ЛЕКЦИЯ №18
Десять советов для тех, кто собирается заниматься бизнесом дома 

В этой лекции… 

· Подготовка к преодолению препятствий и профилактика распространённых ошибок 

· Поиск баланса между бизнесом и личной жизнью 

· Эффективное использование технологий 

Можете даже не сомневаться: сегодня домашний бизнес в моде. Результаты последних исследований журнала Inc показывают, что в США действуют около 14 млн. домашних предприятий и ежегодно их становится на полмиллиона больше. И здесь речь идёт совсем не о хобби. Владельцы 48% наиболее быстро развивающихся частных предприятий, по версии журнала, заявляют, что начинали свой бизнес именно дома. 
Ваши покорные слуги владеют двумя из упомянутых 14 млн. предприятий, поэтому мы можем с уверенностью сказать, что домашний бизнес имеет целый ряд преимуществ. Вот лишь четыре самых заметных из них: 
· низкие требования к стартовому капиталу; 
· небольшие накладные расходы; 

· налоговые льготы; 

· постоянное пребывание «рядом с семьёй». 

Ну и, конечно, собственный домашний бизнес гораздо предпочтительнее работы на хозяина (по крайней мере, для нас). Ни вам разбитых о стену будильников, ни обедов всухомятку, ни тесных общих кабинетов, в которых кто-то постоянно забывает принять утром душ. Более того, он (опять же, по нашему мнению) куда лучше собственного офисного бизнеса в сфере торговли, производства или услуг. Работая на дому, вам не придётся следить за сохранностью товара на складе, мотивировать абсолютно разных сотрудников и постоянно следить за требованиями закона. 
Правда, домашний бизнес подходит не всем. Для достижения успеха нужно нечто большее, чем просто рабочий стол, телефон и компьютер. Вы также ничего не сможете сделать без самодисциплины и преданности делу. В этой главе мы даём советы, которые основаны на нашем собственном опыте управления домашним предприятием и опыте наших коллег. С их помощью вы наверняка сможете успешно вести дела, не покидая родных стен. 
Поймите, что домашний бизнес – это не только бесплатные обеды

Некоторые владельцы малых предприятий считают, что заниматься бизнесом дома несравнимо дешевле, чем в офисе. По их мнению, это не стоит практически ничего. Правда же в том, что и для домашнего бизнеса нужно рабочее место или отдельное помещение, содержание которого требует вполне реальных затрат. 
Конечно, работая дома, вы не платите налогов со стоимости обслуживания вашего офиса. (Подробнее о налогах рассказывается в главе 16). Но и работая где-то в другом месте, можно получить налоговые льготы и сэкономить примерно такую же сумму. 

Если у вас есть выбор: заниматься бизнесом дома или арендовать (покупать) для этого помещение, - выбирайте то, что больше подойдёт вашему конкретному делу. При этом учитывайте не только нужды бизнеса, но и потребности клиентов. 
· Если вам не нужен модный офис, который создавал бы у клиентов впечатление успешности вашего предприятия, вы вполне можете работать дома. Если вы занимаетесь творческой деятельностью (написанием рекламных текстов или графическим дизайном), домашние условия будут для вас идеальными. 

· Если вы собираетесь заняться розничной торговлей, которая предполагает постоянный поток клиентов, лучшим вариантом для вас наверняка станет офис. (Это также будет и юридически правильнее.) То же можно сказать о хранении товаров, оптовой торговле и производстве. 
· Что касается врачей, юристов, бухгалтеров и консультантов, их окончательный выбор будет во многом зависеть от сферы деятельности и категории привлекаемых клиентов. 

Обязательно узнайте, какими положениями регулируется домашний бизнес в вашем городе (районе, области). Вы можете обнаружить, что, вам просто нельзя заниматься определёнными видами деятельности дома. 
Подумайте, сможете ли вы вообще работать в домашней обстановке. Не будете ли вы бегать по десять раз на день в кухню, чтобы перекусить, или постоянно отрываться, чтобы посмотреть последние новости? Не станете ли вы больше времени уделять домашнему хозяйству, чем бизнесу? 
Самое трудное время – первые дни и недели существования бизнеса. В это время вы ещё недостаточно загружены работой и ещё не совсем ясно понимаете, что вам нужно делать. Именно тогда вы можете привыкнуть тратить свою энергию абсолютно без пользы. 
Прежде всего, подумайте, как отразится ваша затея на семейной жизни. Конечно, если вы холосты или разведены, эта тема вряд ли будет иметь для вас хоть какое-нибудь значение. Если же у вас есть дети, домашний бизнес предоставит вам возможность проводить с ними больше времени. Те минуты и часы, которые вам пришлось бы тратить на дорогу до офиса, вы сможете целиком и полностью посвятить семье! Постарайтесь составить такой график работы, который бы не только не мешал, но и способствовал укреплению семейных отношений. 

Поговорите с родными и узнайте, как они относятся к тому, что вы будете заниматься бизнесом дома. В деталях объясните им, что, где, когда и как вы собираетесь делать. Расскажите, будут ли приходить к вам клиенты, в какое время дня вы будете с ними встречаться и не будут ли интересы бизнеса попирать нужды ваших близких. 

Относитесь к домашнему бизнесу как к бизнесу

Принимая решение об открытии магазинчика в чулане своего дома, помните, что то, чем вы будете заниматься, - не хобби, а самый настоящий бизнес. Это очень важно. Бизнес в основном нацелен на получение прибыли, а хобби – на получение удовольствия. (Ключевыми словами здесь нужно считать в основном, поскольку удовольствие можно получать и от бизнеса, а хобби тоже может приносить деньги.) 
Если вы собираетесь заняться бизнесом ради удовольствия, тогда можете спокойно ставить на первое место повседневные домашние дела. Между деловыми звонками мойте посуду, позволяйте детям рисовать каракули на финансовых отчётах и не спеша, за чашечкой кофе, болтайте с соседом в кабинете. Будьте спокойны, как удав. Не напрягайтесь и получайте удовольствие от того, что делаете. 
Если же вы решите заняться бизнесом ради бизнеса тогда дверь в ваш кабинет должна стать невидимой границей. За ней вам придётся забывать о личной жизни и с головой окунаться в мир дебитов, кредитов и сделок. Составьте список правил для всех, кто будет находиться по другую сторону этой границы, и строго следите за их выполнением. 

Мы не хотим сказать, что вы совершенно не сможете позволять себе оторваться, чтобы открыть входную дверь или попить чаю с родными. Нет, мы говорим о том, что в те часы, когда вы будете работать, вы не должны думать ни о чём другом, кроме работы, как делали бы в офисе в деловом центре города. 
Ни в коем случае не нарушайте закон

Некоторые владельцы домашних предприятий считают, что если их кабинет находится дома, а не в большом офисном здании, то им можно в чём-то обойти закон. Ведь закон нарушают и те, кто ведёт дела за матовым стёклами всевозможных «Плаз», считают они. 
Не думайте, что на вас не обратят внимания только потому, что вы будете работать дома. Если вы будете укрываться от уплаты налогов или игнорировать получение необходимых лицензий и разрешений, вас обязательно накажут. 

Проявите должную старательность в подготовке юридического аспекта бизнеса. Проконсультируйтесь с юристом относительно юридического статуса предприятия. Сделайте всё правильно с самого начала. 
О многочисленных законах, постановлениях и распоряжениях, регулирующих малых бизнес, вы можете прочесть в главе 15, а о налогах – в главе 16. Начиная домашний бизнес, нужно учесть не только юридический, но и страховой аспект этой затеи. Вы открываете консалтинговую фирму? Тогда вам может понадобиться полис страхования ответственности. Вас будут часто посещать клиенты и поставщики? Возможно, вам стоит расширить свой полис страхования жилища, чтобы он покрывал также и личную ответственность. Ваш бизнес уже крепко стоит на ногах? Подумайте о страховании от временной остановки производства. Подробнее о страховках рассказывается в главе 8.) 
Наденьте маску профессионала

Кто-то однажды сказал: «Вам не удастся дважды произвести первое впечатление». Это высказывание касается владельцев домашнего бизнеса, как никого другого. Оно означает, что первое впечатление о вас должно быть только благоприятным. 
Чтобы произвести хорошее впечатление, вы должны просто излучать профессионализм. Сегодняшние покупатели, по крайней мере, те, что готовы выложить крупную сумму за качественный товар или услуги, хотят видеть в своих поставщиках профессионалов. 

Чтобы вас сразу же воспринимали как профессионала, советуем прежде всего подумать о таких вещах. 

· Кабинет. Отделите свой кабинет от остальной части дома. Если это невозможно, постарайтесь оградить его от всех посторонних звуков (и запахов). Сведите к минимуму фоновый шум (голоса из телевизора, детские крики, стук плотника, вибрация стиральной машины и т. д.). 
· Телефон. В домашнем бизнесе телефон играет роль парадного входа, и именно от него часто зависит первое впечатление клиента. Представьте, что покупателю приходится по шесть раз набирать ваш номер, чтобы дозвониться, а потом выслушивать невнятное бормотание автоответчика. Если к тому же у вас уходит целая вечность, чтобы ему перезвонить, считайте, что возможность создать хорошее впечатление безвозвратно упущена. 
Сегодня многие телефонные станции предлагают услугу голосовой почты, которая позволяет принимать звонки даже тогда, когда у вас занят телефон. Другие варианты: две линии (одна для входящих, другая для исходящих звонков), модем и факс. Правда, чем больше телефонных линий, тем больше и плата. 

· Автоответчик и/или голосовая почта. Если вы не можете позволить себе содержать штатного секретаря, это ваш лучший выбор. (Из личного опыта можем сказать, что многие люди больше доверяют голосовой почте – машина ничего не забудет и не исказит смысл сообщения.) 
· Бесплатный номер для входящих звонков. Это сравнительно недорогая, зато весьма почитаемая клиентами услуга. Наличие бесплатного номера красноречиво доказывает вашу нацеленность на продажи и ответственность перед клиентами. 

· Спустя некоторое время на сэкономленные на почте и других услугах деньги вы сможете приобрести факсовый аппарат. Преимущество его в том, что сообщение полностью доходит до адресата и абсолютно не искажается секретарём. Кроме того, он исключает трату времени на пустые разговоры. (Отнеситесь профессионально к составлению титульного листа. Он послужит не только рекламой вашего бизнеса, но и отправной точкой для общения с клиентом.) 
· Электронная почта. Электронная почта на сегодня – это самое быстрое и самое дешёвое средство общения. Подключитесь к Интернету по карточке или по контракту (некоторые провайдеры предоставляют бесплатный почтовый сервис) и шлите свои сообщения кому и куда угодно. (Письмо в Рим обойдётся вам в ту же сумму, что и в офис за пять кварталов от вашего дома.) 

· Обычные письма. Несмотря на все технологические новшества, рано или поздно вам всё равно придётся писать письма. И по тому, насколько профессионально они будут написаны, клиенты будут судить о вашем предприятии. Вы должны научиться пользоваться электронными редакторами, которые автоматически проверяют и находят орфографические и грамматические ошибки в тексте. Если вы по разным причинам не можете ими пользоваться, вашими письмами должен заниматься опытный и грамотный секретарь. 
· Визитные карточки. Не экономьте на визитных карточках, ведь они могут стать одним из основных маркетинговых инструментов вашего бизнеса. (Не верите? В следующий раз, когда кто-то даст вам свою визитку, отметьте про себя, как её наличие меняет отношение к бизнесу этого человека.) 
· Web-сайт. Если вам удастся создать хороший сайт, он может стать вашей рекламной брошюрой, визитной карточкой, почтовым ящиком и даже телефоном. (Отнеситесь к разработке сайта со всей серьёзностью. Сделайте его хорошо или не делайте вовсе. Запомните: дрянной сайт хуже, чем вообще никакого.) 

К чему весь этот шум о внешнем антураже бизнеса? Ведь вы должны продавать товар, а не создавать имидж, не так ли? Нет, не так. Вы должны и продавать товар, и создавать имидж. Положительный образ продавца существенно способствует продажам. Нравится вам это или нет, но люди (потенциальные покупатели) судят о предприятии по его внешнему виду. Если вы не будете создавать должного впечатления, потенциальные клиенты могут даже не подумать о том, чтобы иметь с вами дело. 
Правильно выбирайте технику

Сегодня нам трудно представить домашний бизнес без компьютера и/иди другой подобной техники. Какие бы товары или услуги вы ни предлагали, чтобы добиться успеха в делах, вам необходимо будет делать следующее. 
· Составлять бизнес-планы (глава 4) и писать деловые письма. Хороший текстовый редактор будет для вас здесь на вес золота. 
· Налаживать контакты с другими предпринимателями. По скорости и дешевизне передачи информации ничто не сравнится с факсом и электронной почтой. Конечно, если понадобится личный контакт, эти средства связи будут неуместны. 

· Рассылать сообщения вашим клиентам. Самым дешёвым, быстрым и эффективным маркетинговым средством в мире по праву считается электронная почта. Пожалуй, это средство ещё и самое быстроразвивающееся. 

· Работать с базой данных клиентов. Вы можете хранить любую информацию о своих клиентах, начиная с имени жены (мужа) покупателя и заканчивая датой его (её) рождения. Несомненно, компьютеризированная база данных обладает рядом преимуществ перед своими ручными аналогами. 
· Составлять список задач и вести журнал записи деловых встреч. Записи в блокноте или в компьютере: что лучше? Выбор за вами. 

Вот лишь краткий обзор оборудования, на которое вы должны обратить внимание, основывая домашнее предприятие. 
· Аппаратное обеспечение. Это не что иное, как компьютер. При выборе вы должны точно знать, какой компьютер хотите получить: 
· PC или MAC; 
· переносной или стационарный; 

· новый или б/у; 

· высоко-, средне- или низкоскоростной. 

· Ваш выбор будет зависеть от отрасли, бюджета предприятия и ваших личных предпочтений. 

· Программное обеспечение. Через компьютерные программы вы сообщаете компьютеру, что и как он должен делать. Выбор программного обеспечения будет зависеть от того, чем именно вы собираетесь заниматься. Будете писать письма и отчёты? Тогда вам нужен текстовый редактор. Вести бухгалтерию и работать с числами? Тогда вам понадобится редактор таблиц. Для диаграмм и графиков нужна дизайнерская программа, для отправки электронной почти – менеджер сообщений, а для учёта клиентов – электронная база данных. 
Если позволяет бюджет, купите полный набор офисных приложений. (Самым популярным продуктом сегодня по праву является Microsoft Office.) В него должны входить все вышеперечисленные программы. Кроме того, поскольку в набор входят приложения одного производителя, все они отлично взаимодействуют друг с другом. 
· Принтер. Из-за более высокого качества печати лазерные и струйные принтеры пользуются большим спросом, чем матричные. (Если вы собираетесь самостоятельно готовить маркетинговые и рекламные материалы, вам понадобится цветной принтер. Если вы собираетесь распечатывать информацию из сети Интернет, цветная печать вам тоже очень пригодится.) Цветной лазерный принтер стоит вдвое дороже своего чёрно-белого аналога и в десять раз дороже струйного. Вообще, лазерные принтеры нужны тем, кому придётся распечатывать очень много бумаг. 
· Модем. Это устройство, которое соединяет компьютер с телефонной линией, позволяя пользоваться услугами электронной почты и Интернета. Модемы бывают внутренними (встроенными в системный блок) и внешними. Их стоимость обычно зависит от технических характеристик, в частности, от скорости передачи данных. Чем быстрее модем, тем он дороже. В последнее время для доступа в Интернет всё чаще используются сети кабельного телевидения и выделенные линии. 

· Факс. По своей важности для домашнего бизнеса факс уступает только телефону, компьютеру и принтеру. Он позволяет отправлять по телефонным линиям самые разные документы и изображения. 

Чтобы получать и отправлять факсимильные сообщения, вам не обязательно покупать собственный факс. Услуги такой связи вам могут предложить во многих копировальных центрах. 
Отправка документов по факсу зачастую обходится дешевле, чем аналогичные услуги почты. 

· Автоответчик. Автоответчик записывает (в память или на плёнку) все входящие телефонные сообщения. Обе разновидности автоответчиков эффективны, но цифровыми пользоваться удобнее, поскольку вам не придётся перематывать плёнку, чтобы прослушать записи. Некоторые пользователи предпочитают автоответчику голосовую почту, потому что она позволяет одновременно принимать несколько звонков. 
Можно купить факс и автоответчик в качестве дополнительных функций компьютера и принтера. Однако, исходя из собственного опыта, мы можем сказать, что лучше покупать автономное оборудование, поскольку работает оно эффективнее. 
Разработайте маркетинговую стратегию

Если вы похожи на большинство людей, занимающихся бизнесом дома, тогда вашей приоритетной задачей определённо станет продажа товаров или услуг. Эту же задачу можно считать и самой трудной, что не удивительно, если учесть, что её относят к разряду первостепенных и в офисных предприятиях. 
Одним из главных различий между домашним и офисным маркетингом является то, что в первом за все решения и последующие действия отвечает владелец бизнеса, т. е. вы. Никто не выскажет своего отношения к вашей последней идее, никто не выступит в роли адвоката и не скажет вам, что вы делаете что-то не так. Вы и есть маркетинговый отдел со всеми его составляющими. 

Самым распространённым средством маркетинга в домашнем бизнесе являются устные рекомендации клиентов. Именно поэтому на достижение успеха здесь уходит так много времени – создать солидную сеть довольных клиентов за один день невозможно. 

Наилучшими доморощенными маркетологами можно назвать тех, кто не только может создать сеть клиентов, но и умеет эффективно её использовать. Вы должны подталкивать покупателей к тому, чтобы они делились своими положительными впечатлениями с другими людьми (вашими потенциальными клиентами). И в этом вы должны проявлять максимум напора. Смиренные унаследуют землю, но никак не преуспеют в домашнем малом бизнесе. 
Если вы хотите «разрекламировать» свой малый бизнес, воспользуйтесь такими приёмами: 

· Позвоните своим довольным клиентам и попросите их привлечь одного потенциального покупателя. 
· Попросите у них имена этих потенциальных клиентов и право сослаться на них в разговоре или переписке. 

· Используйте имена довольных клиентов и их похвалы в рекламных листках, брошюрах и объявлениях. 
· Не забудьте и о нынешних ваших клиентах. Спросите у них разрешение на рассылку им рекламных электронных сообщений. 

Вторым маркетинговым средством после устных рекомендаций является работа с сетевыми сообществами. (Подробнее о них мы говорили в главе 9.) 
Чтобы узнать, какие маркетинговые приёмы принесут вам максимальную пользу, свяжитесь с вашей профессиональной ассоциацией или подпишитесь на отраслевое издание. Так вы получите не только информацию к размышлению, но и конкретные советы относительно реализации ваших товаров или услуг. 

Как бы хороши ни были ваши предложения, судьба домашнего бизнеса будет зависеть целиком и полностью от другого. Здесь очень важным будет ваше умение продвигать и продавать свою продукцию, получать за неё деньги и правильно распоряжаться прибылью. Другими словами, ключом к успеху вашего предприятия будет ваша способность управлять своим предприятием. (Подробнее об управлении рассказывается в главе 8.) 

Научитесь эффективно управлять своим временем

Управление временем – это особая тема для разговора. Типичному владельцу домашнего предприятия управлять своим временем весьма и весьма трудно. Ведь ему постоянно приходится выполнять много рутинных дел, которые попросту не на кого переложить. 
Нет марок? Вы должны их купить. Пришёл почтальон? Вы должны открыть ему дверь. Любимый пёс просится на улицу? Вы должны его выпустить. Вы должны отвечать на телефонные звонки, следить за состоянием задолженностей и убирать в кабинете по окончании рабочего дня. И при этом вы ещё обязаны постоянно думать о решении проблем клиентов. Всё, что происходит в домашнем бизнесе, проходит через вас и уходит в никуда. 
Перечитайте раздел об управлении временем в главе 17. Всё, что там написано, касается вас не меньше, чем всех остальных. 
Подобно владельцу офисного малого предприятия, вы также должны использовать то или иное средство управления временем. Будь то простой список задач (а лучше два: один для краткосрочных, а другой для долгосрочных) или сложный электронный органайзер, вы должны придерживаться чёткого плана. 

В конце рабочего дня не забывайте составить список задач на завтра. Так вы обеспечите хорошее начало следующего рабочего дня, не упустите ничего важного и избавитесь от мысли, что впереди у вас миллион непонятных дел. 
Держите список задач рядом с журналом для записи деловых встреч. (Если вы используете компьютеризированное средство управления временем, журнал для записи деловых встреч наверняка будет одним из его составляющих.) Возьмите за привычку просматривать список задач и деловых встреч в начале каждого рабочего дня. Так вы не пропустите ни одной важной встречи, что является обычной проблемой для владельцев домашних предприятий. 
Ещё одной хорошей привычкой можно назвать замену телефонных разговоров электронными сообщениями. Особенно это касается тех случаев, когда вам нужно позвонить, чтобы о чём-то напомнить, и когда суть беседы не предполагает принятия компромиссных решений. Электронная почта избавит вас от долгих разговоров, безуспешных попыток дозвониться и безутешного ожидания, когда же вам, наконец, ответят. Кроме того, электронные сообщения позволяют вести чёткую запись своих действий (с указанием даты и времени). 

И, наконец, не старайтесь сами делать всю черновую работу, чтобы сэкономить пару долларов. Распределяйте время так, чтобы тратить его максимально эффективно. Рутину вы можете переложить на внешних поставщиков услуг. Если вам нужно отправить посылку, и вы знаете, что на это может уйти половина рабочего дня, не проще ли нанять курьера, занявшись чем-то более важным? 
Мотивируйте себя (если не вы, то кто же?)

Когда дело дойдёт до мотивации, вам очень пригодится упражнение по постановке целей. (О том, как ставить правильные цели для себя и своих подчинённых, читайте в главе 13.) 
Одно лишь наличие цели не заставит вас её достичь. А вот письменное изложение её на бумаге наверняка подтолкнёт вас в нужном направлении. 

Под письменным изложением мы понимаем не отправку списка целей в редакцию Wall Street Journal и ожидание его публикации. Этот список принесёт
 пользу лишь в том случае, если вы покажете его своим близким, приклеите на холодильник или вставите в бизнес-план. 
Подключите родственников

Если ваш кабинет находится в доме, члены вашей семьи, независимо от того, сидят они тоже дома, ходят на работу или в школу, автоматически станут вашими компаньонами. Особенно это касается супругов. Они не только составляют компанию за обедом, но и часто являются совладельцами недвижимости, партнёрами по инвестициям и единомышленниками. Поэтому они очень заинтересованы в удачном исходе вашей затеи. 
Наши советы помогут вам использовать потенциал родных на благо домашнему бизнесу. 
· Прежде чем распахнуть дверь перед клиентами, вы должны обговорить с родными степень их участия в деловом процессе. Сведите к минимуму вероятность неприятных сюрпризов, заранее установив определённые правила для членов семьи. Конечно, помощь родных может пригодиться, но они не должны совать нос во все ваши дела. 
· Если в бизнес вовлечена ваша жена (муж), она (он) обязана знать, что происходит, поскольку имеет на это право. Это особенно важно, если она (он) время от времени принимает участие в ведении дел: беседует с клиентами, встречает курьеров, принимает факсы и т. д. Поэтому держите свою вторую половину в курсе своих дел (хотя бы приблизительно). 

· Если жена (муж) захочет стать вашим полноценным деловым партнёром, знайте, что если вы прежде не ершите свои личные проблемы, то потом рассоритесь окончательно. Если брак не крепок, не ищите лишнего повода его расшатать. Прежде чем открыть совместное домашнее предприятие, наведите порядок в своих семейных отношениях. 

Наилучшие семейные товарищества возникают тогда, когда партнёры обладают разными навыками. Если вы не дополняете друг друга, то лучше и не думайте о совместном ведении дел. 
· На первом месте всегда должна стоять семья, а не работа. 
· Тратить свою энергию нужно на борьбу с конкурентами, а не с близкими людьми. 
Будьте в курсе событий 
Владельцев домашнего бизнеса часто незаслуженно считают отшельниками, затворниками, одиночками и ещё Бог знает кем в том же роде. Укрепляет это представление и старый как мир стереотип, что «домашним» предпринимателям никто не нужен или что они просто не любят людей. 
Даже если у некоторых владельцев домашних предприятий и был неприятный опыт общения с другими homo sapiens, это совсем не значит, что они стремятся порвать все связи с окружающим миром. Всё-таки успех или неудача каждого предпринимателя зависит от многих факторов. И в первую очередь – это его умение заинтересовать окружающих (клиентов) в покупке его товаров или услуг и гарантировать решение их проблем. Все владельцы домашнего бизнеса так или иначе зависят от своих клиентов. 
Эта зависимость требует, чтобы вы постоянно были в курсе последних событий деловой и общественной жизни вашего города, района, области. Иначе вы просто рискуете потерять связь с людьми, которые пользуются вашими товарами или услугами. 

Вот что мы можем вам посоветовать. 

· Станьте членом хотя бы одной местной деловой организации. 
· Пополните собой ряды, по меньшей мере, одной общенациональной организации вроде клуба владельцев домашнего бизнеса. Членство в такой организации не только позволит вам быстро узнавать о последних событиях, но и откроет доступ к ряду различных выгод. Речь идёт о страховых планах, дорожных скидках и образовательных программах. (Подробнее о таких организациях говорится в главе 12.) 

· Подпишитесь хотя бы на одно отраслевое издание. 

· Каждый год ставьте перед собой цель в сфере повышения квалификации и достигайте её. В этом вам помогут книги, учебные курсы и семинары (особенно те, что проводятся вашей ассоциацией), разные конференции и торговые выставки. 

· Призовите на помощь Интернет (но не попадите к нему в зависимость). Узнайте, на каких сайтах можно найти полезную информацию по вашей отрасли, и регулярно их посещайте. (Подробнее об использовании Web-сайтов в малом бизнесе читайте в главе 19.) 
Ваше предприятие, где бы оно ни действовало, - живой и дышащий организм, который постоянно видоизменяется. Чтобы ваш бизнес рос, а не медленно умирал, вы должны постоянно держать руку на пульсе всех последних событий в деловом мире. 
