Історія найбагатшої людини в світі, яка відмовлялася сплатити викуп за свого онука
         Як сказав Бенджамін Франклін: «Заощадив - означає заробив».  І це зовсім непоганий девіз по життю, але, звичайно, є винятки.  В 1960- х роках Пол Гетті був найбагатшою людиною на планеті.  Його статки оцінювалися в 1,2 млрд. доларів на той час, що зараз дорівнює майже 10 млрд. доларів.  Але мільярдер був відомий не тільки своїм багатством, але і моторошною жадібністю.  Його образ знайшов легендарність після одного випадку, коли викрали його шістнадцятирічного онука Джона Пола Гетті III в 1973 році.  На момент події волелюбний юнак жив у Римі зі своїм батьком і спадкоємець найбагатшої людини в світі не зміг залишитися непоміченим і місцеві «змії» прекрасно знали хто він.  За його спосіб життя преса прозвала його «Золотим хіппі».
          Одного разу хлопець купував комікс в дорожньому кіоску і саме тоді його схопили викрадачі.  Вони відвезли його в печеру, яка знаходиться в південній частині Італії і зажадали виплатити 17 млн. доларів за звільнення юнака, сьогодні це були б 100 млн. доларів.  У батька Джона не було таких великих грошей і він вирішив попросити свого батька дати гроші на викуп його онука, яке здивування було у батька хлопчика, коли Пол Гетті відмовив, аргументувавши це тим, що їх просто обманюють, щоб витягнути з нього гроші і це все  викрадення – простий жарт неслухняних підлітків.  Особливо він став переконаний в своїх словах, коли дівчина юного Джона проговорилася про те, що вони міркували над темою самовикрадення щоб витягнути грошенят з дідуся скнари.
  Але всі сумніви були розвіяні, коли викрадачі почали надсилати докази своїх погроз і почали завдавати шкоди юнакові.  І тільки тоді всі без винятку зрозуміли, що викрадення дійсно сьогодення і хлопчикові терміново потрібна допомога, але Гетті, будучи найбагатшою людиною на планеті, все рівно відмовився сплатити викуп.  Тоді мати Джона вирішила зібрати всі кошти сама і вона навіть розмовляла з одним із викрадачів по телефону, він в свою чергу, не міг повірити, що така родина не заплатить викуп.  Адже навіть злочинцеві було дивно чути про те, що Гетті зміг залишити в біді свою близьку людину.
  Вже через п'ять місяців Пол Гетті нарешті зважився допомогти своєму онукові.  Поговоривши з викрадачами особисто, він домовився про зустріч і при цьому збив суму викупу до 3 мільйонів доларів, зараз це були б 17 млн. доларів.  Але потім Гетті погодився віддати не більше 2,2 млн. доларів, оскільки це була максимальна сума, неоподатковувана.  Решта 18 тисяч він дав в борг своєму синові під 4% річних.  Отримавши викуп, злочинці нарешті таки відпустили хлопця додому і коли він повернувся, на прохання матері, намагався додзвонитися дідові і подякувати йому за допомогу, але Пол Гетті не відповів.  Він сказав, що більше ніколи не заплатить ні пенні за викуп своїх онуків.
  Ця людина славився тим, що торгувалася буквально у всьому.  Одного разу він хотів купити маєток Саттон - Плейс в графстві Суррей лише для себе одного.  Він був твердо налаштований, купити його якомога дешевше і таки домігся свого.  Ця людина придбала маєток з 72 кімнатами вдвічі дешевше початкової  ціни.
  Про жадібність Гетті ходили і інші історії.  Його секретар стверджувала, що він стирав свій одяг самостійно, тому що не хотів платити за послуги пральні.  Коли манжети на його сорочках зношувалися, він відрізав зношену частину, але не купував нову.  Гетті ніколи не купував пару шкарпеток, якщо вона коштувала більше долара.  Він ретельно зберігав і використовував далі конверти і гумки, а щоб заощадити на опаленні поставив кілька обігрівачів у себе в кімнаті, пояснюючи це тим, що немає потреби витрачати цілий статок на опалення кімнат, в яких він все рівно не живе.  Гетті встановив у себе вдома платний телефон для гостей.
  У своєму останньому інтерв'ю, за тиждень до смерті у Пола Гетті запитали: «Чого ще Ви – найбагатша в світі людина, хочете від життя?», На що він відповів: «Я хочу працювати далі».
Частини бізнес-плану: 7 основних розділів
Завдання може здатися складним, але написання бізнес-плану - важливий крок, який допомагає вашій компанії почати, рости і процвітати. Бізнес-плани забезпечують бачення і чітку стратегію. Вони також важливі для підприємств, що шукають фінансування. Але з чого почати і що включити?
Як і в більшості складних проектів, складання бізнес-плану найкраще робити крок за кроком. Незважаючи на те, що плани відрізняються один від одного так само, як і підприємства, ось короткий виклад семи основних розділів бізнес-плану і того, що кожен повинен включати.
1. Резюме
Перший розділ повинен бути коротким оглядом вашого бізнес-плану. Він повинен бути коротким і добре написаним. Ваша мета - залучити читачів, щоб вони хотіли більше дізнатися про вашу компанію.
Хоча цей розділ з'являється першим, подумайте над тим, щоб написати його останнім, після того, як ви розробили деталі свого плану і зможете коротко і точно узагальнити свої думки.
Резюме для бізнес-плану має включати:
· Назва вашої компанії і місце розташування
· Основні продукти й / або послуги
· Заяви про місію і бачення
· Конкретна мета плану (забезпечити інвесторів, встановити стратегії і т.д.).
2. Опис компанії
Це високорівневе уявлення про ваш бізнес має пояснити, хто ви, як ви дієте і які ваші цілі.
Опис компанії має містити:
· Юридична структура вашого бізнесу (корпорація, індивідуальне підприємництво і т.д.)
· Коротка історія, характер вашого бізнесу, а також потреби або вимоги, які ви плануєте надати
· Огляд ваших товарів / послуг, клієнтів і постачальників
· Коротка інформація про зростання компанії, включаючи фінансові або ринкові показники
· Короткий опис ваших короткострокових і довгострокових бізнес-цілей і того, як ви плануєте отримувати прибуток.
3. Продукти і послуги
Чітко опишіть, що ви продаєте, з акцентом на переваги для клієнтів. Увімкніть детальну інформацію про постачальників, вартість продуктів або послуг і чистого прибутку, очікуваного від продажу цих продуктів або послуг. Спробуйте додати малюнки або діаграми.
В цілому цей розділ повинен включати:
· Детальний опис вашого продукту / послуги, який підкреслює переваги для клієнтів
· Пояснення ролі вашого продукту / послуги на ринку і переваг, які він має перед конкурентами
· Інформація про життєвий цикл товару / послуги
· Відповідні дані про авторські права, патенти або комерційної таємниці
· Дослідження і розробки, які можуть привести до появи нових продуктів і послуг.
4. Аналіз ринку
Покажіть свої знання галузі та уявіть висновки, засновані на ретельному дослідженні ринку. Помістіть детальні результати будь-яких досліджень в додаток.
Ваш аналіз ринку повинен включати:
· Ескіз цільових сегментів клієнтів, включаючи розмір і демографію кожної групи
· Опис галузі та перспективи, включаючи статистику
· Історичні, поточні та прогнозовані маркетингові дані для вашого продукту / послуги
· Детальна оцінка ваших конкурентів, виділення їх сильних і слабких сторін
5. Стратегія і реалізація
Коротко викладіть свою стратегію продажів і маркетингу, а також те, як ви будете реалізовувати її за допомогою плану робіт.
Цей розділ повинен включати:
· Пояснення того, як ви будете просувати свій бізнес клієнтам і виходити на ринок
· Більш детальну інформацію про витрати, ціни, рекламні акції і розподіл / логістики
· Пояснення того, як компанія буде функціонувати, включаючи операційний цикл (від придбання матеріалів до виробництва і доставки).
· Інформація про джерела праці та чисельність працівників,  їх освіти, кваліфікації та працездатності
· Дані про час роботи і об'єкти.
6. Організація і управління командою
Опишіть організаційну структуру вашої компанії. Визначте власників, керуючу команду і раду директорів.
Включаючи наступне:
· Організаційна схема з описами відділів та ключових співробітників
· Інформація про власників, включаючи їх імена, відсоток володіння, ступінь участі в компанії та біографію із зазначенням їх досвіду і навичок
· Профілі вашої управлінської команди, включаючи їх імена, посади, основні обов'язки і минулий досвід
· Список будь-яких радників, таких як члени правління, бухгалтери та адвокати.
7. Фінансовий план і прогнози
Цей останній розділ вашого бізнес-плану повинен бути розроблений професійним бухгалтером після того, як ви виконали аналіз ринку і визначили цілі для вашої компанії.
Деякі з важливих фінансових звітів, які повинні бути частиною вашого плану, включають:
· Фінансові дані за минулі періоди (якщо ви є власником існуючого підприємства), включаючи звіти про фінансові результати, баланси і звіти про рух грошових коштів за останні три-п'ять років
· Реалістична перспективна фінансова інформація
· Короткий аналіз ваших фінансових даних з аналізом коефіцієнтів і тенденцій для всіх фінансових звітів.
На цьому список розділів для вашого бізнес-плану закінчено. Ми сподіваємося, що, надана нами інформація, допоможе вам у створенні якісного та продуктивного плану ведення вашого бізнесу.
Що таке маркетинг?
Маркетинг - це процес залучення потенційних клієнтів до ваших продуктів і / або послуг і переконання їх обирати вас серед конкурентів.
Ключове слово в цьому маркетинговому визначенні - «процес». Маркетинг включає в себе дослідження, просування, продаж і розповсюдження ваших продуктів або послуг (чотири точки маркетингу: продукт, ціна, просування і місце).
Незалежно від того, керуєте ви великою корпорацією або малим бізнесом, маркетинг включає в себе все, що ви робите, щоб зібрати разом ваших потенційних клієнтів і ваш продукт або послугу.
Мета маркетингу - стимулювати продажі. Хороший маркетинг може залучити потенційних клієнтів через двері або на веб-сайт і навіть передати продукт в руки потенційного клієнта, але він не буде успішним, поки клієнт його не купить.
6 ключів до успіху для маркетингу малого бізнесу
1. Перший ключ до успіху малого бізнесу в маркетингу - це знання того, що ви дійсно продаєте. Кажуть, що люди не купують продукти або послуги - вони купують емоції і досвід.
2. Як тільки ви з'ясуєте, що ви дійсно продаєте, ви готові націлюватися на свій ринок. Як малий бізнес, ви не можете дозволити собі загальний маркетинг. Ви повинні донести своє маркетингове повідомлення безпосередньо до потенційних клієнтів, а не для всіх. Цільовий маркетинг дозволяє зосередитися на тих, хто має найбільшу ймовірність покупки вашого продукту або послуги.
3. Знати різницю між маркетинговою стратегією і маркетинговим планом.
4. Коли ви складаєте маркетинговий план для вашого бізнесу, сконцентруйтеся на засадах.
Це чотири ключові компоненти будь-якого маркетингового плану:
· Продукти та послуги. Те, що входить в цей розділ, буде залежати від того, чи створює ваша компанія оригінальний продукт. Пам'ятайте також, що маркетинг послуги відрізняється від маркетингу продукту. Але що б ви не продавали, цей розділ буде присвячений унікальним особливостям вашого продукту або послуги і містить вашу унікальну торгову пропозицію.
· Ціноутворення. Відправною точкою будь-якої цінової стратегії є аналіз беззбитковості. Адже ви хочете заробляти гроші, а не втрачати їх! Але крім цього, ідеальна ціна - це комбінація того, як ви хочете позиціонувати свій продукт або послугу і що буде нести ринок.
· Місце (поширення): інформація про те, як і де продаються ваші товари і / або послуги.
· Просування: розділ маркетингового плану, який описує, як ваша компанія збирається представити ваші продукти або послуги покупцям. Ваше завдання тут буде полягати в тому, щоб вибрати рекламні заходи, які найбільше підходять для досягнення цільового ринку, але в рамках маркетингового бюджету.
5. Інвестуйте в дослідження ринку. Це дослідження ринку, яке дозволяє вам дізнатися, які клієнти будуть найбільш зацікавлені у ваших продуктах або послугах, отримати конкретну інформацію про них, дізнатися про вашу конкуренцію і розробити конкурентні стратегії, бути в курсі економічних тенденцій і навіть знаходити нові ринки.
6. Переконайтеся, що ваші маркетингові кампанії відповідають вашим маркетинговим стратегіям і планам. Для успішного маркетингу вам необхідно мати постійний обмін повідомленнями. Інтегрований маркетинг буде тримати ваш маркетинг зосередженим і збільшить ваш продаж.
Що таке маркетинговий мікс і чому це важливо
Маркетинговий комплекс - це набір маркетингових інструментів, які бізнес використовує для продажу товарів або послуг своїм цільовим клієнтам.
Що таке маркетинговий мікс?
Технічно підприємства завжди використовували маркетингові інструменти для просування та продажу своєї роботи, але термін «маркетингова структура» був придуманий в середині 20-го століття. Одне з перших його застосувань було в зверненні 1953 року до Американської асоціації маркетингу, в якому професор Гарварду і експерт з маркетингу Ніл Бордон розповів про те, як маркетологи розвивають і здійснюють успішний маркетинговий план.
Виявлення та впорядкування елементів свого маркетингового набору дозволяє бізнесу приймати прибуткові маркетингові рішення на кожному рівні.
Ці рішення допомагають бізнесу:
· Розвивати свої сильні сторони і обмежувати свої слабкі сторони
· Стати більш конкурентоспроможними і адаптованими на своєму ринку
· Поліпшити вигідне співробітництво між відділами та партнерами
З 1950-х років елементи маркетингової структури зазнали різних перетворень у відповідь на нові технології та інші зміни в передовій практиці маркетингу. З 1960-х маркетинговий мікс якось асоціювався з чотирма пунктами: ціна, продукт, просування і місце.
Ціна
Це вартість покупки товару. Ціна залежить від сприймання клієнтом цінності продукту і може кардинально змінити вашу маркетингову стратегію. Більш низька ціна робить продукт доступним для більшої кількості клієнтів, в той час як більш висока ціна приваблює клієнтів, які шукають ексклюзивність. У будь-якому випадку ціна повинна бути вищою за собівартість, щоб ваш бізнес міг отримати прибуток.
Продукт
Це те, що продається. Маркетологи повинні враховувати життєвий цикл продукту для вирішення будь-яких проблем, які можуть виникнути, коли він потрапить в руки споживача. Наприклад, в самій ранній версії iPod була проблема з часом автономної роботи, яка була помітна лише через певний час, і Apple потрібно було розробити способи боротьби з цією проблемою.
Просування
Це реклама, прямий маркетинг і стимулювання продажів. Телевізійна реклама, інтернет-реклама, каталоги, торгові ярмарки, рекламні щити і навіть реклама у верхній частині таксі - все це види просування. Ця категорія також включає зв'язки з громадськістю, такі як поширення прес-релізів або постійні відносини із засобами масової інформації. Просування включає в себе те, що повідомляється, кому це повідомляється, як ця аудиторія досягається і як часто відбувається просування.
Місце
Це будь-яке фізичне місце розташування, де клієнт може використовувати, отримати доступ або купити продукт. Це включає в себе розподільні центри, транспорт, складування, складські рішення і франшизи.
Сім пунктів з маркетингового міксу (структури)
Іноді чотири пункти розширюються, щоб включити в себе цілих сім. На додаток до звичайних чотирьох, сім пунктів включають в себе речові докази, людей і процес.
Речовий доказ
Все матеріальне, пов'язане з продуктом або фізичним середовищем, в якому здійснюється обслуговування. Речові докази можуть включати упаковку товару, квитанції про доставку, вивіски або розташування фізичного магазину.
Люди
Співробітники, в тому числі ті, хто безпосередньо взаємодіє з клієнтами (наприклад, відділ продажів, служба підтримки або доставка), а також набір персоналу і навчання. У цю категорію входить те, наскільки добре співробітники виконують свою роботу, як вони виглядають для клієнтів (наприклад, як виглядає їхня уніформа) і як клієнти ставляться до свого досвіду.
Процес
Все всередині організації, яке впливає на те, як продукт або послуга обробляються співробітниками і постачаються споживачам. Деякими прикладами є порядок, в якому співробітники повинні виконувати завдання, скільки запитів отримують продавці і куди вони направляють клієнтів за допомогою, або як відстежується і вимірюється продуктивність. Він також охоплює, які частини процесу стандартизовані, а які мають простір для індивідуальної настройки для кожного клієнта.
Поради щодо розвитку фінансів і встановлення першого і наступних бюджетів
Як ви встановлюєте бюджет для малого бізнесу?
Створення бюджету для малого бізнесу дає вашому бізнесу хорошу можливість рости. Маючи бюджет, ви будете знати, скільки грошей у вас під рукою і яку суму ви отримуєте і виходите з свого бізнесу. Незважаючи на переваги створення бюджету, 61% малих підприємств не мали його в 2018 році.
Якщо у вас ще немає бюджету для вашого бізнесу, не панікуйте. 
Подивіться на ці кроки, щоб допомогти вам почати створювати свій перший бюджет:
1. Подивіться на свій прибуток 
2. Підрахуйте, скільки грошей приносить ваш бізнес. Якщо ви тільки починаєте свій бізнес, ви можете оцінити, скільки грошей, на вашу думку, прийде. Коли ви оцінюєте, краще бути консервативним, ніж надмірно оптимістичним. Якщо ви виберете занадто велике число, ви можете опинитися в скрутному фінансовому становищі.
3. Відніміть щомісячні витрати з виручки
4. Це дасть вам уявлення про те, скільки грошей у вас залишилося протягом певного місяця. Якщо це позитивне число, ваш бізнес був прибутковим протягом місяця. Якщо це негативне число, це означає, що ваш бізнес втратив гроші. Але не лякайтеся. Далеко не кожен бізнес має прибуток щомісяця.
5. Підрахуйте свої щомісячні витрати
6. Навіть якщо у вас немає регулярних щомісячних рахунків, таких як оренда і комунальні послуги, ваш бізнес, ймовірно, буде мати деякі витрати. Разом, ваші загальні витрати за місяць. Це включає в себе будь-які товари, які оплачує ваш бізнес. Простіше кажучи, це гроші, які виходять з вашого бізнесу.
7. Гнучкі витрати
8. Це витрати, які відносяться до ведення вашого бізнесу і можуть час від часу змінюватися. Наприклад, реалізація вашого маркетингового плану може коштувати вашому бізнесу грошей. Як можна купити більше канцтоварів для вашого бізнесу. Якщо ви виявите, що у вас був прибуток один місяць, ви можете використовувати додаткові гроші для оплати інших витрат. У більш повільний період року ваш бізнес може бути скромнішим.
9. Побудуйте фонд дощового дня. Несподіване може трапитися. І якщо це станеться, ви хочете бути впевнені, що ви можете покрити це. Відкладіть трохи грошей, щоб створити свій фонд дощових днів, який також називається резервним рахунком. Гарне емпіричне правило - заощадити як мінімум на шість місяців.
Оновлення вашого бюджету для малого бізнесу
Бізнес постійно змінюється і розвивається. У міру зміни вашого бізнесу ви повинні переглянути свій бюджет, щоб переконатися, що він все ще точний. Бюджет, який ви створили при першому запуску, може бути непридатний після декількох років роботи. У вас може бути набагато більший прибуток або збільшені витрати. Оновлення вашого бюджету дає вам можливість побачити, як змінюються фінанси вашого бізнесу.
Немає простої відповіді на те, як часто ви повинні переглядати і оновлювати свій бюджет. Це залежить від кожного малого бізнесу. На ранніх етапах щомісячна перевірка бюджету може бути непоганою ідеєю. Це може бути особливо корисно, якщо ви створили свій первісний бюджет до того, як у вас з'явився будь-який прибуток.
Перевіряти бюджет рекомендовано якомога частіше
Як тільки ваш бізнес стане більш стійким, ви зможете оновлювати свій бюджет після кожного кварталу. Мета полягає в тому, щоб ви знали, скільки грошей входить і виходить з вашого бізнесу. І ви хочете бути в змозі підготуватися до повільних сезонів і великих витрат або рахунків заздалегідь.
Розтягуйте свої ресурси якомога більше і витрачаєте гроші тільки тоді, коли це необхідно для розвитку вашого бізнесу. Зрештою, ваш малий бізнес може бути досить успішним, щоб виїхати з дому і побудувати свою компанію
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Як сказав Бенджамін Франклін: «Заощадив 

-

 

означає

 

заробив».  І це 

зовсім непоганий девіз по життю, але

,

 

звичайно

,

 

є 

винятки.  В 1960

-

 

х роках 

Пол Гетті був найбагатшою людиною на планеті.  Його 

статки оцінювалися в 

1,2 млрд. д

оларів на той час, що

 

зараз дорівнює майже 10 млрд. д

оларів.  Але 

мільярдер був відомий не тільки св

оїм багатством, але і моторошною

 

жадібністю.  

Його образ знайшов легендарність після одного випадку, коли 

викрали його шістнадцятирічного онука Джона Пола Гетті III в 1973 році.  На 

момент події волелюбний юнак жив у Римі зі своїм батьком і спадкоємець 

найбагатшої людини в світі не зміг залишитися неп

оміченим і місцеві «змії» 

прекрасно знали хто він.  За його спосіб життя преса прозвала його «Золотим 

хіп

п

і».

 

        

 

 

Одного разу хлопець купував комікс в дорожньому кіоску і саме тоді 

його схопили викрадачі.  Вони відвезли його в печеру, яка знаходить

ся в 

південній частині Італії і зажадал

и виплатити 17 млн. д

оларів за звільнення 

юнак

а, сьогодні це були б 100 млн. д

оларів.  У батька Джона не було таких 

великих грошей і він вирішив попросити свого батька дати гроші на викуп 

його онука, яке здивування бу

ло у батька хлопчика, коли Пол Гетті відмовив, 

аргументувавши це тим, що їх просто обманюють, щоб витягнути з нього 

грош

і і це все  викрадення 

–

 

простий жарт 

неслухняних підлітків.  Особливо 

він став переконаний в своїх словах, коли дівчина юного Джона 

про

говорилася про те, що вони міркували над темою самовикрадення щоб 

витягнути грошенят з дідуся скнари.

 

 

 

Але всі сумніви були розвіяні, коли викрадачі почали надсилати докази 

своїх погроз

 

і почали завдавати шкоди юнакові

.  І тільки тоді всі без винятку 

зр

озуміли, що викрадення дійсно сьогодення і хлопчикові терміново потрібна 

допомога, але Гетті, будучи 

найбагатшою

 

людиною на планеті, все рівно 

відмовився 

с

платити викуп.  Тоді мати Джона вирішила зібрати всі кошти 

сама і вона навіть розмовляла з одним із в

икрадачів по телефону, він в свою 

чергу, не міг повірити, що така родина не заплатить викуп.  Адже навіть 

злочинцеві було дивно чути про те, що Г

етті зміг залишити в біді свою 

близьку людину.

 

 

 

Вже через п'ять місяців Пол Гетті нарешті зважився допомогти

 

своєму 

онукові.  Поговоривши з викрадачами особисто, він домовився про зустріч і 

при цьому збив суму викупу до 3 мільйонів до

ларів, зараз це були б 17 млн. 

