Итак, если вы с русским языком "на ты", если у вас острый ум и быстрое перо, вы можете неплохо поставить свой бизнес по созданию и продаже почтовых рассылок на широкую ногу.

Свою рассылку (и не одну) вы можете свободно открыть на множестве специализированных серверов (см. список таких серверов в моей статье "Где можно открыть свою рассылку" - http://www.homebusiness.ru/bizinet/st4.htm ). Как придумать своей (своим) рассылке удачное имя - читайте в другой моей статье - "Как придумать хорошее название для своей рассылки" - http://www.homebusiness.ru/bizinet/st2.htm ). 

Прежде чем открывать свою рассылку, вы должны подумать, на какую тему вам следует открыть рассылку, чтобы она, во-первых, стала более-менее популярной, а, во-вторых, чтобы вы нашли на нее покупателя.

Самые ценные для вас покупатели - коммерческие фирмы. Что более всего продается в Интернете - компьютеры, портативная техника, книги, видео. Другая категория заинтересованных покупателей - авторы вновь открывающихся сайтов, вступающих в острую конкурентную борьбу с уже существующими подобными сайтами. Например, как грибы после дождя появляются сайты, посвященные знакомствам, поиску работы и т.п. Вот на эти темы и открывайте рассылки.

Трудно ли вести десяток разнообразных рассылок? Смотря как их вести. Если вы не собираетесь добиваться всенародной любви, то достаточно будет давать вашим читателям разнообразную и честную информацию. Эту информацию вы всегда найдете на бескрайних просторах Интернета. 

Легко ли вам будет продать раскрученную рассылку?

Все интернет-маркетологи сходятся во мнении, что почтовая рассылка - один из самых мощных инструментов продвижения сайта. Поэтому вашу рассылку не только купят, но вы даже сможете провести небольшой аукцион между фирмами, желающими ее приобрести - кто заплатит больше?

Все, что вам нужно сейчас сделать - это поторопиться. С каждым днем возможности вашей будущей рассылки уменьшаются. Существует конкуренция не только между сайтами, но и между рассылками. Если не вы откроете сегодня свою рассылку, то ее откроет кто-то другой и отберет у вас голоса (e-mail'ы) ваших потенциальных читателей.

Тактика следующая.

Представим, что одна из ваших рассылок будет посвящена компьютерной технике (чтобы затем она могла быть куплена компьютерной фирмой). Рассылку можно назвать "Обзор компьютерного рынка". Начните с того, что разместите в вашей рассылке обзор существующей техники и ВСЕХ ФИРМ, занимающих этот рынок. Зачем нужно рекламировать ВСЕ компьютерные фирмы (потенциальных ваших покупателей)? 

Во-первых, затем, чтобы заинтересовать своего читателя. Вашего читателя более всего интересует - что, где, почем? Чем более разнообразную информацию он будет получать - тем лучше для вашей популярности. 

Во-вторых, предлагая в дальнейшем свою рассылку для продажи, вы покажете вашей фирме-покупателю, что если она не купит вашу рассылку, то ее имя никогда более не будет упоминаться в вашей рассылке, и даже наоборот, в ней будет рекламироваться конкурирующая фирма, которая не пожалеет на это денег.

Вы не только можете продать свою рассылку заинтересованной фирме, но можете продолжить свою деятельность и в качестве ведущего этой же рассылки. Но так как рассылка уже будет не ваша, то вы за ее ведение будете получать еще и зарплату от фирмы-владельца.

А теперь представьте, что у вас десяток рассылок - это десять удачных сделок и десяток зарплат... 


В ПОМОЩЬ ДОМОХОЗЯЙКАМ
Автор идеи: Валерий Б. Приходько
E-mail: mailto:health_2001@mail.ru  
Сегодня перед людьми остро встает проблема постоянной нехватки времени. В частности, его катастрофически не хватает домашним хозяйкам на приготовление пищи своим домочадцам. 

Моя идея проста, но она позволяет облегчить труд одним и подзаработать другим. 

Практически во всех (по крайней мере, во многих) кулинарных рецептах используются ОЧИЩЕННЫЕ продукты. На их чистку, нарезку, обжарку и т.п. уходит масса времени (как правило, на кухне трудится кто-то один, точнее "одна"). Если Вы это все предложите домохозяйкам (и поверьте - многие готовы немного переплатить за полуфабрикаты), я думаю, они будут вспоминать Вас добрым словом.

Для организации этого бизнеса достаточно иметь морозильную камеру, острые ножи, разделочные доски и, конечно, желание :-). Сейчас, когда цены на овощи и фрукты снижаются, можно начинать "заготовки". Успехов!

Мое дополнение (- Н.Ф.). Чтобы всерьез заняться этим бизнесом, рано или поздно придется организовывать свою кулинарию со всеми вытекающими последствиями (аренда помещения, проверки СЭС, пожарников и т.д.). Но заработать можно, если вы начнете обслуживать своих ближайших родственников, затем знакомых родственников, затем знакомых уже обслуживаемых знакомых... 

Я бы начала с использования мясорубки. Кто никогда не крутил мясо в обычной ручной мясорубке - не поймет все прелести и мощности электромясорубки. К вам понесут мясо для приготовления фарша все соседи вашего подъезда, а потом и дома. 1 килограмм мяса мелется за 5 минут. Сколько можно промолоть за 1 час? Все мясо ваших соседей по подъезду!

Можно использовать не только потенциал электромясорубки, но не менее мощный потенциал импортной стиральной машины. Осенью 1998 года, когда в связи с нагрянувшим кризисом многие потеряли работу, на помощь простому человеку пришли журналисты. Один оригинальный совет "Как заработать" предложила в 1998 году газета "Биржа плюс Карьера" (г.Нижний Новгород). Журналистка обратила внимание владельцев импортных стиральных машин на то, что их стиральная машина - не просто хорошее приобретение, но и выгодное вложение средств. Кризис кризисом, а машина ваша никуда не делась. Если у вас есть импортная стиральная машина, то у вас есть источник дохода. Люди, не имеющие импортной стиральной машины, будут очень рады, если вы им предложите постирать их белье. В день ваша машина выдержит 3-4 стирки. Один цикл стирки, конечно, занимает довольно много времени (1-2 часа), но в это время вы будете молоть мясо на своей мясорубке - то есть делать два дела сразу. Очень эффективный труд!

ВИРТУАЛЬНЫЙ КОРРЕКТОР
Автор идеи: Нелли Федосенко
E-mail: biz-home@mail.ru  
Как я уже неоднократно говорила в своих рассылках ("Домашний бизнес" и "Поиск работы в сети Интернет"), один из самых удобных видов деятельности в сети - это переводы с/на иностранные языки. Сидишь себе, переводишь, перегоняешь тексты по e-mail. И даже со стула вставать не надо!

Одна проблема - переводчиков уж слишком много! Работы хватает не всем.

Но есть еще один вид деятельности, при котором тоже не надо вставать со стула, и поле деятельности для этого вида деятельности - непаханное!!! Это корректура.

- Какие мелочи! - скажете вы. И будете неправы. Это огромная проблема русскоязычного Интернета.

Самый свежий пример из моей практики. Как-то мне порекомендовали молодую, но активно рекламирующую себя систему обмена текстовыми ссылками - http://www.tle.ru . Наверняка, многие уже видели ее текстовые ссылки на различных сайтах. Оформление мне понравилось, и я решила тоже поучаствовать в этой сети, благо свободного места у меня на сайте достаточно много.

Но зайдя на главную страницу сайта, я просто ужаснулась. Я никогда не думала, что у системы обмена текстовыми ссылками на первой странице сайта могут быть такие грубые орфографические ошибки!

При беглом обзоре я насчитала 8 ошибок с опечатками, не считая просто небрежного оформления текста. Это действительно УНИКАЛЬНАЯ система обмена ссылками (как она сама себя называет). ТАКИХ ошибок я не встречала ни в одной системе обмена баннерами и ссылками.

Как бы ни расхваливала сама себя система на страницах своего сайта, вывод неотвратим - встречаем мы все-таки по одежке, тем более коммерческий проект. 

Представьте, что вы пришли на деловую встречу с директором партнерской фирмы для заключения контракта, а он пришел в домашних тапочках, в пиджаке без одной пуговицы, с нечищенными зубами... Вы будете заключать с ним контракт?

Если да, то вы рискуете столкнуться с такой же расхлябанностью в делах и обязательствах вашего партнера. Стоит ли ваших усилий и вашего риска призрачная выгода ваших взаимоотношений? Тем более, что в окружающей действительности есть и другие фирмы аналогичного профиля...

Недавно мне прислала свое рекламное предложение еще одна начинающая фирма в Интернете - 100% коммерческая баннерообменная сеть Free System of Banners ( http://freesb.ru ). Я тоже посетила ее сайт. И, увы, там тоже с грамотностью не все благополучно. Я насчитала на первой же странице с десяток опечаток и синтаксических ошибок. Может быть, на фоне большого текста это выглядит не очень удручающе (у первой страницы этого сайта немного другая проблема - обилие ненужных слов). Но чувство недоверия к проекту все равно затлело у меня внутри.

Дальше я сайты и не выискивала - на том же http://freesb.ru есть ссылки на сайты-клиенты этой сети - туда я и отправилась.

Громкое название сайта http://www.gyry.net - Портал GyRy.Net для Программистов Web мастеров Пользователей MtkSoft Графика и Обои - как я и ожидала, всего лишь громкое название. На одной из страниц сайта - http://www.gyry.net/freebanners.htm - я нашла всего 6 ошибок, но КАКИХ!!! Перечислю самые бросающиеся в глаза: "бесплано", "вы можите", заканчилось". Не говоря уже о неаккуратном оформлении текста (отсутствие необходимых пробелов, запятых и точек).

Но это еще не шедевр безграмотности. Самое большое удовольствие доставил мне следующий сайт (который тоже тусуется на http://freesb.ru ) - это Manual.KM.RU - ВАШ ПУТИВОДИТЕЛЬ В МИРЕ ИНТЕРНЕТА! Здесь, на первой же странице, я не только насчитала около 40 орфографических и синтаксических ошибок и опечаток. Но после ознакомления с текстом создалось впечатление, что автор сайта вообще не имеет представления о таком понятии как предложение. О таких элементарных вещах, что предложение должно начинаться с заглавной буквы, а заканчиваться хотя бы точкой.

Вот на таких горе-текстоверстателях вы и можете заработать.

Как?

Я бы поступила так. Для начала отправила на http://www.tle.ru письмо следующего содержания: 

"Здравствуйте, уважаемый автор проекта TLE.RU! 
Мне порекомендовали Ваш ресурс как очень полезный и эффективный для раскрутки сайта. В Рунете существует несколько подобных проектов, и я ищу для себя подходящий. Мой сайт уже имеет неплохой рейтинг, и мне хотелось бы попробовать поучаствовать в Вашей системе для получения большего количества посетителей. Я вижу, что Вы молодая компания и заинтересованы в участии в Вашей сети большого количества сайтов. Мы могли бы взаимовыгодно сотрудничать. 
Но! К сожалению, Ваша сеть в нынешнем виде мне не подходит. Причина очень проста. Первая страница Вашего сайта похожа на творение шестиклассника-троечника. На первой же Вашей странице я нашла около 8 ошибок, не считая просто неаккуратного оформления текста. Это означает: 
1. отсутствие в штате Вашей фирмы профессионалов,
2. пренебрежительное отношение к клиентам (что, естественное, означает соответствующий для клиента результат),
3. завышенное самомнение Вашей сети о своей деятельности (прямой обман клиентов),
4. отсутствие серьезных доходов у Вашей фирмы (если у Вас нет даже средств на профессионального корректора).
И об этом подумала не только я, но и добрая сотня заглянувших к Вам сегодня на сайт потенциальных клиентов!
Пока не поздно, Вы еще можете исправить свое положение (хотя разочаровавшихся клиентов уже не вернуть). Я могу предложить вам срочную помощь в качестве Вашего корректора. В течение суток я могу найти и исправить все орфографические, синтаксические ошибки, все опечатки в текстах Вашего сайта. Я могу грамотно отформатировать ваши тексты. Через сутки я вышлю Вам исправленный вариант Вашего сайта - и Вы сами почувствуете разницу! 
И уже с завтрашнего дня возрастет потенциал вашей сети! 
За свои услуги я прошу у Вас немного - всего ____________ рублей.  И только потому, что я верю, что Ваш проект - самый лучший среди подобных в Рунете, и он непременно обгонит всех конкурентов и добьется значительных успехов! (К сожалению, бесплатно выполнить эту работу я не могу, несмотря на мой энтузиазм, потому что усиленно работаю над своим проектом.)
Вы можете обратиться к услугам профессионального корректора. НО! Он не сделает свою работу так быстро, как я (у него наверняка есть текущая работа). Он не будет заинтересован в быстрейшем решении вашей проблемы (потому что он не болеет за ваше дело так, как я). И стоимость его услуг гораздо выше, чем прошу я (для него это трудоемкая работа, а для меня - искреннее желание помочь Вам).
Решайте! И не забывайте, что скупой платит дважды.
Желаю вам всяческих успехов!
Будущий Ваш клиент - Н.Ю.Федосенко, автор проекта http://www.homebusiness.ru ".

Я, конечно, не собираюсь отправлять это письмо автору проекта, но для вас - это пример того, как можно взаимодействовать с коммерческими проектами, чтобы вызвать у них желание сотрудничать с вами.

С сайтов новичков Вам, конечно, не удастся взять за свои услуги живые деньги. Чаще всего у авторов таких сайтов и денег-то нет. Но здесь вы тоже можете найти свою выгоду. Попросите то, ЧТО автор сайта сможет вам дать - всего лишь разместить ссылочку на ваш сайт на главной странице его сайта. Это ничего не будет стоить автору сайта, а вам принесет новых посетителей.

Учитывая то, что подобных неграмотных сайтов в Рунете - великое множество, вы за очень короткий срок (если не будете лениться) добьетесь значительного притока посетителей на ваш сайт. И если вы на этом не остановитесь, то этот поток станет нескончаемым!

Этот поток будет формироваться не только из посетителей обслуживаемых вами сайтов, но и из самих авторов - ваших клиентов. Они будут наблюдать за вами - какими же способами вы добиваетесь таких значительных результатов в раскрутке? Они начнут обращаться к вам за помощью не только в выправлении все новых ошибок (так как они неизбежны в процессе развития), но и по поводу консультаций другого рода - увеличения посещаемости сайта, эффективности текстов. Даже если вы пока не считаете себя специалистом в сфере раскрутки сайта и работы с текстами, знакомство с большим количеством сайтов и с их текстами волей-неволей научит вас сравнивать и выбирать лучшие варианты оформления и составления текстов. Это бесценный опыт, который можно накопить только в каждодневной работе (а не в бесцельном блуждании по Интернету). И скоро вы из скромного корректора чужих сайтов сможете превратиться в Интернет-Консультанта, что означает увеличение вашей популярности, и увеличение вашего дохода! Вы даже сможете в дальнейшем открыть целую фирму - "Исследование и анализ эффективности Интернет-проектов"! И вам уже не надо будет искать клиентов и сидеть ночами над чужими текстами. Ваши клиенты сами будут выходить на вас, и будут толпиться у вашей двери (то есть у вашего почтового ящика) и просить вас принять их вне очереди.

Но, конечно, чтобы начать эту деятельность с самого начала, вы должны быть уверены, что сами вы безгрешны. Что на вашем сайте нет подобных ошибок и опечаток, что вы отлично знаете русский язык.

Но если вы в этом не уверены, вы всегда можете этому научиться! Достаточно изучить всего лишь один учебник - русского языка!

ОБЪЕМНЫЕ ТОПОГРАФИЧЕСКИЕ КАРТЫ 
Автор идеи: Виктор Белявский (г.Красноярск)
E-mail: b-victor@mail.ru 

Эта идея посетила меня совсем недавно. Возникла она в связи с тем, что я люблю путешествовать в окрестностях своего города и в других местах (на лыжах, на велосипеде, пешком, на автобусе, как угодно).

В этом деле здорово помогают топографические карты крупного масштаба (в 1см : 2км, в 1см : 5 км), которые уже несколько лет как появились в свободной продаже. Хороши они тем, что на них можно проследить маршрут с точностью до отдельной горки и ручья. 

Но есть у них один недостаток. Хотя на них и нарисованы изолиниями (по-моему, так они называются) неровности местности - холмы, сопки, впадины, часто бывает довольно трудно понять рельеф, т.к. линии, обозначающие высоты, многочисленны и беспорядочно пересекаются на плоской поверхности карты. 

Другое дело, если бы карта была объемная, тогда все детали местности было бы видно очень наглядно. Я, например, с удовольствием купил бы такую вещь. 

Изготовить ее можно штампованием из какого-нибудь вида листовой пластмассы (например, из такого же материала, из которого делают пластиковые бутылки), или пленочного материала, имеющего достаточную жесткость. Надо только изготовить шаблон для штампования. Думаю, что это можно сделать в автоматическом режиме. Наверняка существуют компьютерные программы, позволяющие визуализировать объем плоской карты. 

Самое сложное - это нанести рисунок на неровную поверхность. Можно попробовать делать это до того, как заготовке придается объем. Тогда напечатать рисунок можно будет на любом принтере или плоттере, допускающем печать на пленке. Не знаю, большой ли будет спрос на такие объемные карты, но внимание они точно привлекут.

УСЛОВНО БЕСПЛАТНЫЕ ПРОГРАММЫ
Автор идеи: Нелли Вознесенская
Источник: книга "Быстро и легко осваиваем работу в сети Интернет" 

Главная особенность Интернета - стирание границ между странами. Если вы подключены к сети, перестает иметь значение место вашего жительства, а значит, это шанс предложить творение ваших рук всему миру и заработать неплохие деньги. Если вы программист, то шанс этот более чем реален - разработка условно бесплатных программ (shareware), свободно распространяемых через Интернет - это та область деятельности, в которой многие российские программисты уже добились значительных успехов.

Коротко напомним, что такое условно бесплатные программы. Это программы, которые свободно распространяются для целей ознакомления. Если пользователю программа нравится, то он может оплатить стоимость регистрации (обычно она невысока) и получить пароль или "ключ", ввод которых превращает пробную программу в полнофункциональную. Зарегистрированные пользователи также получают право на бесплатную поддержку и консультации от создателей.

Российские авторы успешно продающихся программ утверждают, что если программа хоть чем-то оригинальна, то при грамотной поддержке, каждый месяц ее гарантированно оплатят и зарегистрируют несколько десятков пользователей. Если программа действительно хороша, то количество регистраций будет уже на уровне нескольких сотен, если же программа будет замечена одним из крупных производителей программного или аппаратного обеспечения, - то и нескольких тысяч. При средней стоимости регистрации условно бесплатной программы 15-30 долларов, можно легко подсчитать уровень доходов, приносимых ею ежемесячно. Конечно же, помимо написания программы необходимо затратить определенные силы и средства для организации ее распространения, оплаты и поддержки, но если подойти к этому процессу грамотно, то все эти усилия окупятся. Далее мы в общих чертах расскажем об основных особенностях создания, распространения и поддержки условно бесплатных программ.

Сразу заметим, что все создаваемые в данный момент в России условно бесплатные программы ориентированы на западного пользователя - для которого средняя стоимость регистрации в 20 долларов является действительно небольшой, в отличие от наших пользователей. Поэтому при создании интерфейса программы придется это учесть и основным языком программы сделать английский. Также на английском языке предстоит готовить описания программы для публикации и вести переписку. Так что если у вас есть действительно хорошая программа для продажи, но нет знания языка, то надо срочно повышать свои знания или искать человека, который мог бы вам помочь. Кроме того, значительный приток регистраций может дать неанглоязычная часть пользователей, поэтому надо заранее позаботиться о возможности быстрой настройки вашей программы под другие языки. Идеально, если все текстовые сообщения, используемые программой, будут храниться в отдельном файле. В этом случае программу можно будет быстро локализовать. Для этих целей несложно найти добровольных помощников из разных стран, которые с удовольствием посодействуют в переводе (особенно, если вы пообещаете им бесплатную регистрацию), сэкономив для вас сотни долларов, которые запросили бы с вас российские переводчики.

Какая же shareware-программа может достичь успеха? Многие эксперты считают, что любая, лишь бы она была оригинальна и полезна. Как правило, это небольшие программы - главным образом, потому, что программисту-одиночке трудно справиться с серьезным многоплановым пакетом, или полезные расширения к уже существующим известным большим программам. В качестве примеров известных shareware-программ можно привести архиваторы WinZip и RAR, почтовую программу The Bat! Также успеха могут достичь компактные логические игры и различные утилиты для Windows.

Как показывает статистика, из 100 пользователей, загрузивших программу, регистрационный взнос заплатят в самом благоприятном случае только пятеро, поэтому становится ясно, насколько важно обеспечить как можно более широкое ее распространение по Интернету. Основной путь рекламы и продвижения программы - это размещение информации о ней на специализированных shareware-сайтах, например:
· http://www.shareware.com
· http://www.download.com 
· http://www.upload.com 
Более подробный список подобных сайтов можно посмотреть по адресу: http://www.computerra.ru/1998/12/table3.htm .

Следует помнить, что большинство таких сайтов действительно размещают только информацию о программе, а не саму программу. Чтобы ваши потенциальные покупатели могли загрузить ее, вам придется создать свою страницу в Интернете и держать программу на сервере вашего провайдера, ссылку на который и разместит shareware-сайт. Некоторые зарубежные архивы предлагают за отдельную плату разместить саму вашу программу у себя, создав специальный виртуальный сервер с именем, например, www.ваша_программа.com . Но лучше всего для этих целей воспользоваться услугами российского провайдера Интернета - это обойдется гораздо дешевле, да и загруженность линий у обычного провайдера во много раз меньше, чем у shareware-сайта, к которому обращаются сотни тысяч пользователей в день. А это означает, что большее число пользователей не прервут загрузку вашей программы на середине, а скачают ее до конца, возможно став впоследствии зарегистрированными пользователями.

Крупные архивы условно бесплатных программ ежедневно посещают сотни тысяч человек, поэтому размещать информацию о вашей программе на них нужно обязательно. Правда, поскольку на таких сайтах хранятся тысячи других программ, ваша программа рискует затеряться среди них, как только она сойдет со страницы, где размещаются новинки. Чтобы этого не произошло, программисты используют такой прием как выпуск новой версии, включающей некоторые новые возможности, каждый месяц. В этом случае, посылая информацию о новой версии программы владельцам shareware-архивов, авторы обеспечивают ее регулярное появление на странице новинок и, таким образом, приток новых пользователей. Кстати, не следует забывать и о сайтах-архивах неанглоязычных стран.

Нелишним шагом также является регистрация вашей страницы, на которой размещено описание и ссылка на программу, в поисковых системах. Конечно, это вряд ли поможет вам привлечь новых пользователей, поскольку вероятность того, что в ответ на поисковый запрос система выдаст ссылку именно на вашу страницу, очень мала. Тем не менее, регистрация в поисковых машинах поможет найти ваш сайт тем пользователям, которые что-то слышали о вашей программе и имеют какие-то сведения о ней, например, помнят название. Зарегистрировать страницу можно совершенно бесплатно, причем, достаточно сделать это в нескольких самых известных поисковых системах, таких как Altavista ( http://www.altavista.com ) , Excite ( http://www.excite.com ), Infoseek ( http://www.infoseek.com ), HotBot ( http://hotbot.lycos.com ).

Кроме этого, нужно всегда быть готовыми предоставить самый подробный обзор возможностей своей программы компьютерным журналам, которые могут попросить вас об этом. Публикация в иностранном компьютерном журнале - очень хороший шанс бесплатно прорекламировать свою программу и получить, таким образом, дополнительные регистрации.

Еще один важный вопрос, который нужно будет продумать до начала распространения программы - это вопрос оплаты регистрации. В Интернете существуют специальные службы, которые занимаются регистрацией условно бесплатных программ. Начать пользоваться подобной службой довольно легко - достаточно заполнить стандартную форму договора и отослать ее назад по факсу или  электронной почте. Службы регистрации принимают оплату за shareware-программы с кредитных карточек, по факсу, на банковский счет, а также в виде чеков. За свои услуги подобные фирмы берут 15-25% от стоимости программы. Взамен фирма-регистратор будет вам предоставлять данные о зарегистрировавшихся пользователях в день их регистрации и регулярно переводить на ваш счет перечисленные пользователями деньги. Естественно, этот счет должен у вас существовать. Валютный счет можно без проблем открыть в любом отделении Сбербанка, и его реквизиты указать в договоре, который вы будете заключать с фирмой-регистратором. Приведем адреса некоторых таких фирм (большой список есть по адресу http://www.computerra.ru/1998/12/table4.htm ).
· http://www.pslweb.com 
· http://www.regnow.com 
· http://www.ditr.com 
· http://nstarsolutions.com 
· http://www.softunion.org 
Кстати, последняя из перечисленных служб - это российский представитель американской службы-регистратора Unitedsoft, которая предоставляет все те же услуги, что и остальные службы, но деловую переписку с ней можно вести на русском языке. Кроме того, служба берет на себя генерацию регистрационных номеров, избавляя автора программы от необходимости отправлять эти номера зарегистрировавшимся пользователям.

Информацию о службах, которые поддерживают регистрацию вашей программы, нужно разместить в ее сопроводительных файлах и на своей странице.

Когда программа создана, и ее описания разосланы в самые известные shareware-архивы, нужно быть готовым к значительному увеличению объемов вашей корреспонденции - вам придется оперативно высылать регистрационные номера, отвечать на письма зарегистрированных пользователей, а также вести переписку с владельцами архивов. Поэтому очень важно иметь надежный почтовый ящик. Здесь не следует экономить и заводить ящик в бесплатной почтовой службе или у ненадежного провайдера - ведь любая задержка с ответами на письма может привести к ощутимым финансовым потерям, как вследствие отказов от уже оплаченной регистрации, так и в виде штрафов со стороны фирмы-регистратора.

Вот основные моменты, которые необходимо знать тем, кто хотел бы попробовать продавать свою программу через Интернет. Конечно, на сайтах Интернета сейчас предлагаются сотни тысяч условно бесплатных программ, но не стоит сильно бояться конкуренции. Несомненным козырем может стать тот факт, что вас может устроить более низкий уровень месячного дохода от регистраций, который будет не приемлем, например, для американского программиста, а тем более, - американской компании.

Если же вы все-таки опасаетесь, что количество регистраций будет недостаточным, и если ваша программа ориентирована на Интернет (например, программа закачки или приема почты), то можно использовать другой путь. Можно сделать так, что незарегистрированная версия вашей программы будет показывать пользователям рекламные баннеры, за что вы и будете получать деньги от рекламодателя. Для этого в программу встраивается код, который выдает вам рекламная компания-посредник. Время от времени программа связывается с сервером посредника и загружает очередной баннер, который показывает пользователю. Автор программы получает отчисления в зависимости от количества показанных рекламных баннеров.

Получить код для встраивания в программу, можно зарегистрировавшись в службе Aureate Media ( http://www.aureate.com ). В настоящее время эта служба платит в среднем от 2$ до 8$ за тысячу показов, так что не исключено, что основной доход вы будете получать не от регистрации программы, а именно от показа рекламы. Кстати, как утверждают авторы shareware, бывали случаи, что программа, переведенная из разряда условно бесплатных в бесплатные, но с возможностью отключения рекламы за плату, начинала приносить больший доход - как за счет дополнительных регистраций, так и за счет показа рекламы.


Итак, как вы уже убедились, Интернет предоставляет реальную возможность заработать автору shareware-программы.

А как еще можно зарабатывать в Интернете?

В книге "Быстро и легко осваиваем работу в сети Интернет" описаны еще несколько идей по созданию своего бизнеса в сети, такие как "Брачные агентства", "Торговля по почте", "Бюро переводов" и другие.

Заказать эту книгу вы можете, не сходя со своего места. Для этого достаточно зайти сюда и начать процедуру оформления заказа. 


ОН-ЛАЙНОВАЯ РАЗВЕДКА
Автор идеи: Нелли Федосенко
E-mail: biz-home@mail.ru 

На создание этой идеи меня толкнули несколько интересных заметок в книге Рика Крэнделла "1001 способ успешного маркетинга, даже если вы ненавидите продавать".

В этих заметках приводились примеры, как вовремя обнаруженная информация о предполагаемых действиях конкурента позволяла предотвратить явное его преимущество на рынке.

В тех заметках речь шла о поиске информации в Интернете сотрудниками самой фирмы. А вот если открыть подобную независимую службу, которая выполняла бы подобные комплексные услуги - поиск ценной информации для определенного проекта в Интернете?

Ну, например, рассмотрим мой пример. Представим, что я решила создать свой сайт, основным наполнением которого будут идеи домашнего бизнеса. Мне хочется создать популярный проект, отвечающий запросам наибольшего количества пользователей Интернета. Я допускаю, что в сети уже существуют подобные проекты. И, чтобы не ударить в грязь лицом, мне нужно их посмотреть, проанализировать их плюсы и минусы, и сделать свой проект лучше, интереснее.

Я могу сама засесть за поиск нужной информации в Интернете. Но я, как человек неопытный, не знаю, с чего начать. Я не знаю, какие это могут быть сайты, как их находить, как анализировать их плюсы и минусы. Но если существует подобная служба он-лайновой разведки, я могу поручить ей проделать эту непростую кропотливую работу.

Эта служба берет мой заказ в произвольном изложении. Например, мой запрос выглядит так: "Хочу найти в Интернете сайты, посвященные домашнему бизнесу, идеям домашнего бизнеса. Необходимо проанализировать содержимое таких сайтов - что они предлагают, в каком объеме. Какую информацию они еще содержат? Какова посещаемость подобных сайтов? Оказывают ли они платные услуги, продают ли товар, по какой цене? Необходима вся контактная информация по каждому сайту".

Вы спросите: "Зачем мне нужна такая информация?". Отвечаю: "Очень нужна для правильного и быстрого развития моего проекта".

Во-первых, найдя сайты, содержащие различные идеи бизнеса, у меня будет резервный источник новых идей. Мой проект предполагает постоянное пополнение коллекции идей домашнего бизнеса, и, чтобы не допустить временного простоя в опубликовании новых идей, я могу договариваться с авторами других подобных сайтов об обмене идеями.

Во-вторых, можно организовать обмен ссылками с подходящими сайтами. Аудитории наших сайтов имеет примерно одинаковые интересы и было бы неплохо объединить эти аудитории в одну большую аудиторию.

В-третьих, подобное отслеживание подобных проектов позволит не допустить появление плагиата.

В-четвертых, анализ чужих сайтов позволяет взглянуть на свой проект со стороны - чего в нем не хватает, какие имеет недостатки - и вовремя его улучшать.

В-пятых, проводимый анализ запросов в поисковые системы заставит вас проанализировать развитие именно этой части вашего и чужого проектов. Если при запросе в поисковую систему фразы "Идеи домашнего бизнеса" ваш сайт плетется в самом хвосте страницы результата поиска, вам нужно будет призадуматься и попытаться выяснить причину этого. Просмотрите метатеги и тексты ваших конкурентов. Вы найдете способ улучшить ваши показатели.

Многие начинающие пользователи сети, очарованные большими возможностями Интернета, начинают придумывать разнообразные идеи по ведению бизнеса в сети. Им кажется - расскажи они о своей идее на сайте - и дело в шляпе! Найдутся бизнес-партнеры, клиенты, деньги потекут рекой... Но увидев в Интернете проекты, уже осуществившие Вашу идею (либо погоревшие на такой же идее), обнаружив, какими усилиями и затратами это им стоило, вы трижды подумаете, прежде чем бросаться сломя голову в неизведанное.

Он-лайновая разведка может быть не только упреждающая, но и сопровождающая уже готовый проект. Она позволит очень быстро отслеживать любые действия Ваших конкурентов, например, введение новой услуги, снижение цены товара, разработка новых видов продукции и т.п. Не стоит объяснять, насколько это важно.

Я уже упоминала возможный плагиат со стороны авторов подобных проектов. Так вот, он-лайновая разведка будет не только отслеживать появление новых плагиаторов, но и отправлять им заранее заготовленные письма-угрозы.

Если вы коллекционируете идеи домашнего бизнеса, ваша он-лайновая служба разведки будет поставлять вам новые идеи, найденные ею в Интернете (неважно, авторские ли идеи, или бесхозные, со всеми можно договориться).

Это неполный перечень услуг, которые может для вас осуществлять он-лайновая разведка. Она может иметь целый список разнообразных услуг, на выбор - от поиска информации для нужд конкретного проекта до ведения переговоров с потенциальными партнерами.

А так как эта работа творческая и очень интересная, то вы можете  научиться зарабатывать неплохие деньги, причем, с удовольствием.

А научиться этому нетрудно. Начните практику со своего собственного проекта. Это будет вдвойне полезно - вы сможете за короткий срок улучшить свой проект и одновременно набраться ценного опыта.

Кстати, в упоминаемой мною книге - "1001 способ успешного маркетинга" - есть очень показательный пример, как можно просто и легко налаживать деловые связи в Интернете (если найдете эту книгу, смотрите на странице 319).


СЛУЖБА ПОИСКА НУЖНОЙ ИНФОРМАЦИИ
Автор идеи: Виктор
E-mail: mailto:tracker77@mail.ru 

Сегодня, когда у нас практически каждая вторая мало-мальски серьезная фирма пользуется услугами Интернета, когда каждый пятый подросток имеет у себя дома компьютер и интересуется Интернетом, встает вопрос о создании на просторах оного Инет-порталов, сайтов, фирм, занимающихся поиском, отбором и систематизацией информации в этой глобальной сети.

Конечно, многие знают, что существуют (и достаточно давно) в Инете всем известные "поисковики", каталоги и тому подобные ресурсы. Но, наверное, каждый (достаточно опытный) пользователь сталкивался с проблемой "нечеткого" поиска, или поиска слишком большого количества ссылок по заданной фразе, да мало ли еще проблем? И наверное, у каждого когда-то возникало резонное желание по этому поводу: как бы сделать так, чтобы набрав фразу в поисковике, тебе выдавались только те ссылки, которые тебе действительно нужны (особенно это актуально, если вы сами платите за доступ в Инет и считаете каждую минуту работы в нем). 

Но к сожалению, компьютер - не человек, он не может максимально точно понять смысл введенной фразы и лишь находит наиболее похожее сочетание слов на сайтах и страницах сети.

Итак, моя идея:
Если очень коротко, то - создание в сети некоторой службы, организации (в которой поначалу можете быть только вы), осуществляющей поиск нужной информации для конкретного пользователя.

Многие скажут, (и небезосновательно) что уже есть службы при тех же поисковиках, занимающиеся этим. И все не было бы так для нас привлекательно, если не подробности, над которыми следует задуматься...

Во-первых: организация может существовать не только виртуально. Вполне возможно (и это важно!), что информацию хотят получить не только люди, владеющие доступом в Инет, но и те, кто даже не представляет, как работает компьютер. В этой связи необходим охват и этой доли рынка (кстати, на данный момент более масштабного)... через объявления, знакомых и т.д.

Во-вторых: организация может представлять собой достаточно серьезную структуру, имеющая связи со многими информационными агентствами и базами данных. Так, мне, например, известно, что в сети существует немало баз данных на разные тематики (юриспруденция, налогообложение, экономика, статистика…), предоставляющая платные услуги к доступу важной (и что самое главное - свежей) информации. Как пример, можно привести платные слуги на http://www.rbc.ru (новости) или http://zakon.kuban.ru  (законодательство), где просто-напросто продают свежую информацию: как правило, это выглядит, как абонентская плата зарегистрированных пользователей. Т.е. организация может быть подписана и на эти виды информации - скорее, для некоторых клиентов именно она будет наиболее интересна. Ведь, правда, иногда нужно всего-напросто достать один законодательный акт (вышедший, к примеру, неделю назад) - не покупать же книги, журналы (если они вообще успеют отреагировать на изменения законодательства). А в Интернете это все происходит, можно сказать, в одно мгновение. А главное - быстро, эффективно и относительно недорого.

В-третьих: здесь можно даже предусмотреть несколько отделов в организации. Например: новости, юриспруденция и т.д. Каждой будет заниматься отдельный человек (называется "специализация", отчего появляется "профессионализм"). Далее можно открыть представительный сайт, с помощью которого еще легче будет налаживать общение и устанавливать новые связи, поиск новых клиентов.

Ну и наверное, в-четвертых: проект должен постоянно совершенствоваться, развиваться. Т.е., естественно, что людям интересны не только "свежие" вопросы, но и такие как: что где почем стоит, какие товары чем характеризуются…. Ну, короче все, вплоть до маркетинговых исследований и налаживанию начальных связей с организациями.

В заключение хотелось бы, чисто от себя, добавить, что сейчас мною создается новый проект по объединению юных (и не очень) предпринимателей. Цель - поддержка, обмен опытом, реальное сотрудничество, советы и т.д. Для всех тех, кто хотел бы открыть собственное дело, заняться бизнесом, найти надежных партнеров!
По всем вопросам и c предложениями обращаться на мой электронный адрес: tracker77@mail.ru .

МАРКЕТИНГ. ВВОДНАЯ ЛЕКЦИЯ
Изучение маркетинга начинается с себя 
(лекция Института экономики и права Аксенова)
"Победители приходят к мудрости через свои поражения и ошибки.
Поэтому учитесь совершать ошибки без катастрофических последствий"

Здравствуйте. Мы вновь встречаемся с вами на страницах лекций по маркетингу и продолжаем размышлять об этом искусстве зарабатывания денег. Нет, мы не оговорились. Маркетинг - это не просто способ, набор приемов, навыков, освоив которые, вы непременно станете преуспевающим и богатым человеком. Это произойдет тогда и только тогда, когда вы овладеете искусством маркетинга. 
Ведь вы можете знать, как нужно играть на гитаре, выучить все аккорды, освоить нотную грамоту. Но это вовсе не значит, что, взяв гитару в руки, вы соберете многотысячные концертные залы на свое выступление. Другой же человек может никогда не заканчивать никаких музыкальных школ и консерваторий, но его игрой заслушиваются миллионы, желая слушать снова и снова. Потому что он обладает искусством игры на гитаре.
Примерно так же обстоит дело с маркетингом. При подготовке лекций для вас мы можем идти двумя путями. Можно перепечатать известные книги Котлера, Эванса или Хруцкого, научив вас основным понятиям, законам, принципам маркетинга. Но потом вы выйдете на сцену бизнеса и не сможете сыграть даже элементарной партии, не получив при этом никакого признания. Безусловно, вы можете оказаться весьма талантливым музыкантом с хорошим слухом, и вам вполне будет достаточно книжных знаний, чтобы интуитивно найти нужную тональность в бизнесе и добиться успеха.
Но мы создаем наши лекции для всех без исключения, в том числе и для тех, кто, возможно, не одарен от рождения идеальным музыкальным слухом, кому пока не характерна деловая хватка. Однако и они мечтают быть виртуозами деловой сцены, снискать известность и успех.
Именно поэтому наш институт придерживается другой концепции преподавания маркетинга. Вероятно, вы уже заметили это в наших предыдущих лекциях. Мы пытаемся помочь вам самим раскрыть в себе таланты, убедить, что каждый способен освоить искусство маркетинга и стать богатым и знаменитым. Но при этом вам следует начать не с изучения названия нот, а с развития в себе индивидуальных артистических качеств; не с зазубривания написанных кем-то произведений, а с умения написать свое, ни на чье не похожее творение. А для этого нужно, во-первых, найти ИДЕЮ нового произведения и, во-вторых, каждый день долго и скрупулезно ВОПЛОЩАТЬ ее в жизнь, постоянно упражняясь и оттачивая свое мастерство.
Продолжая наши аналогии с музыкой, давайте вспомним слова известного польского пианиста Артура Рубинштейна. Он говорил, что если он не будет упражняться один день, то он сам заметит ухудшение качества своего исполнения. Если он пропустит два дня, то ухудшение качества исполнения заметят критики. А если он пропустит три дня, это заметят слушатели... Независимо от того, чем вы занимаетесь, вы можете сделать это все лучше и лучше. Единственное, что вам требуется - это продолжать учиться.
В тот момент, когда вы убедите себя, что в данной области вы знаете все, что можно, и решите позволить себе передохнуть, именно в этот момент конкуренты сумеют найти способ сделать что-то лучше и нокаутируют вас.
Итак, к этому моменту нам стало очевидно одно очень важное правило. Чтобы хорошо владеть искусством маркетинга, нужно не выучивать наизусть учебники, а найти самостоятельно идею и каждую минуту работать над ее реализацией.
Обращаем ваше особое внимание, что идею вы обязательно должны придумать самостоятельно. Чужая идея вам не поможет. Идея, способная сделать из вас преуспевающего бизнесмена, непременно должна возникнуть только в вашей голове.
К сожалению, отсутствие идеи - камень преткновения, о который спотыкаются многие, потому что кажущееся им великолепным не кажется таковым для окружающего мира. Деловая идея должна быть реальной, а не воздушным замком. Тем не менее, предприниматель должен уметь найти новое там, где большинство этого нового не видит.
В своих лекциях о "золотоискателях" на первом курсе нашего учебного заведения мы так много красиво и убедительно говорили о различных идеях, что у студентов могло сложиться впечатление, будто найти идею, ведущую к большим деньгам, ничего не стоит. Это абсолютно не так. Этому нужно учиться, и, прежде всего, нужно учиться у окружающей нас жизни.
Сегодня мы начнем делать самые первые шаги на этом пути. Сразу определимся, с какого места мы начнем свое движение. Если точкой отсчета вашего движения будут слова: "Итак, я хочу заработать приличные деньги. Для этого я должен найти подходящую идею", то продвигаться дальше вам будет очень трудно, а иногда и вообще невозможно. Это не маркетинговая позиция. Так не может рассуждать специалист, знающий маркетинг и использующий его в своей деятельности.
Точкой отсчета в нашем движении по стране маркетинга должны стать следующие слова: "Итак, вокруг меня имеются миллионы нужд и еще больше потребностей. Носят в себе эти нужды и потребности не здания, не машины и не деревья. Носителями нужд и потребностей являются человеческие души. Моя задача состоит в том, чтобы изменить самого себя. Да, именно самого себя! В результате этих изменений я должен приобрести следующие качества: обостренное восприятие человеческих нужд и потребностей, желание помочь людям в удовлетворении их нужд и потребностей, способность найти наилучшие варианты и возможности удовлетворения человеческих нужд и потребностей посредством обмена. Это для начала.
Если в последующем я захочу организовать маркетинг на каком-нибудь предприятии, то моя задача будет состоять в том, чтобы изменить все предприятие, начиная от директора, заканчивая уборщицей. В результате этих изменений предприятие должно повернуться лицом к нуждам людей, научиться чувствовать эти нужды, научиться удовлетворять нужды людей наилучшим способом посредством обмена. Если директор предприятия пригласит меня на работу начальником отдела маркетинга и предложит сделать все от меня зависящее, чтобы увеличить сбыт производимой продукции, то я не соглашусь на это предложение. Это не маркетинг. Это работа зазывал и рекламных агентов. Это называется сбыт. Я могу пойти работать начальником отдела маркетинга только в том случае, если директор предприятия даст гарантии, что все предприятие будет подчиняться требованиям маркетинга, а сам маркетинг будет подчиняться человеческим нуждам и потребностям".
А с чего же следует начать изменения самого себя в сторону обостренного восприятия человеческих нужд и потребностей?
С тренировки. Постоянной ежедневной тренировки своей души и своей головы.
Каждый год учебные заведения нашей страны выпускают тысячи маркетологов. Каждый год печатаются все новые и новые книги по маркетингу. И тот, кто пишет книгу по маркетингу, и тот, кто выпускается из института, знают, что в основе маркетинга лежат человеческие нужды и потребности.
Раз это основной объект исследования, то о нуждах и потребностях мы должны знать все или почти все. Должна быть какая-то классификация этих понятий. Должны быть известны их основные характеристики и т.д. и т.п.
А теперь наберите кучу книг по маркетингу и попробуйте в них найти все самые подробные характеристики человеческих нужд и потребностей. Возьмите чистую тетрадь и попробуйте выписать в нее из имеющихся у вас книг по маркетингу все сведения об этих понятиях. Мы уверены, что с этой затеей у вас ничего не получится, потому что в этих книгах про человеческие нужды и потребности практически ничего не написано. Никакой классификации нужд и потребностей в этих книгах вы не найдете, кроме пирамиды Маслоу, которая устарела, как паровой двигатель.
Какой же выход из этого положения? Очень простой. Нужно самим составить свою классификацию человеческих нужд и потребностей и самим определить все их основные характеристики.
Для начала еще раз повторим ранее изученный материал (мы часто будем прибегать к повторению материала в маркетинге, чтобы самые важные вещи прочно усвоились вашим сознанием). Остановитесь с чтением и сами себе еще раз объясните, чем нужда отличается от потребности и от запроса.
Получилось? Или не совсем? В этих вещах вы должны разбираться легко в любой час дня и ночи. Поэтому напомним еще раз. Нужда - это чувство ощущаемой человеком нехватки чего-либо. Когда мы говорим о нужде, то нам пока неизвестно, как точно будет выглядеть процесс ее удовлетворения. Например, человек нуждается в сведениях о том, как сыграла наша сборная по футболу. Эти сведения он может получить, купив газету, посмотрев спортивные новости по телевизору, позвонив в справочную службу (если такая есть).
Узнать результат матча по футболу - это нужда. Посмотреть телевизор, 
воспользоваться услугами Интернета, почитать газету для того, чтобы узнать результат футбольного матча - это уже потребность. Поэтому мы и говорим, что потребность - это нужда, которая приняла конкретную форму. В какую потребность выльется нужда, зависит от многих факторов. Кто-то предпочтет купить сразу несколько газет, чтобы подольше смаковать победу нашей сборной. Кто-то предпочтет узнать результат матча у прохожего, так как не имеет времени на чтение газет или просмотр новостей.
Давайте немного потренируемся различать нужду и потребность. Сделать ремонт в квартире - это нужда. Но у одного человека возникает потребность пригласить специальную бригаду ремонтников, а у второго возникает потребность закупить необходимые материалы и отремонтировать своими силами. Избавиться от болезни - это нужда. Но у одного человека возникает потребность воспользоваться услугами врача, а у второго возникает потребность купить книгу, в которой написано, как лечиться.
Задание № 1. Начертите на листе две колонки. В первой колонке составьте список 20 нужд. Во второй колонке напротив каждой нужды напишите несколько потребностей, которые могут возникнуть у человека при наличии этой нужды.
Теперь уточним, что такое запрос, и что такое спрос. Запрос - это одна из нескольких имеющихся потребностей, на которой останавливается человек, исходя из наличия денег (своей покупательной способности).
У человека появилась нужда отдохнуть. В частности, у него возникла потребность провести две недели на море. Имеющаяся сумма денег не позволяет ему выбрать для отдыха Испанию, поэтому запрос данного человека ограничивается Турцией или Кипром. У другого человека запрос сводится к отдыху дикарем в палатке на Азовском море вместе с друзьями.
Запрос употребляется обычно по отношению к одному человеку или небольшой группе людей (семья, группа отдыхающих).
Если проанализировать и сложить вместе запросы большого количества людей, то такое большое количество запросов обычно называют словом спрос. Спрос - это общее количество запросов множества людей. Один человек, десять человек или сто человек, которые примут решение о приобретении какого-то товара - это еще не спрос. Для создания спроса необходимы запросы огромного множества людей - тысяч, десятков тысяч, миллионов.
Люди не собираются вместе, чтобы составить какой-то огромный сверхорганизм и коллективно решить, покупать или нет какой-то товар, воспользоваться или нет какой-то услугой. Это решение принимается на индивидуальной основе - конкретным человеком в каждый конкретный момент времени. Но вместе эти люди, обладающие одинаковыми или схожими запросами, образуют рынок. Поэтому слово "спрос" обычно употребляется вместе со словом "рынок": на рынке стиральных машин в последний год наблюдается падающий спрос.
Остановитесь с чтением и расскажите сами себе, что такое нужда, потребность, запрос и спрос. Теперь можно идти дальше.
Товар - это все, что может удовлетворить потребность человека и при этом предлагается к обмену. То, что может удовлетворить потребности людей, но к обмену не предлагается, товаром назвать нельзя.
Обмен - добровольный, с обеих сторон, акт получения от кого либо желаемого объекта с предложением чего либо взамен.
Сделка - это конкретный (единичный) случай обмена ценностями между сторонами. Сделка - это и есть процесс удовлетворения нужды человека при помощи обмена.
Для организации успешных сделок, основанных на требованиях маркетинга, вам необходимо приобрести умение преодолевать последний барьер и ставить победную точку.
Наверняка, многие из вас смотрят футбольные матчи наших команд в европейских кубках. И все вы видите, как можно добиться успеха в футболе. Хорошего результата в футболе можно добиться, только если забивать мячи в ворота противника. Но что видим мы по телевизору? Прикладывая неимоверные усилия, падая, получая травмы и желтые карточки, наши футболисты, наконец, приближаются к воротам противника. Сделано уже 99%. Остается только ударить по воротам. Но сделать это и забить гол уже нет сил, а иногда и умения. В результате все усилия оказываются бесцельными, а мы, болельщики, получаем стрессы и инфаркты.
Маркетинг срабатывает аналогично. Вы сможете добиться успеха только в том случае, если преодолеете последний барьер, за которым находится нужный вам результат. Стоит только остановиться перед ним, и все деньги, которые будут затрачены на то, чтобы пройти 99% пути, не принесут ничего, а, следовательно, окажутся потраченными зря.
Что же является таким последним барьером, который нужно преодолеть, с точки зрения маркетинга? Чтобы это выяснить, давайте вновь продолжим аналогии с футболом.
Не секрет, что многие футбольные болельщики в нашей стране уже давно разочаровались в своих любимых российских командах и во время розыгрышей кубков болеют за футболистов других стран. У кого-то любимой командой является Манчестер Юнайтед, у кого-то Аякс. Почему? Потому что эти команды могут привлечь зрителя плодами своего труда, то есть своей игрой.
Ну, допустим, внимание российских болельщиков к нашим командам в клубных турнирах может обуславливать чувство патриотизма. Но всем еще памятны дни, когда проходил чемпионат мира по футболу в 1998 году. В этом чемпионате не участвовала сборная России. Но, тем не менее, почти ни один из вас не оставался равнодушным и безучастным к этому чемпионату. У каждого из вас все равно была любимая команда, за которую вы болели. Почему? Опять же, потому, что именно эта команда смогла вас ЗАИНТЕРЕСОВАТЬ. И теперь она приносит радость вам и многомиллионные доходы спонсорам.
А что же в бизнесе? То же самое. Вы можете иметь потрясающую идею (уникальную тактику игры), вы можете трудиться день и ночь, не смыкая глаз (тренироваться от рассвета до заката), отлично знать наизусть все маркетинговые понятия и принципы (изучить теорию игры), но в итоге покупатели и клиенты не придут к вам (у вас не будет болельщиков и фанатов). Почему? Потому что вы их не заинтересовали.
Вот почему в сегодняшней лекции мы хотели бы, чтобы вы научились заинтересовывать ваших будущих покупателей и прочих деловых партнеров.
Если вы были на каких-нибудь выставках-презентациях (например, в ВВЦ в Москве), то наверняка могли наблюдать следующую картину. В большом зале выставлены экспозиции предприятий - участников выставки. Каждой фирме предоставляется небольшой участок этого зала, где он может в любой форме представить какую угодно информацию о себе. Это могут быть образцы продукции или просто различные графики и диаграммы. В определенный период времени в этот зал приходят представители всех этих фирм, которые выставили экспозиции, а также различные гости. Они ходят от одной экспозиции к другой и решают, кому можно сделать предложение о сотрудничестве. И обычно происходит так, что около некоторых экспозиций в течение всех дней проведения выставки толпится народ, а другие остаются совершенно без внимания и напрасно занимают место в зале.
Вновь спрашиваем: почему такое происходит? Ответ все тот же: последние не могут заинтересовать посетителей.
Мы хотим в этой лекции предостеречь начинающих предпринимателей от одной маленькой, но очень серьезной ошибки, результаты которой будут преследовать вас на протяжении всей карьеры. Обычно происходит так. У вас появляется идея, которую вы считаете гениальной (возможно, так и есть на самом деле). Вы имеете достаточно средств для ее реализации. Вы берете лист и начинаете планировать: сколько следует выпускать придуманных изделий или оказывать услуг, какие расходы возникнут в связи с этим, сколько вы получите выручки, и какова будет ваша прибыль. После этого вы хватаете документы и бежите регистрировать новую фирму, чтобы побыстрее запустить производственный процесс. Но в итоге вы упускаете одну "мелочь". А подумали ли вы, каким образом вы заинтересуете своих будущих покупателей, почему они станут покупать именно у вас, и, наконец, как они вообще о вас узнают?
Очень многие об этом не думают, а потом удивляются, почему это к ним не идут клиенты? Почему это отсутствует спрос?
Как этого можно добиться? Приведем несколько примеров.
В городе Харькове у подавляющего числа горожан сформировалось мнение о том, что на рынке людей постоянно обвешивают. Правда это или неправда, мы не знаем, но очень многие харьковчане из-за такого мнения предпочитают делать покупки не на рынке, а в магазине. И вот, несколько лет тому назад на одном из рынков города молодой парень (скажем, Дима), который торговал продуктами питания, придумал такой трюк. Возле себя рядом с весами он вывесил короткое рекламное объявление: "Точный вес". Всем покупателям, которые спрашивали, что означает эта надпись, Дима объяснял, что он взвешивает продукты без обмана. Грамм в грамм. Покупатели проверили его честность несколько раз и убедились, что недовесов у него, действительно, не бывает. Через несколько месяцев у его прилавка уже собирались очереди. Тогда Дима слегка поднял свои цены, и покупка у него стоила чуть дороже, чем у других продавцов. Но очередь, тем не менее, продолжала возрастать, потому что люди не хотели испытывать унижение от обмана и готовы были платить дополнительные деньги за честность продавца. Через год Дмитрий вынужден был сменить место продажи, но люди приходили на его прежнее место и спрашивали, где теперь торгует Дима, чтобы опять делать покупки именно у него.
Почему такое произошло? А потому, что Дмитрий смог таким нехитрым образом заинтересовать покупателей. Увидев такой эффект, другие продавцы тоже стали вывешивать плакаты с надписью "Точный вес", но люди до сих пор упорно продолжают идти за покупками к Диме. Мораль: подтверждаются наши слова, что чужая идея никому не помогает, эффективная идея обязательно должна родиться в вашей голове.
Этот пример представляет собой тот случай, когда предприниматель после долгих раздумий нашел способ заинтересовать людей своей продукцией. Но бывают случаи, когда идея приходит случайно, а вам следует лишь заметить и оценить ее.
Так, рассмотрим еще одну ситуацию. В одном из поселков Курской области в 1993 году открылся частный магазинчик, владельцем и продавцом которого был очень пожилой пенсионер. Нельзя сказать, что через три года он стал миллионером, но к удивлению очень многих молодых конкурентов, его бизнес довольно успешно развивался, и очень большое количество жителей этого поселка делали покупки именно у него. Через три года пожилого пенсионера за прилавком сменил его молодой сын. И именно после этого дела стали резко ухудшаться.
Почему? Мы заинтересовались этой проблемой и выяснили следующее. Пожилой пенсионер был большим любителем поговорить с людьми об их проблемах. Поэтому он знал практически все обо всех своих покупателях. Каждого покупателя он встречал с улыбкой и по имени отчеству. В процессе взвешивания товара он начинал задавать свои вопросы, как, например: "Ну, как, твоя Ира сдала сессию?", "Ну, что, в этом году опять поедете отдыхать в "Соловьиные зори"?", "А в этом году, наверное, плотва клюет похуже, чем в прошлом?". И делалось это вовсе не для того, чтобы отвлечь покупателя и обвесить. Все взвешивалось всегда абсолютно точно.
Но люди при этом начинали рассказывать о своих проблемах, о горестях, неудачах и успехах, и тем самым облегчали свою душу или получали дополнительный эмоциональный подъем.
Таким образом, мы видим, что пожилой пенсионер, кроме крупы, колбасы и сыра продавал людям еще и свое внимание, и душевное тепло. Пожилым людям это особенно приятно. Поэтому в следующий раз они шли в этот магазин не только за покупками, но чтобы получить новую порцию человеческого общения.
С приходом молодого продавца расширился ассортимент продаваемого товара, увеличилась скорость обслуживания. Но люди ведь шли в этот магазин не за этим. А то, за чем они шли, исчезло с приходом молодого парня. Вот они и перестали заходить в этот магазин.
Таким образом, с приходом молодого продавца потерялся интерес, заинтересованность покупателей к этому магазину.
И последний пример на эту тему. В советские времена явление, о котором пойдет речь, встречалось практически повсеместно. Во всех кассах, киосках и других подобных местах окошки, через которые отпускались товары, располагались довольно низко. При этом продавца можно было увидеть только через это окошко, поскольку остальная часть киоска или кассы была закрыта непрозрачным щитом. Так как любой покупатель психологически стремится во время покупки увидеть своего собеседника, то он вынужден изгибаться, вставать возле окошка в неприличную позу, когда зад находится чуть ли не выше головы, и таким образом разговаривать с кассиром или продавцом. И любой покупатель, очутившийся в такой позе, испытывает чувство унижения.
Советские времена прошли, но и поныне во многих местах встречаются ларьки, которые хоть и имеют витринные стекла, но в силу того, что они полностью заставлены пачками сигарет и шоколадками, покупатель должен изгибаться в унизительных позах для разговора с продавцом.
Понаблюдайте немного на улицах, и вы заметите, что если рядом стоят два киоска, в одном из них окошко находится по росту человека, а в другом на уровне пояса, то большее количество покупателей делают покупки в первом ларьке.
Таким образом, мы только что рассмотрели три примера. Первый пример показывает, как молодой человек в Харькове смог заинтересовать людей и привлечь к себе покупателей, а, следовательно, обеспечить успех и развитие своему предприятию. Два последних примера показывают, как можно оттолкнуть от себя покупателей.
Мы описывали все эти примеры без использования маркетингового языка и маркетингового способа мышления. Мы очень часто употребляли такие слова, как "заинтересовать", "оттолкнуть", в то время, как надо было употреблять такие слова, как "нужда" и "потребность".
Задание № 2. Опишите на листе бумаги своими словами еще раз все три эпизода, о которых мы только что рассказали. Но только все свое описание обязательно постройте на словах "нужда" и "потребность". Объясните, какие нужды и какие потребности удовлетворялись во всех трех эпизодах, какие нужды и какие потребности не удовлетворялись во всех трех эпизодах, как это влияет на процесс обмена во всех трех эпизодах?
Все три примера говорят нам, что никогда в жизни сама собой никакая идея к вам не придет. Для этого ее нужно, как говорится, "долго думать". Нельзя сидеть, сложа руки, и полагать, что все решится без ваших стараний и размышлений, что люди как-нибудь сами узнают, какая хорошая у вас реализуется продукция, и прибегут ее покупать. Этого не будет до тех пор, пока вы не начнете думать, наблюдать, разбираться во всем и учиться каждую минуту.
Не секрет, что не так уж давно, в "советское время", интеллект не был в особой цене, потому что тогда заработать на жизнь интеллектуальным трудом можно было гораздо хуже, нежели физическим. Так уж было устроено государство.
Затем начались годы, так называемой, "перестройки". И образование стало еще менее ценным, чем оно было раньше. Старые понятия об успехе и способах его достижения разрушились, а новые еще не были наработаны. Но постепенно многим начало казаться, что эксплуатация человека человеком - это не так уж и страшно, как говорили. Многие предпочли, чтобы их эксплуатировали конкретные люди, а не государство. Другие ставили крест на своей карьере в государственных учреждениях и шли в бизнес, бросали учиться, поскольку невозможно было совмещать бизнес и образование.
Но прошло еще одно десятилетие. И оно вновь очень сильно сместило акценты. Оказывается, достигнуть по-настоящему серьезного успеха и благосостояния, не будучи высокообразованным профессионалом своего дела, можно только в очень редких случаях. Например, если человек облечен очень высокой властью и положением, или если ему кто-то доверил в управление внушительный стартовый капитал, с которым действительно можно начать, либо же если его исключительная власть позволяет использовать служебное положение в личных целях.
Такие явления единичны. Большинство же современных преуспевающих 
предпринимателей просто хорошо умеет думать, умеет наблюдать за окружающим и делать выводы. Причем, если вы хотите всегда быть богаты, то данный мыслительный процесс должен стать для вас абсолютно естественным, происходить в вашей голове каждую секунду, чем бы вы ни занимались в данный момент. Даже когда вы достигнете большого успеха, вы ни в коем случае не должны прекращать думать, наблюдать и делать выводы. Свыкнитесь с мыслью, что теперь вы будете заниматься этим процессом всю жизнь, раз уж вы выбрали этот путь и пожелали быть счастливым и богатым.
Я расскажу вам об одном известном мне человеке. Ему было около сорока лет, когда он вдруг понял, что делает что-то не то. К этому времени у него был дом в Подмосковье, летняя дача на побережье Черного моря. А совсем недавно он купил первую в своей жизни яхту, о которой мечтал с детства. Небольшую и не новую, но все же. Только что он женился во второй раз. Он был без ума от своей жены. Поэтому и свою яхту он назвал ее именем. Он занимал пост вице-президента одной не очень большой московской компании. И ему, конечно, вполне хватало на жизнь. И он был уверен: на старость тоже хватит.
Однажды утром, когда он ехал на своей машине в свой московский офис, неожиданно заглох двигатель. Он спокойно достал мобильный телефон, позвонил в автосервис и вызвал ремонтную бригаду. Ждать предстояло не меньше часа, пока аварийная из Москвы доберется за сто километров по загруженному утренним транспортом шоссе. Он так же спокойно вышел из машины, лег на траву на обочине дороги, закурил и начал думать.
Когда прибыла аварийная бригада, он уже знал, что делать дальше.
Разговор с президентом фирмы произошел на следующий день. По условиям контракта он мог уволиться только через два месяца после подачи заявления. Это время он провел с пользой.
Он позвонил своим двоим друзьям и уговорил их взять отпуск.
Через два месяца они вышли в море втроем на его яхте. Так, недельки на полторы, поразвлечься. Уже через пару дней развлечение перестало быть просто развлечением. Вернувшись, они стартовали новую фирму.
Именно там, на яхте, они досконально продумали, чем будет заниматься компания. Они разработали конструкцию нового изделия. Они до мелочей продумали, как они заинтересуют им окружающих. Наконец, из просто хороших друзей они превратились в партнеров.
Компания была основана в 1994-м. А весной 1999-го они продали компанию, в которой работало около пятисот человек, своим ближайшим конкурентам.
У него сейчас новая яхта, гораздо лучше прежней. А несколько дней назад он полушутя полусерьезно обмолвился, что этим летом снова собирается в "кругосветку".
А вот еще одна история. Этот человек окончил Московский институт приборостроения в начале восьмидесятых. Он был из тех студентов, о которых говорят "подавал надежды". Поэтому после получения диплома о работе заботиться не пришлось - крупный НИИ, занимающийся разработкой и выпуском промышленной и бытовой электроники, нашел его сам. Тем более что тогда существовало обязательное распределение выпускников.
Он проработал в этом НИИ десять лет без десяти дней, как он любит подчеркивать. Он хорошо продвигался по службе: из младшего инженера дорос до начальника направления. Ему очень нравилась его работа. Правда, со временем начались неприятности. Впрочем, неприятности мелкие и посторонним не заметные.
В течение последних пяти лет семь его изобретений были положены "в стол". "Все замечательно, - говорили ему. - Но мы этим заниматься не будем. Еще не время. Да и вообще, чего тебе не хватает? У тебя ведь и так все в полном порядке".
Он знал, чего ему не хватает. Признания, удовлетворения, наконец, известности. Неповоротливость гиганта, в котором он работал, его не просто раздражала. Он понимал, что годы уходят в никуда.
И он ушел. Бывшие его сотрудники крутили пальцем у виска.
Но он сумел создать костяк команды. Сумел найти идею. Сумел продумать все до мелочей со своими друзьями в своем гараже (у каждой хорошей фирмы сначала должен быть свой гараж).
А сегодня гаража нет. Зато на его месте располагается пятиэтажный офис. Фирму свою они пока продавать не собираются. Хотя - кто может знать...
Что представляют собой эти два человека, о которых было только что рассказано? Пример для подражания, которым можно только восхищаться. Возможно, всему виной его величество случай. Но давайте попытаемся разобраться, что объединяет этих двух совершенно не похожих друг на друга людей.
Уровень интеллекта, превышающий средний? Да, наверное. Честолюбие? Конечно. Удачливость и профессионализм? Безусловно. Но больше всего их роднит другое.
Развитая ориентировочная реакция. Вот что их объединяет. Знакомое выражение? Что оно обозначает, помните? Оно обозначает очень хорошую наблюдательность, непревзойденную способность принимать во внимание каждую мелочь, и из каждой подобной мелочи делать глубокие выводы. Люди с развитой ориентировочной реакцией постоянно, каждую секунду ощущают себя частью огромного организма, частью всего общества, частью социума. Такие люди никогда не забывают, что все, что бы они ни делали, они делают прежде всего для окружающих и в расчете на окружающих. Для таких людей собственные интересы и амбиции, безусловно, играют большую роль. Но они совершенно четко и ясно отдают себе отчет в том, что без 
помощи, поддержки окружающих, без использования окружающих людей в своем бизнесе они ничего не получат. Вот почему на первом месте у них стоит способность чувствовать интересы и потребности людей, знать их психологию, чтобы в последствии вызвать естественный интерес окружающих к новой разработанной продукции.
Итак, люди с развитой ориентировочной реакцией постоянно ощущают себя частью огромного общественного организма и существуют именно для этого организма.
Не случайно ведь на Западе очень развита такая своеобразная идеология, которая в книгах именуется как "корпоративный дух". Что это такое? В подавляющем большинстве крупных западных компаний принято иметь определенную "корпоративную легенду". Это такая сказка о том, какая компания замечательная, великая, особенная, специальная и так далее, и тому подобное. Для поддержания такой легенды создается целая служба, которая формирует общественное мнение. В маленьких фирмах этим обычно занимаются несколько человек.
Задача таких "сказочников" заключается в том, чтобы у сотрудников компании сформировался этакий особый подсознательный комплекс неполноценности. Он должен убедить сотрудников, что всем, что вы можете, что уже сделали, делаете или собираетесь делать, вы обязаны компании.
Без фирмы, без коллектива, сами по себе - вы ни на что не способны. Поэтому вы должны оставаться с компанией и очень сильно держаться за свое место. Другими словами, людей ежеминутно убеждают в том, что сами по себе он ничего не стоят.
Зачем? Чтобы больше ценили свою службу, чтобы больше времени уделяли своей работе, раз она дает им такую защищенность, чтобы не требовали слишком часто повышений и продвижений и чтобы просто знали свое место. Да, возможно это выглядит цинично. Но именно здесь используется способность людей к ориентировочной реакции. Человек вновь ощущает себя частью социума, элементом большого организма под названием коллектив. Такая ориентировочная реакция заставляет человека забывать о своих интересах, о своих потребностях и все силы отдавать общему делу коллектива, добиваться того, что представляется важным не себе лично, а обществу.
Возможно, кому-то данная концепция покажется негативной. Но нам она представляется вполне оправданной для людей с нормальной и низкой способностью к ориентировочной реакции. Такие люди, чувствуя себя защищенными коллективом и компанией, абстрагируются от личных интересов и помогают достигать тех целей, которые в данный момент наиболее важны обществу (читай - руководству компании).
Но несколько по-другому обстоит дело с людьми, у которых ориентировочная реакция развита достаточно сильно. У них такая реакция более адекватна. Она уже заключается не в том, как помочь коллективу, жертвуя своими интересами, но позволяет верно ценить и себя, и окружающих. Такие люди на первое место ставят задачу, прежде всего, получше разобраться в себе, в своих способностях и возможностях, а потом поискать другие возможности, при использовании которых они смогут добиться нужной цели.
То есть, люди с высокой ориентировочной реакцией тоже всегда и постоянно ощущают себя частью огромного общества. Но самое главное, что они используют свою связь с обществом для удовлетворения своих интересов и целей. Именно здесь и выходит на первый план проблема, о которой мы говорим в этой лекции. Каким бы гениальным ни был ваш бизнес, какую бы потрясающую продукцию вы ни выпускали, но если не будет общества, которое станет покупать эту продукцию, то и никакого успеха вы, разумеется, не добьетесь. А что же надо сделать? А требуется развить в себе очень хорошую ориентировочную реакцию, очень тонко чувствовать себя частью общества, чтобы четко понимать его потребности, интересы, настроение и с помощью соответствующих средств удовлетворять эти потребности.
Мы считаем, что именно владение развитой ориентировочной реакцией является одной из важнейших, если не самой важной, предпосылкой настоящего искусства маркетинга. Вот почему мы посвящаем этой теме несколько лекций.
Итак, вы хотите иметь Дело. Вы желаете, чтобы оно было новым и интересным. Вы не понимаете, почему вам приходится прозябать в какой-то конторе и работать на дядю, который заставляет вас поверить, что без него вы - никто.
Посмотрите внимательно на себя. Вы молоды и образованны. Вы честолюбивы. Вы не похожи на других. Вы умеете замечательно ладить с людьми. Это же превосходно!
Пусть у вас нет связей. Пусть у вас нет стартового капитала. Но у вас есть ваши способности, у вас есть ваша голова и, главное, вы обладаете развитой ориентировочной реакцией.
Что дает вам эта развитая ориентировочная реакция? Лучше, наверное, сказать, что бывает, когда ее нет. Если вы не обладаете развитой ориентировочной реакцией, то все ваши порывы уходят как вода в песок, вся ваша образованность так и остается вашей образованностью, все ваши мощные потенциальные возможности так и остаются только возможностями. А результата как не было, так нет. Вы придумываете новые идеи, но они не пользуются успехом, вы разрабатываете новую продукцию, но она не пользуется спросом. Почему? Потому что вы не развили в себе как следует ориентировочную реакцию, вы не чувствуете себя клеточкой единого общественного организма, а поэтому вы не смогли заинтересовать окружающих вашими идеями и вашей новой продукцией.
Если так продолжится и дальше, то постепенно у вас начинает возникать неуверенность в себе. Появляются и прогрессируют комплексы.
Комплекс неполноценности, возникающий из-за несоответствия самооценки и реального результата, - очень опасная вещь. В считанные годы он может закрепить в вашем подсознании стереотип закоренелого неудачника. И вот тогда - конец. Пиши пропало.
Неужели уже все потеряно? Нет, и еще раз нет. Беритесь за голову и начинайте прямо с сегодняшнего дня развивать в себе ориентировочную реакцию. В этом вам будут помогать задания, которые будут даваться по ходу каждой лекции. Если вы не станете добросовестно выполнять эти задания, то ни о какой развитой ориентировочной реакции даже не думайте. А из-за этого неудачи будут сопровождать вас одна за другой.
Когда происходит разговор об ориентировочной реакции с предпринимателями, то обычно они, заламывая руки, недоуменно вопрошают: "Ну куда, куда мы еще можем продать свой товар? Где мы еще найдем свободный рынок? Везде уже занят каждый миллиметр! Мы уже и в деревнях продавали, и в тундру возили... Где же нам найти новую рыночную нишу?"
Но основным моментом в концепции ориентировочной реакции является не ответ на вопрос "где продавать?" и "куда вести?", а "КАК организовать процесс удовлетворения потребностей людей на уже имеющихся завоеванных рынках?", "КАК удовлетворить потребности людей посредством своей продукции?", "КАК изменить самих себя, чтобы второй стороне было выгодно с вами совершать сделки?". И при подробном рассмотрении на самом деле оказывается, что далеко не все возможности исчерпаны, что важно лишь очень внимательно посмотреть, понаблюдать, сделать выводы, и решение придет само собой.
Один из ведущих американских теоретиков по проблемам управления Петер Друккер, сказал об этом так: "Цель маркетинга - сделать усилия по сбыту ненужными. Его цель - так хорошо познать и понять клиента, что ТОВАР или УСЛУГА БУДУТ точно подходить последнему и ПРОДАВАТЬ СЕБЯ САМИ".
Мне в этой связи вспоминается один случай, который не имеет никакого отношения к экономике и маркетингу. Это произошло, когда я учился в школе, а мой старший брат тогда окончил медицинский институт и работал в больнице. Я же, совершенно случайно оказавшись на одном из его ночных дежурств в ординаторской этой больницы, стал свидетелем его беседы с двумя его коллегами однокурсниками. Разговор происходил как раз накануне их подачи заявлений в аспирантуру. Так получилось, что все трое прошли формальный "начальственный" отбор, поэтому у них не было никаких проблем при зачислении. Вопрос стоял в другом - чему посвятить свои квалификационные работы.
Один из них был человек нервный и увлекающийся. Он сильно горячился и, что называется, "лез в бутылку". "Я не понимаю, что нового можно открыть в этой хирургии, где обсижен каждый квадратный сантиметр" - почти кричал он.
Его второй коллега только улыбался и, не спеша, прихлебывал горячий сладкий чай.
После этого разговора прошло немало лет. Первого давно никто не видел, кто он и где он, никто не имеет представления. Зато имя второго теперь у многих в этом городе на слуху. Недавно защитил докторскую. Из операционной не вылезает. Думается, скоро станет профессором.
Вот, опять ориентировочная реакция.
Человек не стал суетиться, разводить руками и спрашивать: "Где?", "Куда?". Он просто занимался своим делом. Он оперировал пациентов и наблюдал за ними. Он общался с больными и узнавал, что им больше всего нужно. И очень хорошо понимал, что только практика и реальность порождают необходимость в его научных исследованиях. Если просто очень долго посидеть и поразмышлять, то можно наверняка придумать тему кандидатской диссертации. Но кому она будет нужна? Совсем другое дело, если толчком для такого исследования послужила сама жизнь, медицинская практика.
В этой лекции мы хотим научить вас развивать свою ориентировочную реакцию. Но при этом мы не даем ни одной формулы, ни одного шаблона, выучив которые, вы могли бы безошибочно определять, что нужно людям, и чем вы сможете их заинтересовать. Да такое и невозможно. Только вы сами, путем ежесекундных наблюдений, сможете развить в себе ориентировочную реакцию.
Вспомните начало 90-х годов, когда произошедшие перемены создали такую обстановку, что очень многие люди потянулись за знаниями, которые создали бы им условия для нормальной жизни. Ответом на это послужило появление такого количества всяческих курсов и школ, которое могло конкурировать, пожалуй, только с банками и биржами. Разумеется, в стране никогда не было столько специалистов в области рыночной экономики, чтобы обеспечить нормальный учебный процесс во всех этих заведениях.
Поэтому через довольно короткое время произошел спад интереса к обучению. С одной стороны, виной была бессистемная и некачественная информация, с другой - было заметно откровенное разочарование тем, что курсы оказались не в состоянии за пару недель превратить страждущего служащего в бизнесмена-миллионера.
И что же стали делать те, которые действительно хотели знаний? Прежде всего, они попытались заняться самообразованием. Одновременно продолжили искать, где серьезно преподают то, что их интересовало, и, не теряя времени, стали пробовать себя на стезе предпринимательства.
То есть, они стали заниматься тем, что мы сегодня называем развитием ориентировочной реакции.
Ни одна школа, ни одна профессия не страхует от недостижения желаемой цели. Вы можете прочитать сколь угодно много серьезных книг, выучить наизусть Карнеги, пройти обучение у самых именитых профессоров. Но если вы не приобретете развитую ориентировочную реакцию, не научитесь тонко улавливать то, что больше всего нужно людям в данный момент, то ничего у вас не получится.
В США можно часто встретить людей, имеющих огромное множество разнообразных дипломов и свидетельств об окончании тех или иных курсов и факультетов. Объяснение, с точки зрения нашей сегодняшней лекции, выглядит весьма прозаичным: в США гораздо больше людей с развитой ориентировочной реакцией.
Время от времени появляется то нехватка радио- и телемехаников - и народ толпами идет на соответствующие курсы; то страна вроде бы испытывает дефицит бухгалтеров, чертежников и парикмахеров - и люди приобретают специальность в этих сферах.
Сегодня велик спрос на программистов и экономистов, завтра будет что-то иное, а публика будет вечно идти за новыми знаниями в поисках места под солнцем. Но то, что у вас должно быть первоначально - это развитая ориентировочная реакция, чтобы вы могли правильно понять, что в данный момент в цене, что больше всего нужно правильно выбрать дорогу.
И пусть один мой знакомый, имея университетский диплом, ныне водит трансконтинентальный грузовик, чтобы за счет определенных неудобств обеспечить семье желаемый уровень жизни. Единственное его сожаление - что он меньше видит семью, а смена воротничка с белого на синий его мало печалит. Главное, что он нашел нужную обществу область применения своих сил, а это приносит ему весьма неплохой доход.
До сих пор бывает довольно забавно слышать: "Я приехал на эти курсы на два месяца для того, чтобы уехать предпринимателем". Говорит это, как правило, человек, за всю жизнь не сделавший ни одного самостоятельного шага. И теперь он думает, что ему дадут какую-нибудь чудо-инструкцию на тему: "Как стать предпринимателем", и с ее помощью он по пунктам превратиться в крупного бизнесмена.
Мы призываем вас сразу идти правильным путем. Если вы захотели овладеть искусством маркетинга, стать профессионалом, то начните с развития своей ориентировочной реакции. Тем более, что для этого нужно совсем немного. Требуется лишь привыкнуть каждую минуту смотреть вокруг, не пропускать мимо себя ни одной мелочи, придавать значение каждой детали, и из каждой такой мелочи и детали делать выводы.
Вы даже, вероятно, не можете себе пока представить, как много маркетинговых идей находится вокруг нас в повседневной жизни, и каждый день они остаются нами незамеченными. Даже самые личные взаимоотношения могут очень сильно помочь нам добиться успеха в маркетинге.
Я приведу лишь один пример. Однажды мне пришлось подвозить на своей машине одну молодую пару, которая возвращалась с вечеринки. По дороге девушка начала, что называется, выяснять отношения и вредничать: выражала какое-то необоснованное недовольство, обижалась без повода. Тогда ее парень применил потрясающий метод, который запомнился мне надолго. Он грустно вздохнул и сказал своей девушке примерно следующее: "Знаешь, я давно хотел тебе сказать, что было время, когда я думал, что люблю тебя... Я хочу сказать, что теперь, глядя в прошлое, я понимаю, что это было не так. Раньше я мог представить как нам хорошо вместе, в самых разных ситуациях, мог представить, как мы становимся все ближе и ближе, уважая и поддерживая друг друга на протяжении многих многих лет... Увы, я понимаю, было глупо думать, что все может быть именно так... Наверное, мы не подходим друг другу ".
Стоит ли говорить, что все закончилось тем, что девушка бросилась ему на шею и стала объяснять, что не так уж все потеряно, и не нужно говорить такие слова. Все ее недовольства мимолетно рассеялись.
Этот разговор постоянно оставался у меня в памяти, и вот однажды я увидел по телевидению передачу про Америку. Там было показано, как в автосалоне продавали автомобиль. Когда клиенту показали машину, все рассказали, договорились о цене, клиент все не мог решиться подписать контракт. И вот что делает продавец. Он берет уже написанный контракт о покупке и говорит: "Вы знаете, я боюсь, что я ошибался... Наверное, это машина не подходит для Вас. Давайте забудем, о чем мы говорили". И начинает отрывать уголок от контракта.
Естественно, это вызывает у покупателя обратный эффект, и он начинает убеждать, что на самом деле эта машина ему подходит, и он готов ее купить. Таким образом, взяв роль "сопротивления", продавец ставит покупателя на свое место, и теперь уже покупатель убеждает продавца, что машина ему подходит. Чем же этот случай отличается от произошедшего в моей машине?
Мы призываем вас с сегодняшнего дня наблюдать за окружающим. Но чтобы развить в себе ориентировочную реакцию, работу следует начинать не с наблюдения за крупными компаниями и предприятиями-гигантами, и даже не с наблюдения за мелкими фирмами. Работу следует начать с наблюдения за самим собой и другими людьми, ничем от вас не отличающимися.
В качестве примера можно привести историю Т.Монахэна, президента американской компании и основателя "Домино пицца". Известный американский обозреватель в сфере бизнеса Д.Ньюкомб так отозвался о нем: "Монахэн рос сиротой, работал как поденщик на ряде мичиганских ферм, пока ему не стукнуло 17, затем пошел служить в военно-морские силы, чтобы начать самостоятельную жизнь. Уволенный после нескольких лет службы и совершенно опустошенный, он был предназначен на великие дела. Вооружившись планом и скрытыми управленческими способностями, которые ранее не использовались, Т.Монахэн и его брат заняли 500 долларов и открыли маленькую пиццерию возле кампуса одного из колледжей на Среднем Западе. Даже при отсутствии телефона, бизнес по доставке пиццы принес им 99 долларов прибыли в первую же неделю. Звездный час Монахэна пришел тогда, когда он посмотрел на конкурентоспособность своего предприятия и разработал стратегию, которая помогла превратить его предприятие из одной "забегаловки" в крупнейшую корпорацию, ранжированную как самую быстрорастущую сеть франчайзов в Америке в списке 100 наиболее преуспевающих фирм журнала "Венчур" в ноябре 1987 г. Стратегия эта включала открытие торговых точек по продаже пиццы, как можно ближе расположенных к местам с наибольшим спросом - студенческим городкам и военным базам, и функционирующих от 16:30 до половины первого ночи, чтобы таким образом уменьшить издержки на заработную плату и обеспечить лучший контроль за их деятельностью.
Этот план оправдал себя. В настоящее время пиццерии Монахэна есть при 300 магазинах в 28 штатах Америки. Годовой объем продаж превысил 1 млрд. долларов. Но сам Монахэн внес изменения во все аспекты своей деятельности. Он теперь следит за тем, чтобы каждая пицца, доставленная на дом, была свежей и не более чем 30 минут назад была загружена в специальную печь для подогрева, которой снабжена каждая машина компании, осуществляющая доставку. По его инициативе была создана специальная твердая коробка, сохраняющая пиццу горячей во время доставки.
А теперь давайте подумаем над этой историей. Скажите, Монахэн самым первым придумал такую вещь, как пицца и самый первый начал ею торговать? Конечно, нет. Когда Монахэн вернулся из армии, пицца продавалась в Америке гораздо в больших объемах, чем она продается сейчас в России. Скажите, Монахэн первым придумал разместить пиццерию поближе к студентам и к военным базам? Да нет, конечно. Это не более, чем пример для книжки по маркетингу. А может быть весь успех крылся в коробке, где пицца не остывает долгое время? Да нет, конечно. Это опять пример для книжки по маркетингу. Скажите, а почему бы вам сейчас не начать создавать сеть своих пиццерий или пельменных с тем расчетом, чтобы через двадцать лет годовой оборот вашей сети превысил один миллиард долларов США? Разместите свою сеть поближе к студентам, закажите не остывающие коробки. Какими качествами обладал Монахэн, чтобы достичь такого потрясающего результата? Как и в чем вам следует изменить самого себя, чтобы повторить результат этого миллиардера?
Ответ не так сложен, как может показаться на первый взгляд. Монахэн, прежде чем добился колоссального успеха, на самом деле успешно решил не три проблемы, о которых идет речь в нашей истории, а миллион. Его, как и всех бизнесменов, контролировал санэпидемнадзор, налоговые службы и многие другие чиновники. У него была целая куча других проблем. И для того, чтобы каждый день суметь правильно сориентироваться в сложившейся обстановке и принять правильное решение, Монахэн должен был обладать очень развитой ориентировочной реакцией.
Мы уже говорили о том, что бизнес напоминает шахматную партию. Когда мы смотрим на замечательную партию выдающегося шахматиста, то восхищаемся той красивой комбинацией, при которой он поставил своему противнику мат в три хода. При этом мы забываем, что не эти три хода на самом деле решили исход партии. Если бы перед ними не было предыдущих сорока ходов, тихих, скромных и, на первый взгляд, ничем не примечательных, то не возникли бы и эти три потрясающе красивых хода.
Точно так же действовал и Монахэн. Он совершил тысячи незаметных, скромных, тихих ходов, о которых в книжке по маркетингу вроде бы и нечего написать. Но на самом деле именно эти тихие и непримечательные ходы позволили, в конце концов, достигнуть столь яркого успеха.
Вот такие же тихие, скромные и на первый взгляд незаметные ходы, должны в своей жизни совершить и вы, если хотите достичь процветания в бизнесе. И совершать их нужно не через пять лет, а прямо сейчас, когда вы изучаете наши лекции и выполняете задания.
Задание № 3. Для начала мы начнем составлять свою собственную классификацию человеческих нужд и потребностей. Первую группу нужд и потребностей мы назовем "неудовлетворенные нужды и потребности". Что это значит? Все рестораны, столовые и прочие подобные заведения в свое время нуждались в красивой, но небьющейся посуде. Пока такая посуда не появилась, эти нужды можно было назвать неудовлетворенными. Неудовлетворенные нужды удовлетворяются путем изготовления нового товара, которого раньше не было на рынке. Если бы сейчас кто-то изобрел бы безвредные сигареты с ароматным дымом, то он бы тем самым удовлетворил существующую на сегодняшний день неудовлетворенную нужду курильщиков в безвредном курении и избавил бы некурящих людей от вдыхания едкого, противного дыма от сигарет в местах общественного пользования.
Вторую группу нужд мы могли бы назвать "Нужда в максимальном удовлетворении потребностей". Речь идет вот о чем: человек хочет удовлетворить много своих нужд. На все эти нужды не хватает денег. Поэтому потребитель испытывает потребность в снижении цен на товары и услуги. Если сегодня он заплатит меньше денег, то завтра на оставшиеся он купит что-нибудь еще. Эта нужда может иметь и другую потребность получение многофункциональных товаров или услуг. Возьмем для примера компьютер. Его цена равна цене телевизора или музыкального центра. Однако компьютер не только может выполнять функцию телевизора, радиоприемника, музыкального центра. Он еще выполняет функции печатной машинки, счетного устройства, корректора, проверяющего ошибки в написанном тексте, переводчика и т.д. и т.п.
А теперь вы попробуйте продолжить эту классификацию нужд и потребностей, дополнив ее своими собственными разделами. Ошибиться при выполнении этой работы вы не можете, потому что правильной классификации не существует. Вот и изобретайте свою собственную классификацию.
Все три задания и будут вашей контрольной работой, которую вы должны выполнить после изучения настоящей лекции.
Так как Вы еще не являетесь студентом АКСИ, то данную контрольную работу отсылать на проверку никуда не надо.
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