Как заработать в интернете с нуля без инвестиций работая по 4 часа в день

Тема достаточно интересная, поскольку все хотят заработать в интернете, но не у всех это получается. Давайте сначала начнем с небольших рассуждений, просто проанализируем интернет в целом, мысли вслух. Какие сейчас процессы становятся движущей силой в рунете и как их можно охарактеризовать. Безусловно, интернет начинает проникать в регионы и, достаточно, активно. Почему? Очень просто. Потому, что сейчас стоимость подключения к скоростному интернету начинает стремительно падать из-за того, что в регионах обостряется конкуренция. В мегаполисах это было приблизительно лет 5 назад. Вспомните, когда Вы сами подключились к Выделенной линии и ощутили что такое интернет. Далее, второе, как можно охарактеризовать интернет. Покупки в интернет- магазинах становятся для всех нормой. Я думаю, что все со мной согласятся и многие из вас уже совершали покупки в интернете. И, возвращаясь к первому пункту, можно предположить, что люди, живущие в регионах, тоже начинают покупать в интернете. И третий, основополагающий пункт, который необходимо брать во внимание - это то, что использование банковских карт для совершения платежей в интернет- магазинах становится более распространенным. Почему? Потому, что у нас есть банковские карты, их использование появилось совсем недавно. Вспомните, когда у вас появилась банковская карта и Вы начали ею пользоваться?  Приблизительно через 4 года с вашего активного использования снимания денег в банкомате Вы, наверно, уже начали ее использовать в интернете. Тоже самое, можно сказать и о тех лицах, которые проживают в регионах, они тоже скоро начнут совершать покупки в интернете. Переходим дальше. 
Рассмотрим модели интернет- магазина, которые бывают. Стандартный, как все понимают, интернет-магазин - это продажа товара со своего склада. Это определенные товарные запасы, свой офис, менеджеры, которые принимают звонки, отрабатывают заказы, курьеры, которые доставляют эти товары и т.д. Вторая подразновидность вида интернет- магазина - это продажа товара под заказ. Все тоже самое, тот же самый офис, возможно, есть небольшой склад, где хранятся бестселлеры, которые расходятся как горячие пирожки, но большую часть товара Вы заказываете у поставщиков, тем самым удлиняется срок доставки до клиента. Третий вид – это оптовый магазин. Но это уже совершенно другой вид бизнеса. Возвращаясь к нашей теме «Как заработать в интернете без инвестиций с нуля работая по 4 часа в день», то эти три варианта нам не подходят, поскольку у нас нет инвестиций. Как же тогда быть, если интернет-магазин очень хочется сделать. Беспроигрышный вариант - это использование системы Дроп шипинг. Возможно, многие из вас знают, что такое Дроп шипинг. Объясню Вам, что это такое для тех, кто не знает. Как работает эта модель?
Модель состоит  из трех игроков: 
· дропшипера, 
· вас как интернет- магазина,
· клиента. 
Как это все действует? Клиент приходит на ваш интернет-магазин, оставляет заказ и дальше расплачивается за него. Вы получили деньги от клиента и получаете его заказ. Далее что Вы делаете? Вы берете деньги, расплачиваетесь за товар у компании дропшипера, оставляя себе ту наценку, которую Вы сделали и остальное уже за вас делает компания дропшипера. Она   отправляет товар вашему клиенту, а Вы остаетесь с деньгами. Для вас как это все выглядит. Вы выбираете те товары, которые собираетесь продавать, размещаете их в своем интернет- магазине и после того как клиент сделал заказ, Вы передаете данные о доставке компании дропшиперу и она уже делает за вас всю работу. 
Вы пишете, что найти надежных поставщиков очень тяжело.
- Вы совершенно правы. Почему? Потому, что таких  же дропшиперов в цепочке может выстроиться двое, трое, четверо и т.д. Поэтому очень важно найти надежных поставщиков, которые стоят в самом начале этой длинной цепочки. 
Какие товары распространенны в дропшипинге? Это нишевые товары по любым областям, это «гаджеты», китайская электроника, одежда, игрушки для детей, различные свадебные «прибамбасы», все для дома, украшения, аксессуары и много-много другого. 
Как обстоит ситуация за рубежом? За рубежом это считается нормой. Полмира работает по такой схеме и абсолютно нормально себя ощущают. Другая половина выставляет свои предложения на глобальных аукционах, типа ebay, и работают по точно такой же схеме. 
Как в России обстоят дела? У нас, к сожалению, это слабо развито, так как компании дропшиперов (оптовиков, которые предлагают этот сервис) относительно немного. Они есть, но нет такого ассортимента, чтоб можно было им пользоваться, скорее штучные товары. 
Какие магазины сейчас распространены в России, и какие работают по схожей схеме? Это те, которые продают «гаджеты» (те же самые из Китая). Недавно был распространен такой тренд, возможно, он и сейчас присутствует, продажа шпионских штучек, различные приспособления для «прослушки», для скрытой записи и т.д.  Но, к сожалению, у нас такая ситуация с ними обстоит, что для продажи этих всех «гаджетов» необходима лицензия от ФСБ.  Поэтому не исключено, что могут возникнуть определенные трудности, если работать по этой схеме, т.е. это не совсем легально будет. 
Вы пишете, что в интернете кроме репутации ничего нет. 
- Да, абсолютно верно.  Работая по такой схеме, Вам необходимо работать на репутацию. Если она у вас будет, Вы ее заработаете, она будет подтверждена положительными отзывами, то у вас будет все отлично. Если Вы запорите два, три, четыре, несколько заказов, то можно считать, что все пропало. Да, репутацию испортить очень просто. 
Мария пишет: «Надо найти клиента, который захочет оплатить и ждать, при том, что ответственности у того кому он платит никакой». 
- По поводу ответственности, почему, если Вы зарегистрированы как юридическое лицо, то, если у вас есть реквизиты и т.д., определенный уровень ответственности повышается.  Тоже самое, как в обычном интернет- магазине, Вы оплачиваете вперед и ждете посылку. Это работает. Почему? Поскольку в небольших городах, где нет такого большого ассортимента и выбора, как в городах-мегаполисах, пользователям интернета действительно хочется получить какой-то редкий товар, которого в его регионе вообще нет. Но используя этот магазин, почему бы и не заказать. 
Так, продолжим. Что из плюсов дропшипинга. Какие плюсы можно обозначить? Первое, не нужны инвестиции, это основополагающий плюс.  второе, Вы получаете широкие возможности по тестированию востребованности продукта, Вы выставляете витрину, продаете и Вы понимаете на какие товары Вы получаете спрос, какие товары больше заказывают. Опять забегаю вперед, чем это хорошо? Вы можете эту группу товаров заказать оптом уже на те деньги, которые заработали от дропшипинга, привести к себе на склад и продавать уже наложенным платежом по предоплате, без предоплаты, как захотите, еще можно доставкой курьера. Третье преимущество, это относительно легкая возможность развития международного бизнеса. Почему? Потому, что Вы никак не привязаны к той точке, где Вы проживаете и т.д. Вы можете жить в России, найти поставщика- дропшипера в Китае и, абсолютно успешно, продавать этот товар в Казахстан, Украину, Белоруссию, другую страну, где люди говорят по-русски, а если Вы хорошо владеете английским языком, то можете продавать на весь остальной мир. Четвертое преимущество, это возможность предоставить недорогой продукт. Почему это получается? Потому, что Вам не нужно платить за таможню. Вы знаете - как у нас обстоят дела с таможенным законодательством? Любые товары, которые продаются у нас на территории Российской Федерации, большая часть себестоимости этого товара приходится на таможенную пошлину. Ну и второй пункт почему, это то, что в цене товара нет процента, который закладывают поставщики-дистрибьюторы. Они доставляют товар до точки продажи. Еще одно преимущество, это то, что эта схема работает в регионах. Опять же, как я и говорил, что если городок небольшой, а какой-то определенный товар очень хочется купить, то люди готовы ждать, если они уверены, что товар до них дойдет. 
Что касаемо отрицательных сторон дропшипинга, то можно отметить, что возникает недоверие со стороны клиента, с которым нужно бороться (с недоверием), это относительно долгий срок доставки, с ним тоже необходимо бороться и уверить клиента, что с товаром все будет отлично, и он никак не пострадает в этом случае. Эта схема не особенно работает в крупных городах, поскольку всегда можно купить тот или иной товар в другом магазине. Ну и конечно, это трансзукционные  издержки в случае каких-либо неприятных моментов: товар оказался неисправным и т.д. Пересылать товар от клиента к Вам, от вас к поставщику, на это тоже нужно закладывать определенные расходы. 
В итоге, чем помогает Вам качественный дропшипер?
1. Отправляет за вас товар, Вы часть своих бизнес процессов скидываете на него и не заботитесь о том, как он это делает и т.д.
 2. Он дает качественные фотографии, качественные видеоматериалы, качественное описание, которые уже можно дальше использовать в своем магазине. Вам не нужно затрачиваться на, как это нужно делать в обычном  интернет- магазине, фотографирование каждого товара, написание описания товара, съемку видео, за вас это уже все сделано. Вам просто можно получить фотографию, прикрепить свой логотип и уже выставить товар в интернет магазин. 
3. Дропшиперы предрасположены на долгий срок сотрудничества. Т.е. если Вы часто работаете по этой схеме, если Вы наращиваете объемы продаж, то дропшипер будет увеличивать Вам размер скидки и тем самым Вы, либо снижаете стоимость продажи, либо Вы увеличиваете свои доходы. 
- Так, тут идет дискуссия и очень серьезная. Так, по вопросам. 
Вопрос: Есть статистика, что эффективные микрофилиалы в регионах или централизованных системах? 
- Я, честно говоря, не понял вопроса. 
Вопрос: Почему цены за таможню нет, как их привозят?
- Поясню этот момент. Вы заказываете одну единицу товара и от единицы товара идет напрямую к клиенту для личного пользования. 
Прошлым летом у нас повысили минимальную таможенную стоимость, т.е. товары до 1000 евро привозимые для личного пользования «таможить» не нужно. И поэтому, если Вы отправляете почтой, то все эти товары проходят отлично мимо таможни и их не нужно никак регистрировать. Надеюсь, ответил на вопрос. 
Вопрос: Расскажите о самом главном, как раскрутить интернет-магазин при огромной конкуренции? 
- Об этом немного позже. 
Пишут: Используйте уникальное торговое предложение и не вступайте в конкурентную борьбу, проще свою нишу создайте.
- Соглашусь, да, с этим. 
- Более 5-ти товаров не стоит заказывать, так как на таможне сочтут за коммерческую и снять могут ее. 
- Да, если эти товары однотипные, если они различные, то проблем не будет. 
Ладненько, продолжим. С чего начнем? Как реализовать эту схему? Для этого Вам нужно найти надежного партнера дропшипера, изучить его условия работы, сроки отправки, способы отправки, проверить его цены, определить для себя каким образом он принимает платежи и т.д. Основной вопрос, который нужно изучить, - это вопрос, касаемый брака и возврата. Как дропшипер действует в таком случае? И параллельно Вам нужно проводить маркетинговые исследования. Вам нужно оценить востребованность того или иного товара. У нас, на нашем рынке, отличный инструмент Вордстарт.яндекс.ру для этого, можно по каждому запросу понять сколько запросов приходится ежемесячно. Далее, это оценить конкурентность той или иной ниши, вбивать те же самые ключевые слова в Яндексе и смотреть сколько конкурентов в вашей нише находится, проверяем их цены, по каким ценам они продают продукцию, смотрим, доставляют ли они эти товары по регионам, какая стоимость получится в результате. И проверяем те же самые предложения по регионам: смотрим есть ли вообще региональные игроки, с которыми Вам придется так или иначе конкурировать. 
Что можно сказать при выборе ниши. Желательно Вам искать нишевой продукт, который крупные игроки не так активно продвигают. Если Вы будете работать в своей, относительно, нише, то у вас будет не такая конкурентная борьба.
- Напишите ссылку по запросам. 
- Сейчас, секундочку, напишу. Вордстарт.яндекс.ру. Вот ссылочка. Можете зайти и проверять какое количество запросов в Яндексе приходится на те или иные вопросы.
Ладно, продолжим. 
После того, как Вы выбрали надежного партнера и выбрали ту нишу, в которой собираетесь работать, Вам необходимо продумать свою стратегию, как Вы будете действовать. Первый момент, нужно определиться по стратегии коммуникации с клиентами, как Вы будете с ними взаимодействовать и в каком формате. 
Какие вообще бывают виды коммуникаций? 
1. Снижение издержек,
2. Вывод на контакт, 
3. Поддержка,
4. Исследование. 
Давайте подробнее об этих коммуникациях пообщаемся. 
Что такое снижение издержек? Вам необходимо максимально отодвинуть момент общения с клиентом и перевести его в плоскость общения через компьютер. Т.е. это не общение по телефону, а общение, например, по электронной почте. Это не прием заказа по телефону, вбивание всех данных куда доставить и т.д. Это прием заказа через форму заказа и т.д.
Обратной стороной этой медали является вывод на контакт. В этом случае Вам необходимо как можно быстрее связаться с клиентом голосом и уже общаться напрямую. Здесь уже идет живое общение. В чем различие? Различие в том, что в первом случае 90% работы за вас делают информационные системы (компьютеры), то во втором случае – 90% работы делают живые люди. Работа людей стоит денег, поэтому и разница в цене будет ощутима. 
В случае с дропшипингом необходимо двигаться в сторону снижения издержек.
Какие еще бывают стратегии коммуникации? Поддержка – это стремление к тому, чтобы объяснить клиенту как ему можно помочь, ответить на все его вопросы и т.д. Сподвигнуть его на то, чтобы он сделал второй заказ, третий, четвертый, т.е. сделать его лояльным клиентом. Вот эта задача коммуникации по поддержке.
Четвертый момент, это исследование. Что такое исследование? Здесь мы изучаем, какие товары востребованы клиентом, какие предпочтения у клиента и т.д. Мы получаем по максимуму информацию из клиента, которая нам поможет сделать вывод относительно того, какой продукт будет востребован, как его позиционировать, т.е. мы понимаем, что нужно клиенту. Нам нужно сосредоточится на снижении издержек, на поддержке и на проведении исследования среди наших клиентов. В таком случае схема дропшипинга будет отлично работать.
Далее разбираемся по рынку сбыта. Кому мы будем продавать. Мы смотрим по региональному значению. Мы будем продавать только в России, мы будем продавать только в мегаполисе, там где мы, допустим, проживаем либо будем продавать по регионам или сосредотачиваемся на продаже по странам Ближнего зарубежья (мы продаем в Казахстан, Украину, Белоруссию, куда угодно, где с нами общаются на одном языке)? Исходя из этого, нам нужно понимать, как мы будем принимать платежи от клиентов. По поводу платежей пообщаемся немного позже.
Далее мы продумываем преимущество интернет- магазина. Как мы уже говорили, уникальное торговое предложение. Мы продумываем, каким образом этот магазин будет отличаться от ваших конкурентов. Нужно сделать такую фишку, которая действительно будет уникальной и никак не может транслироваться у ваших конкурентов. Потом это уникальное торговое предложение мы доносим до покупателей. Каким образом? Это на сайте, при общении, при использовании маркетинговых каналов продвижения и т.д. Т.е. нам нужно донести это уникальное торговое предложение до наших клиентов. Это основная идея, идея нашего магазина, чем мы хороши. Это должна быть не какая-то банальность, которая есть у всех, а действительно должно быть что-то уникальное.
Далее мы продумываем, как мы можем снизить издержки и нарастить объемы продаж. Первое, используем информационную систему по приему обращений с клиентами – helpdesc. Их огромное количество и необходимо подобрать ту, которая будет хорошо общаться с вашим интернет- магазином и будут интегрированы между собой. 
Дальше продумываем систему по сбору положительных отзывов от ваших клиентов и их трансляцию. Таким образом, мы снижаем издержки от живых людей. Необходимо обзавестись сетью партнеров, в основном это блоги, в которых мы можем продвигаться, т.е. те блоги в социальных сетях, в которых общается наша целевая аудитория. С ними можно проводить совместные акции и это будет «на ура» проходить.
Вернемся к вопросам. Вопрос: 
- Есть ли готовое программное решение для социальных сетей по автоматизации сбора заказов? 
- Да, я такие видел. На подобие приложения для социальных сетей, например,  Вконтакте, откуда принимаются заказы и они попадаются в корзину интернет- магазина. К сожалению сейчас не могу Вам дать ссылку. В фейсбуке есть отличное приложение, которое позволяет принимать заказы из такой системы как Можента, из CMS  Моджента. Я с ней работал.
Вопрос: 
- Запись эфира…
- Запись эфира  - безусловно будет, я Вам ссылочку сброшу.
Вопрос:
- Приводи живые примеры сразу…
- Окей. По поводу живых примеров. Давайте посмотрим как можно… Ну, вот на примере одного товара можно определиться какие деньги мы можем заработать. Вот интернет-магазин, который я в свое время создавал. В качестве подтверждения работоспособности этой модели, в виду того, что у меня были другие проекты, я его продал другому человеку, но, к сожалению, он не активно им занимается, не развивает его. Вот интернет-магазин, буквально созданный на коленке, приносит заказы ежедневно и позволяет зарабатывать деньги. Вот посмотрите магазинчик. Сейчас, секундочку одну. Так, вот магазин, как он выглядит. Я его сам собрал за несколько дней. Единственное, там проблемы были с переводом. Но, к сожалению, я сейчас развитием его не занимаюсь, поэтому он не активно сейчас развивается. Вот посмотрим, допустим, часы, которые продаются. Нишевой товар, инновационные часы. Вот ссылочка, чтоб Вам лучше понимать. Вот, предположим, Зерро Кельвин Джапан из блю лед воч 1790 рублей стоят. Смотрим конкурента, который перепрыгнул через модель дропшипинга и начал сразу заказывать те же самые товары, которые предлагают дропшипинговые компании, оптом их завозит в Россию и здесь уже продает. Посмотрим… Сейчас найдем те же самые часы. Вот эти же часы. Здесь они стоят 1700 рублей. К сожалению, тот человек, который занимается моими начинаниями, не особенно активно отслеживает все это.  Т.е. это тот самый товар, который продается по системе дропшипенг. У многих поставщиков уже адаптирован под российские условия, нанесли логотип на коробочку, отпечатали какие-то гарантийные талоны, договорились с сервисами, где будет оказываться гарантийное обслуживание, напечатали различные листовочки, инструкции на русском языке и т.д. Все. Отличная история. Нишевой товар расходится «на ура», как горячие пирожки. А теперь прикинем, этот же самый товар, который здесь продают за 1700/1790 рублей, если Вы будете заказывать по системе дропшипенга, то эта себестоимость товара вместе с доставкой Вам обойдется в 560 рублей. Судите сами, насколько это выгодно, т.е. маржа на 100%.
По поводу того, как создать интернет-магазин, на какой платформе, сейчас продолжим. Как раз перейдем к этому моменту. Мы выбрали, определились со стратегией, как мы будем работать, выбрали поставщика и т.д. Что мы делаем. Нам нужна сама корзина, где мы разместим все эти товары и будем уже непосредственно их продавать. Что мы делаем? Выбираем платформу. Какие должны быть критерии выбора платформы? Это должна быть возможность быстро запустить интернет-магазин, без всяких «заморочек» и т.д. Она должна быть либо бесплатной, либо не дорогой. Почему не дорогой? Какую-то часть денег Вам, возможно,  придется оплачивать за поддержку этой системы, чтобы она работала нормально, без сбоев.  Полностью бесплатной она не будет, даже если Вы возьмете самый бесплатный скрипт (как пишут Joomla), то все равно придется платить за хостинг. А если у вас будет нагрузка на интернет-магазин, Джумла достаточно ресурсоемкая система, хостинг Вам уже не подойдет, Вам придется покупать другие более дорогие истории ВПС, выделенные серверы и т.д., а там уже другие расходы. Она должна быть надежной, не давать никаких сбоев, должна быть поддержка, должны быть определенные лица (люди), которые могут Вам помочь в трудную минуту и подсказать. Если Вы возьмете бесплатную систему, то где-то Вы «накосячите», у вас магазин не будет загружаться, будет располагаться на хостинге, где хостер не будет знать, чем Вы там занимаетесь на его дисковом пространстве, тогда у вас будут серьезные проблемы. Поэтому необходимо брать с поддержкой эту систему. Должны быть подключены огромное количество приема платежей, т.е. все возможные, которые есть, они должны подключаться буквально двумя кликами. Главное, что бы Вам не нужно было подключать отдельные модули, скрипты, для того, что бы подключить, например, …кассу. 
Далее должна быть понятная настройка по проведению маркетинговых акций. Вы должны использовать купоны, скидки, группы-клиентов и т.д. Это должно хорошо работать, чтоб Вам не приходилось бесплатный движок допиливать, дотачивать для того, чтобы использовать этот функционал. И, конечно же, она должна быть адаптирована для СЕО продвижения. Из личного опыта могу посоветовать платформу Инцлс. Она относительно не дорогая, всего 690 рублей в месяц. Ссылку даю Инцлс.ру, зайдите и посмотрите что к чему, как выглядит и т.д. По поводу шоп скрипта ничего не могу сказать, поскольку я с ним не работал. Могу сказать по поводу Модженты, могу сказать по поводу Амиро, по поводу Битрикса, по поводу шопскрипта ничего не могу сказать.
Сейчас я готовлю статью именно по той тематике, что бы сравнить различные CMS системы для интернет- магазинов и подробно в них прописать преимущества и недостатки, «подводные камни» и т.д., но это немного позже.
