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Предисловие

 
Я много раз слышал в свой адрес от молодых и не очень людей: «Ты начинал свой бизнес

в начале 1990-х, это было время, когда все дороги были открыты! А сейчас уже трудно найти
свою нишу». Наверное, у каждого времени есть свои плюсы и минусы, но я не сомневаюсь, что
и сегодня возможностей для предпринимателей невероятно много. И книга, которую вы сей-
час держите в руках, не просто доказывает это, но и достаточно подробно такие возможности
описывает. Скажу честно, что далеко не все предложенные бизнес-идеи лично мне кажутся
привлекательными. И это нормально – у каждого из нас свой опыт, свой характер, свои пред-
почтения. Я уверен, что многие смогут найти среди описанных проектов свой будущий биз-
нес. Но главная ценность книги, на мой взгляд, в другом. В том, что, внимательнее посмотрев
на любой процесс, на любой предмет, можно придумать, как их усовершенствовать. Каждому
студенту бизнес-школы известно, что хорошие продавцы продают не сверло, а дырку в стене
– то есть то, что клиенту нужно получить от сверла. И если научиться искать проблемы и ана-
лизировать потребности людей, как это делают авторы, то каждый читатель сможет придумать
свои собственные «идеи на миллион».

Недавно на одной из конференций Пекка Вильякайнен, советник президента Фонда
СКОЛКОВО, так сформулировал цель поддержки предпринимательства в нашей стране:
«День, когда в России родители будут советовать своим детям открыть собственный бизнес,
вместо того чтобы устроиться на работу в госкомпании или органы власти, ознаменует, что Рос-
сия совершила прорыв в деле построения своего процветающего будущего». Я искренне верю
в то, что именно предприниматели меняют наш мир. И если благодаря этой книге появятся
новые компании – а я в этом не сомневаюсь, – то авторы и издатели внесут свой вклад в наше
будущее вместе с вами, уважаемые читатели! Верьте в себя и делайте наш мир лучше!

Удачи!
Алексей Комиссаров,
предприниматель, руководитель Департамента науки,
промышленной политики и предпринимательства города Москвы



М.  Хомич, Ю.  Митин.  «Идея на миллион: 100 способов начать свое дело»

7

 
Вступление

 
Как преподаватели МГУ, мы уже давно заметили одну проблему: в нашей стране множе-

ство людей по окончании университета начинают работать не на себя, а на других. Почему?
Самый популярный ответ звучит так: «У меня пока нет бизнес-идеи, ради которой можно бро-
сить работу». Конечно, дело здесь не только в идеях – на самом деле это в том числе и вопрос
личной отваги.

Но раз уж почти все ссылаются на отсутствие бизнес-идей, мы решили рассказывать о
вариантах начала бизнеса. Мы это делаем всеми возможными способами – и на курсах, которые
мы ведем, и на радио «КоммерсантъFM» в передаче «Идея на миллион» и в выступлениях на
телевидении.

С тех пор как мы начали такую пропаганду, десятки бизнес-идей, о которых мы расска-
зывали, уже заработали в России. Значит, дело сдвинулось с мертвой точки.

Теперь мы решили в одном месте собрать целых сто вариантов начала собственного биз-
неса – сто бизнес-идей. Так появилась эта книга. Некоторые из представленных в ней идей уже
реализованы за границей, а некоторые даже воплощены в жизнь и у нас.

Вообще, писать и рассказывать о бизнес-идеях, как мы это делаем каждый день на радио
«КоммерсантъFM» в программе «Идея на миллион», – дело неблагодарное. Почему? Да просто
восприятие каждой бизнес-идеи проходит три стадии. Первая – «Что за ерунда?», вторая –
«Может быть, получится», и наконец третья – «Кто ж этого не знал!».

Поэтому будьте готовы к тому, что первая реакция на любую вашу идею будет негатив-
ной, например: «Да такое уже есть!» Это вообще удивительно странный ответ – ну и что, что
есть? В Москве же не один ресторан! В любом случае в неприятии вашей идеи нет ничего
страшного: такое проходили все выдающиеся предприниматели, включая долларовых милли-
ардеров. Тому же Ричарду Брэнсону неудачу прочили как в случае с запуском Virgin Cola, так
и при создании Virgin Atlantic. И если газировка действительно провалилась, то с авиакомпа-
нией все прекрасно!

Для того чтобы нас не считали голословными, мы снабдили каждую идею отзывом экс-
перта. Это специалисты в различных сферах бизнеса – как сотрудники корпораций, так и пред-
приниматели. Мы специально не стали корректировать отзывы, хотя некоторые из них нега-
тивные. Но мы уже подчеркивали: негативный отзыв – это совсем не приговор бизнес-идее.
Возможно, это лишь повод немного ее переформатировать, посмотреть на нее с другой сто-
роны.

Мы знаем множество примеров (правда, чтобы не пугать, не стали включать их в эту
книгу), когда идеи, занимавшие первые места в рейтингах странных и провальных бизнес-идей,
делали рискнувших предпринимателей миллионерами. Учитывайте советы экспертов и не бой-
тесь рисковать!

Кстати, именно поэтому в бизнес-инкубаторе МГУ1, которым мы руководим, мы никогда
не отметаем идею сразу. Мы смотрим на команду, объем рынка и на множество других пока-
зателей. И только тогда делаем вывод.

Описание каждой бизнес-идеи состоит из 4 разделов: «Суть идеи», «Целевая аудитория»,
«Бизнес-модель и инвестиции», «Риски». Хотим особо отметить, что большинство инвесторов
оценивают идеи как раз по этим критериям. Поэтому, когда вы будете делать презентацию

1 Бизнес-инкубатор МГУ – инфраструктурная площадка для создания и развития инновационных проектов в различ-
ных отраслях науки и бизнеса. Является подразделением Московского государственного университета им. М.В. Ломоносова.
(Здесь и далее прим. ред.)
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бизнес-идеи для получения инвестиций, не забудьте детально проработать именно эти аспекты
бизнеса.

Теперь подробнее коснемся стартового капитала для начала бизнеса. Все идеи мы отсор-
тировали по объему необходимых первоначальных инвестиций. Если первая группа идей тре-
бует начальных затрат до 150 000 руб., то последняя – от 1 млн и выше. Очень важно, что это
стартовые инвестиции – для развития бизнеса могут потребоваться и большие средства. Но
почти любую идею можно проверить, поначалу потратив вполне разумные средства. Не стоит
ждать «ту самую идею», лучше немного вложиться сразу в несколько, а затем, найдя самую
перспективную, делать свой окончательный выбор.

Будьте оптимистами, сделайте первые продажи в своем бизнесе – и лишь после этого
оценивайте перспективность своей идеи.

Помните, начать заниматься своим бизнесом никогда не поздно. Полковник Гарлан Сан-
дерс создал сеть ресторанов фастфуда KFC, когда ему было около шестидесяти лет. Даже если
сейчас вы работаете на корпорацию и ждете бонуса, еще не поздно начать совмещать эту работу
с собственным бизнесом. В конце концов, ничто не мешает позвонить парочке потенциальных
клиентов или, например, опробовать идею на ваших друзьях в социальных сетях.

Если вы сочтете 99 идей действительно бредовыми, а одна вам понравится и на ее основе
вы создадите успешный бизнес, мы будем счастливы. Ведь мы надеемся, что эта книга подтолк-
нет вас к созданию своего бизнеса. И не обязательно при помощи одной из представленных
бизнес-идей. В конце концов, предпринимательство – это не выбор идеи, это – образ мышле-
ния. А если вы решите использовать одну из описанных нами бизнес-идей – мы с радостью
поможем советами.

Наши контакты:

Михаил Хомич
Facebook: Mikhail Khomich
mkhomitch@gmail.com

Юрий Митин
Facebook: Yury Mitin
yury.mitin@gmail.com

Плюс, конечно, слушайте «Идею на миллион» на «КоммерсантъFM».
Мы уверены, что Россия – страна не только гениальных изобретателей, но и отличных

предпринимателей.
Что дальше? Как сказал Ричард Брэнсон, «к черту все! Берись и делай!».

Михаил Хомич и Юрий Митин

mailto:mkhomitch@gmail.com
mailto:yury.mitin@gmail.com
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2 Вертоградов В. Управление продажами.? – М.: ОЛМА-ПРЕСС Инвест, Институт экономических стратегий, 2003. 128 с.
3 Университет сингулярности (The Singularity Institute) – некоммерческое учебное заведение в Кремниевой долине (США),

основной целью которого является изучение и продвижение существующих технологий и технологий будущего.
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Часть I. Идеи со стартовыми
инвестициями до 150 000 руб.

 
 

1. Выгул собак
 

 
Суть идеи

 
Не все бизнес-идеи основаны на каких-то высоких технологиях. Прекрасно заработать

можно и на братьях наших меньших. В США бизнес на домашних животных приносит мил-
лиарды. Например, такая идея, как выгул собак за деньги, вполне применима и в России.

Что делаем? Просто выгуливаем собак, а лучше нанимаем людей, которые выгуливают
собак. Механизм не сложен: собираем питомцев из одного дома или квартала, а затем совер-
шаем с ними прогулку. По завершении спокойно разводим счастливых животных по домам.
Стоимость одного выгула может составлять от 300 до 1000 руб. в зависимости от частоты зака-
зов.

 
Целевая аудитория

 
В первую очередь – собаководы. Хотя убедить сограждан, что любимого пса можно кому-

то доверить, – задача сложная.
 

Бизнес-модель и инвестиции
 

Ясное дело, что крайне важно оптимизировать бизнес с учетом местонахождения кли-
ентов. Пожалуй, лучшим рекламным каналом, помимо сайта, станут старые добрые листовки
и объявления в электричках. Со временем портфель услуг можно будет дополнить продажей
различных аксессуаров для животных.

Это достаточно тяжелый бизнес, он крайне сложно масштабируется. Во-первых, придется
потратиться на поиск качественных сотрудников, любящих животных и готовых каждое утро
их выгуливать. Во-вторых, придется запастись терпением и деньгами на рекламу. Главный сек-
рет успеха – надо самому любить собак!

 
Риски

 
1. Нужно быть готовым к жалобам потребителей. Случись что с питомцем – конец вашей

репутации, и горю хозяина не будет предела, к тому же он может подать иск в суд.
2. Собаки хорошо чувствуют отношение к себе. Не найдете «правильных» сотрудников

– не сможете реализовать свою идею.
3. Продвинуть такую затею будет сложно – придется хорошо рекламироваться в выбран-

ном районе.
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Мнение эксперта

 
Максим Мотин: «Не думаю, что найдется много желающих доверить своего питомца

незнакомому человеку. Тем более делать это на регулярной основе. Учитывая масштабы
Москвы, идея кажется утопической. Скорее она актуальна для небольших городов, но там и
спрос будет минимальным. Быть может, целевая аудитория – пожилые или больные люди. Им
тяжело выгуливать собаку, и данную услугу могли бы оплачивать родственники».
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2. Демотиваторы

 

 
Суть идеи

 
Два факта. Первый: смешные рисунки – фотожабы и демотиваторы – пользуются боль-

шой популярностью в Facebook. Факт второй: людям нравится вешать на стены своего рабо-
чего помещения плакаты. Давайте попробуем из этих двух фактов сделать бизнес.

Договариваемся с типографией и начинаем изготавливать большие плакаты на основе
демотиваторов, заполонивших Интернет. Уверены, профильные сайты поддержат такую ини-
циативу, ведь она работает и на их популярность. На плакатах будем указывать имя автора – с
авторским правом все должно быть в порядке. А дальше все просто: вы зашли на сайт, выбрали
рисунок, формат, качество – и ждите курьера.

 
Целевая аудитория

 
Это, как сейчас модно говорить, сетевые хомячки и прочий офисный планктон. То есть

основные потребители данного контента в Facebook. Соответственно, основным рекламным
каналом проекта должны стать социальные сети – Facebook, «ВКонтакте» и Twitter.

 
Бизнес-модель и инвестиции

 
В реальности у данного проекта только одна статья затрат – маркетинг. Ведь и догово-

ренности с типографией, и простенький сайт, и небольшой штат – это все стоит не более 150
000 руб. А вот продвижение потребует действительно серьезных расходов. Впрочем, при сто-
имости плаката от 200 руб. идея может окупиться уже за полгода.

 
Риски

 
1. Эту идею скопировать легче легкого. Важно обязательно стать первым, причем быстро.
2. Авторские права могут стать предметом спора – соответственно, есть риск задержки

развития бизнеса.
3. Наконец, вы очень зависите от веяний в Интернете. Прошла мода – и о вас забыли.

 
Мнение эксперта

 
Антон Носик: «Не вижу ни одной причины, по которой бы услугу по распечатке изобра-

жений из Интернета следовало ограничить демотиваторами. Полиграфия – простой и понят-
ный бизнес. Ты вкладываешь деньги в печатное оборудование и расходники, которые не по
карману обычному пользователю, и начинаешь торговать распечатками любых изображений,
которые клиент увидел в Интернете и захотел видеть на стене своей квартиры/офиса. Харак-
тер изображения не имеет ни малейшего значения для бизнеса: наиболее востребованной тут
будет распечатка собственных фотографий заказчика, которые он сделал на мыльницу, зер-
калку или мобильный телефон, а дальше хочет их обрамить и повесить на стену или пода-
рить кому-нибудь на день рождения. Проблемы с реализацией идеи хорошо известны: высокая
себестоимость оборудования и сопутствующей логистики, большая конкуренция на рынке и



М.  Хомич, Ю.  Митин.  «Идея на миллион: 100 способов начать свое дело»

18

техническая сложность преобразования картинок, изначально создававшихся в веб-разреше-
нии, в печатный формат».
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3. Единая система перепродажи учебников

 

 
Суть идеи

 
Студенты покупают учебники каждый год. Через год только очень небольшой процент

студентов перепродает или отдает знакомым свои учебники. Книги пылятся у них дома на пол-
ках, а новое поколение учащихся в основном тоже покупает новые пособия. Отсюда и появи-
лась эта бизнес-идея.

Идея в том, чтобы организовать единую систему перепродажи учебников. В июне, после
окончания курса, студенты продают либо сдают свои книги в специально организованные
пункты приема, в сентябре их покупают те, кто пришел учиться им на смену.

 
Целевая аудитория

 
Студенты всех вузов России. Для начала можно начать с Москвы, к примеру с МГУ,

где более 40 000 студентов. Кстати, один студент экономического факультета МГУ уже смог
опробовать данную бизнес-идею и заработал на одной группе в 30 человек 70 000 руб.

 
Бизнес-модель и инвестиции

 
Бизнес-модель купли-продажи. Грубо говоря, скупаем книги за полцены, а продаем с

наценкой в 30 %.
Чтобы сделать обычный простенький сайт, потребуется один студент-программист и 15

000—20 000 руб. Для рекламы подойдут социальные сети, где можно пиариться среди студен-
тов выбранного вуза.

Также необходимо организовать логистику – перевозку книг. Для этого нужно два-три
курьера, это еще 50 000 руб. в месяц. Плюс арендовать помещение для складирования, хотя для
начала можно книги хранить в гараже либо квартире. Итого, для быстрого старта необходима
сумма в размере 150 000 руб.

 
Риски

 
1.  Конкуренция со стороны библиотек, где книжки можно получить абсолютно бес-

платно.
2. Достаточно сложно масштабировать данную бизнес-идею, так как у каждого вуза есть

студенческий союз, который может препятствовать росту бизнеса, просто скопировав вашу
идею.

3. Сезонность бизнеса. Основные доходы будут поступать в сентябре и январе, когда сту-
денты возвращаются к учебе после каникул. В другие месяцы продажи будут нулевые.

 
Мнение эксперта

 
Владимир Вертоградов: «Хороший бизнес на время учебы в вузе. Затраты на запуск

можно снизить, если использовать готовые интернет-сервисы для “витрины”, а книги выкупать
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только тогда, когда найден покупатель. В идеале также надо продумать правовую сторону этого
бизнеса, так как, несмотря на микроуровень, налоги платить придется».
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4. Звери напрокат

 

 
Суть идеи

 
Иногда нам пишут, что некоторые наши идеи лежат на поверхности. Что ж, если и так,

почему же они до сих пор не реализованы? Но эта затея уж никак не покажется очевидной.
Итак, иногда дети очень просят завести зверушку. Основной контраргумент взрослых – «а кто
будет ухаживать?». Сначала дети клянутся, что не будет никаких проблем, а потом остывают
к своим обязанностям. Каков же выход?

Сдаем домашних животных в аренду. То есть создаем при нескольких приютах сайт, на
котором можно выбрать любого питомца и на любой срок – на выходные, на лето или даже на
год. После этого зверя привозят домой, и начинается испытательный срок.

Не спешите обвинять нас в цинизме – удивительно, но такие безумные затеи вполне рабо-
тают, например, в Европе и США. Кстати, потенциальные хозяева на деле становятся вполне
реальными.

 
Целевая аудитория

 
Желающие завести животных, которые никак не могут решиться на ответственный шаг.

А тут такой удобный «тест-драйв».
 

Бизнес-модель и инвестиции
 

Рекламировать идею придется нишевыми методами – через социальные сети и блоги.
Хотя может сработать и реклама в подъездах.

Затраты тут больше моральные – волнения о том, как пойдут дела у временных питомцев.
Что касается финансов, то они потребуются на создание сайта (около 70 000 руб.), поиск одного
сотрудника для наполнения сайта и небольшой пиар. Всего можно уложиться даже в 150 000.

 
Риски

 
1. Что делать с покусанными арендаторами недовольных зверей?
2. Несколько неудачных «аренд» могут негативно повлиять на психику животного.
3. Не стоит забывать о старте – надо заложить больше времени на договоренности с вла-

дельцами питомников.
 

Мнение эксперта
 

Иван Сафронов: «Будьте готовы, что ваших питомцев будут часто сдавать вам обратно.
И прежде чем вы наберете обороты – до того, как у вас появится большой выбор и большой
спрос, это станет реальной проблемой – кормить и содержать всех тех, от кого уже отказались
или пока еще не выбрали. Но если вы любите животных и такое их количество для вас только
радость, это отличная идея. Можно не только заработать (а спрос наверняка будет), но и хотя
бы частично решить проблему брошенных животных, оказавшихся ненужными».
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5. Календарь на продажу

 

 
Суть идеи

 
Когда люди слышат необычную и странную бизнес-идею, то первое желание – найти в

ней как можно больше недостатков и полностью убить в авторе идеи всякое желание ее реали-
зовать. Слава богу, что иногда находятся смельчаки, которые идут наперекор общему мнению.
Так, сайт One Million Dollar Page, на котором продавали отдельные пиксели для размещения
рекламы и информации о себе, принес основателю более $2 млн. Давайте поговорим о похожей
идее – о календаре с продающимися датами.

Делаем сайт, на котором можно купить день. Да, именно так. Любой человек может зайти
на сайт, выбрать, например, свой день рождения или день рождения своей половинки и при-
обрести его всего за 50 руб. В результате все увидят, что день уже занят вами, и даже смогут
прочитать ваше персональное послание половинке.

Конечно же, важно не забыть о скидках и дополнительных возможностях за массовые
покупки дней. Например, купил месяц – можешь разместить видео. А праздничные дни можно
продавать по повышенному тарифу.

 
Целевая аудитория

 
С целевой аудиторией тут не очень – это фрики и гики. Конечно, надо будет раскрутить

календарь в социальных сетях – Twitter и Facebook. Но все равно, рассчитывать на массовый
спрос уж точно не приходится. В конце концов, дней в году меньше, чем пикселей на странице.

 
Бизнес-модель и инвестиции

 
Вот тут самая приятная часть. Сделать сайт с календарем стоит действительно дешево.

Правда, обольщаться не стоит – пока этот календарь не станет популярным, массовых покупок
не будет.

Впрочем, те, кто вкладываются в такие идеи, понимают, что их покупатели – это те, кто
купят дни «по приколу».

 
Риски

 
1. Очень нишевая идея, поэтому существует совершенно очевидный риск не дойти до

больших оборотов.
2. Необходимость набрать аудиторию связана со значительными расходами на маркетинг,

что опять-таки затрудняет окупаемость.
3. Необходима качественная реализация проекта. Придется сделать такой сайт, чтобы на

него было бы действительно приятно заходить и хвастаться купленным днем.
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