


Сахар и Бобби Хашеми - брат и сестра, ко­
торые создали Coffee Republic, британскую 
сеть кофеен. Оставив высокооплачиваемую 
работу, она — адвоката в Лондоне, он - спе­
циалиста по инвестициям в Нью-Йорке, они 
сделали ставку на свою мечту - создать луч­
шую сеть кофеен в Великобритании. Про­
шло восемь лет, и сейчас они считаются од­
ними из самых успешных и высококлассных 
предпринимателей. 



Подумываете о том, чтобы начать дело своей мечты? 

Так что же вас удерживает? Неужели страх перед неизвестностью? Или 
даже, возможно, вы уже серьезно размышляете о том, чтобы начать свое 
дело, но чувствуете, что «застряли» и никак не можете сделать шаг вперед? 
Но чувствовать, что ты застрял, все же приятнее, чем встречаться с этим 
страхом - страхом перед неизвестностью, страхом покинуть удобное местеч­
ко. Предпринимательство похоже на неизученный океан. И все-таки задайте 
себе один вопрос: есть ли у вас желание и решимость покинуть твердую 
землю и пуститься в плавание по неспокойным и порой пугающим водам, 
лежащим перед вами? 

Если есть, то «Каждый может это сделать» может помочь вам справиться с 
некоторыми вашими страхами, ответить на некоторые скользкие вопросы о 
том, с чем должен встретиться предприниматель, решившийся достичь своей 
недостижимой (как иногда может казаться) мечты. Авторы этой книги -
очень динамичная команда: брат и сестра, Бобби и Сахар Хашеми, которые 
создали один из самых узнаваемых и успешных на сегодняшний день брен­
дов в Великобритании - Coffee Republic. 

Сахар и Бобби тоже вынуждены были оставить свои удобные, комфортные 
зоны, оставить надежные рабочие места и рискнуть. Но это не просто мемуа­
ры одного бизнеса или история построения одной корпорации. Это личная 
история двух обыкновенных людей, которые «сделали это», и сделали пра­
вильно. Книга «Каждый может это сделать» - вдохновляющая хроника 
гениальной «истории успеха». Сахар и Бобби проведут вас через всю исто­
рию от своего первого разговора (когда было брошено первое семя идеи), 
написания бизнес-плана, придумывания имени, нахождения денег, открытия 
первого магазина, привлечения общественной кампании и до сегодняшнего 
дня, когда обороты Coffee Republic составляют миллионы и в более чем ста 
точках, расположенных по всей Великобритании, работают тысячи сотруд­
ников. 

«Каждый может это сделать» дает тысячу уроков, вдохновляющих пред­
принимателей, и развенчивает миф о том, что начинать успешный бизнес 
могут только «особые» люди. Книга написана неформальным языком и со­
держит множество подсказок, советов и цитат. В тексте приведены копии 
реальных бизнес-планов, протокол первого мозгового штурма и образцы 
жестких писем из банков, отказывающих в выдаче кредита (но эти письма 
были должным образом проигнорированы). 

Сахар и Бобби шаг за шагом проводят читателя сквозь все аспекты создания 
своего бизнеса. Им не все давалось легко, но одно можно сказать наверняка: 
это было самое выгодное путешествие из всех, которые каждый из них ког­
да-либо предпринимал. 



Когда вас спрашивают, справитесь ли вы с каким-то заданием, 
отвечайте: «Конечно, да». А затем беритесь за дело 

и выясняйте, как это сделать. 

ТЕОДОР РУЗВЕЛЬТ 

Вы видите то, что есть, и задаетесь вопросом: «Почему?» 
А я мечтаю о вещах, которых никогда не было, и говорю: 

«Почему бы и нет?» 

ДЖОРДЖ БЕРНАРД ШОУ 
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Эта книга посвящается 

Памяти нашего папы, который научил нас ценить 
тяжелую работу и самоотдачу. 

Нашей маме, которая научила нас мечтать. 

Всем, кто когда-либо работал в Coffee Republic: 
это вы сделали так, что наша мечта сбылась. 
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Слова признательности 

Мы решили написать эту книгу, потому что считаем, что у нас 
есть что рассказать, и если читатель соотнесет то, что мы делали, 
и то, что с нами, в конце концов, произошло, он сможет заглянуть 
в мир предпринимательства. Эта книга может оказаться действи­
тельно полезной всем, кто готовится вступить на стезю предпри­
нимательства, так как наша история - это пример настоящего 
«изучения случая». 

Путь написания этой книги очень похож на путь, которым мы 
шли в нашей предпринимательской деятельности. Начав, мы аб­
солютно не представляли, как рассказать нашу историю, мы зна­
ли только, что хотим получить в результате. Остальное, как мы 
думали, можно будет решить по ходу дела. 

Мы начали работать над этой книгой, и нас поразило сходство 
процессов написания и издания книги и самого процесса пред­
принимательства. Все начинается с момента, когда «загорается 
лампочка»: ты знаешь, что хочешь написать книгу. Потом ты про­
водишь обследование идеи своей книги, выясняя, есть ли на рын­
ке спрос на эту книгу (рыночное исследование), затем излагаешь 
ее краткое содержание для издателей (бизнес-план). Где-то по 
пути наступает момент «ага!», когда ты находишь название. По­
том ты начинаешь искать издателя (обеспечение финансирова­
ния) и, как только он найден, приступаешь к написанию книги 
(реализация). Затем ты должен продавать и продвигать продукт. 
Именно такими были процесс и инструменты, использованные 
нами при разработке Coffee Republic. И те же головокружитель­
ные подъемы и останавливающие сердце падения. 



КАЖДЫЙ МОЖЕТ ЭТО СДЕЛАТЬ 

Так же, как и в случае с предпринимательской деятельностью, и 
здесь нам очень помогали возможности, предоставляемые раз­
личными людьми, которых мы встретили на своем пути. И вот 
сейчас мы хотим поблагодарить этих людей: 

Фриско Ван Оранж за то, что в одно холодное январское утро в 
Coffee Republic на Флит Стрит он предложил название «Каждый 
может это сделать», которое отражает смысл и основное содер­
жание этой книги. 

Марка Аллина из Capstone за то, что в такое же хмурое январское 
утро в Coffee Republic в Чисвике он сказал Сахар: «Я правда 
хочу напечатать вашу книгу, скажите мне, что нужно, чтобы вы 
позволили мне это сделать». 

Кейт Броуди, нашего редактора, за то, что она с юмором и пони­
манием воспринимала порой анархичные и всегда перфекциони-
стские причуды и запросы предпринимателей (которым написа­
ние книги давалось не очень-то легко). 

Грейс О'Берн из Capstone за то, что она собрала воедино мануск­
рипты, наброски и зрительные образы и превратила все это в 
реальную книгу. 

Наконец огромная благодарность за командное усилие Capstone 
и John Wiley, особенно Кэйтрин Иеронимус, Джулии Лампам, 
Ориане Ди Масио, Иайну Кемпбеллу и Адриану Вестону. Любое 
творческое усилие, которое в итоге прорастает в жизнь, - это 
результат работы команды, и эта книга никогда бы не материали­
зовалась без ваших стараний. 

И наконец, нас все еще спрашивают, были ли у нас какие-либо 
учителя в процессе роста Coffee Republic. Сейчас, думая об этом, 
мы можем сказать, что были: нашими учителями были наши не­
исполнительные директора: Нитин Шах, Стивен Томас и Нико­
лас Джеффри. Спасибо вам за то, что все время нас поддержива­
ли. 



СЛОВА ПРИЗНАТЕЛЬНОСТИ IX 

Почему Prince's Trust? 
Мы назвали книгу «Каждый может это сделать», и ее название 
отражает то, как нас воспитывали - нас научили верить в себя и 
доверять своим суждениям. То, что родители нам дали - эта уве­
ренность в себе, - и есть самый большой подарок, который толь­
ко можно дать человеку. И, к сожалению, на свете так много мо­
лодых людей, не получивших такого подарка, который так 
необходим для того, чтобы воплотить свои мечты. 

Вот когда появляется Prince's Trust: убирая некоторые барьеры и 
снимая часть бремени, возложенного на этих молодых людей, 
Trust помогает им использовать данные им способности и талан­
ты наилучшим образом. Prince's Trust позволяет им преуспеть в 
будущем, где есть свобода выбора и возможность достигать сво­
их целей. Так, Prince's Trust - реальная манифестация этики «Каж­
дый может это сделать». 

Только недавно схожесть девиза Prince's Trust «да, ты это мо­
жешь» и названия нашей книги привлекла наше внимание к тому, 
насколько неоценимую роль играет эта организация в том, чтобы 
помочь молодым людям от 14 до 30, сталкивающимся на своем 
пути с препятствиями, превратить свой неосознаваемый потен­
циал в реальный успех. Их программа Запуска Бизнеса предлага­
ет кредиты под низкие проценты, консультирование и другую 
поддержку. 

Поразителен тот факт, что около 60% их начинаний продолжают 
работать в течение третьего года - это в два раза больше, чем 
средние показатели в стране! На настоящее время они помогли 
50000 молодых людей начать более 45000 бизнесов. Это прибли­
зительно один бизнес в течение каждого получаса каждого рабо­
чего дня. 

Мы понятия не имели о том, какого рода бизнесы поддерживает 
Prince's Trust, пока нам не пришла идея воспользоваться услуга­
ми одного из «плодов» ее труда, чтобы сделать фотографии на 
обложку нашей книги. Мы были просто поражены талантом это­
го человека. 



КАЖДЫЙ МОЖЕТ ЭТО СДЕЛАТЬ 

Мы решили работать со Стюартом Холлисом, который сам пред­
ставляет собой невероятную историю успеха. У него не было ра­
боты, но были жена и маленький ребенок - и больше ничего, кро­
ме мечты: каким-то образом зарабатывать деньги, используя свою 
страстную любовь к фотографии. Prince's Trust помогла ему, пре­
доставив кредит в 3000 фунтов под низкий процент и маркетин­
говый гранд в 200 фунтов, кроме того, познакомила с консультан­
том, бухгалтером на пенсии, который очень помог ему, научив 
всему, чего Стюарт не знал о бизнесе. Долго рассказывать не бу­
дем, просто Стюарт только что фотографировал Тони Блэра, и 
его теперь регулярно привлекают к работе на ВВС. 

Много и других историй успеха, похожих на историю Стюарта. 
Оборот крупнейших 50 бизнесов, поддерживаемых Prince's Trust, 
составляет почти 148 миллионов фунтов, и в них занято около 
2255 человек. Короче говоря, Prince's Trust убирает барьеры и 
помогает молодым людям «активировать» предпринимательс­
кие способности, которые заложены в каждом. 

Ноябрь 2002 
Лондон 

Ниже приведена совсем краткая подборка вырезок из публика­
ций, касающихся книги «Каждый может это сделать», которыми 
мы очень гордимся, и несколько писем от наших читателей, кото­
рые нас действительно тронули: 

«Зреющие предприниматели по мере чтения будут зачарованно 
выбирать ценные практические советы». 
MAIL ON SUNDAY 

«Если вы хотите начать свое дело, вот книга, которая вам нуж­
на. В ней много полезной информации, включая реальный бизнес-
план Coffee Republic. А если вы не хотите начинать свое дело, она 
вам понравится все равно». 
BUSINESS LIFE 



СЛОВА ПРИЗНАТЕЛЬНОСТИ 

«Если вы думаете о том, чтобы начать свое дело, почитайте эту 
книгу... прекрасное чтение». 
EDGE 

«... она будет интересна всем, у кого есть «великая идея». И даже 
если вы не думаете о том, чтобы начинать свое дело, в этой книге 
вы можете прочесть о чудесной истории успеха». 

EVENING STANDARD 

«В отличие от историй Nike и Amazon это не просто описание 
того, что происходило, - это также настольный учебник. Итак, с 
одной стороны, у вас есть подробное описание всего происходив­
шего, а с другой - вы получаете практический совет по поводу 
того, что вам нужно и что не нужно делать, если вы начинаете 
свое дело... Чрезвычайно полезное чтение для всех будущих Ричар­
дов Брэнсонов». 

MANAGEMENTTODAY 

«Большая часть информации - просто здравый смысл. Однако 
эта книга дает стимулирующий толчок всем будущим Хашеми, 
сидящим дома и ничего не предпринимающим из-за недостаточ­
ной уверенности в себе или из-за того, что они не знают, с чего 
начинать». 

BUSINESS AM 

«Для всех независимых честолюбцев, вдохновленных к тому, что -
бы «просто сделать это» историей Nike, или соблазненных авто­
биографической «Потерей девственности» Ричарда Брэнсона, 
или чье нравственное сознание было разбужено «Обычным бизне­
сом» Аниты Роддик... эта книга нажмет на все необходимые пус­
ковые кнопки». 

BUSINESS EYE 



КАЖДЫЙ МОЖЕТ ЭТО СДЕЛАТЬ 

«...Вы будете в восторге от этой расскажи-как-было-на-самом-
деле истории. Интересно, доступно и действительно полезно». 

PARIS WOMEN'S NETWORK 

«Каждый может это сделать» прекрасно иллюстрирует курс 
по созданию новых предприятий. Она описывает процесс от иден­
тификации рыночной возможности до запуска бизнеса, - кото­
рый часто опускают в академических учебниках, -ив этом осо­
бое преимущество книги. Нужно рекомендовать ее для чтения 
всем студентам, проходящим курс предпринимательства». 

ПРОФЕССОР КОЛИН МЭСОН, HUNTER CENTRE FOR ENTREPRENEURSHIP, 
УНИВЕРСИТЕТ STRATHCKYDE, GLASGOW. 

Дорогие Сахар и Бобби, 
Я уже довольно давно собираюсь написать вам о том, как мне 
понравилась ваша книга и помогла открыть свою фирму. 

Я юрист, специализируюсь на городском и земельном планирова­
нии. Работа в большой компании не сложилась, и в прошлом декаб­
ре я решил отпочковаться в самостоятельную фирму. Мне попа­
лась ваша книга, я купил ее и прочел за один вечер. Я использовал 
вашу модель бизнес-плана для написания своего. Моя компания 
начала работать 1 марта, и я очень доволен. 

Ваша история меня действительно изменила, она настолько ис­
кренняя, вдохновляющая, что помогла мне обрести уверенность, 
которой мне недоставало, чтобы сделать этот шаг. 
РИЧАРД МАКС, RICHARD МАХ & СО SOLICITORS 

Мы чрезвычайно польщены тем, что вы передали нам весь автор­
ский гонорар от продажи книги «Каждый может это сделать». 
Эти деньги позволят нам помочь еще большему количеству моло­
дых людей преодолеть барьеры, существующие на их пути, и сде­
лать так, чтобы их жизнь начала «работать», и мы вам за это 
очень благодарны. 

PRINCE'S TRUST 



)ВА ПРИЗНА О'И xiii 

Я хочу написать, как сильно понравилась мне ваша книга. Любой, 
кому интересна эта тема, может очень многому научиться, а 
одна вещь меня просто потрясла: я вдруг понял, что каждый из 
вас мог бы стать прекрасным кинопродюсером! Все советы, кото­
рые вы даете, могли бы пригодиться и мне, когда я продюсировал 
фильмы. Первое, что нужно сделать, когда начинаешь работу над 
фильмом, - составить его бизнес-план, хотя в мире кино он так и 
не называется. Мы называем это Распорядок и Бюджет! Если 
кто-то хочет найти финансирование идеи своего фильма, ему 
абсолютно необходимо подготовить этот документ, и все проис­
ходит именно так, как вы описываете в своей книге. Я всегда ду­
мал, что, когда мы делаем кино, мы занимаемся «предпринима­
тельством», а ваша книга подтвердила, что так оно и есть. 
ЛОРД БРАБУРН, ПРОДЮСЕР ФИЛЬМОВ «ПУТЕШЕСТВИЕ В ИНДИЮ» И 
«УБИЙСТВО В ВОСТОЧНОМ ЭКСПРЕССЕ» 

Просто хочу очень коротко сообщить, как сильно мне понравилась 
ваша недавно вышедшая книга. Я читаю почти все книги, касаю­
щиеся ведения бизнеса, которые могу найти, и могу сказать, что 
ваша книга действительно необычная. Я всего лишь во второйраз 
пишу авторам о том, что получил огромное удовольствие от про­
чтения их книги. 

Мне очень понравилось, что она написана честно и что вы столь 
явно любите свою компанию. Буду рекомендовать книгу всем сво­
им друзьям, которые как раз решаются открывать первую ком­
панию в своей жизни и которым необходим последний толчок! Вы 
вдохновили целое новое поколение предпринимателей! 
МАЙКЛ ЭКТОН СМИТ, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР FIREB0X.COM 

В первый раз я прочла вашу книгу, когда только начала открывать 
свое дело, сталкивалась с различными трудностями и решала, 
стоит ли продолжать пытаться реализовывать свое видение, 
свою мечту. Ваша история и честные подробности о ваших лич­
ных взлетах и падениях были для меня не просто утешением, ной 
сильно меня вдохновили. 

http://FIREB0X.COM
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Поскольку я запускаю бренд.модной одежды, я тоже столкнулась 
с проблемой поставщиков, и ваша книга напоминает мне о том, 
что есть причина, по которой я делаю то, что я делаю, и что есть 
свет в конце туннеля этих трудных, полных одиночества дней, 
которые неизбежно бывают, когда ты начинаешь новый бизнес. Я 
часто обращаюсь к вашей книге, она стала моей бизнес-библией... 

ИЛЕЙН ЭЙТКЕН, ОСНОВАТЕЛЬ КОМПАНИИ ME-O-MI LTD 
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Предисловие 
Кажется ли вам знакомой такая ситуация? 

У вас всегда была парочка прекрасных бизнес-идей, которые ак­
куратно лежали на чердаке вашего сознания. Вы даже тайно по­
думывали о том, чтобы рискнуть и выяснить, насколько реально 
воплотить эти идеи в жизнь. Вы действительно верите в то, что 
родившаяся в вашей голове концепция жизнеспособна и при этом 
убеждены, что именно вы сможете вдохнуть в нее жизнь. 

Вы не только обладаете суперидеей, которая, как вы полагаете, 
обречена на успех, вы еще и все время мечтаете о том, что придет 
день, когда вы будете делать что-то свое, сами будете себе бос­
сом. Вы жаждете свободы, независимости и страстно хотите, что­
бы ваше видение стало реальностью, а вы получили бы все пола­
гающиеся за это воплощение награды. И все-таки вы ничего со 
всем этим не делаете! Вы все откладываете погоню за своей 
мечтой на неопределенное время в отдаленном будущем. Ваша 
мечта все остается чем-то, с чем вы обещаете себе когда-нибудь 
разобраться, и так она становится светом в конце туннеля, вели­
колепным будущим, о котором сейчас пока можно мечтать, чем-
то, что помогает вам брести через череду рабочих будней. 

ЗАДАЙТЕ СЕБЕ ТАКОЙ ВОПРОС: 
ПОЧЕМУ ВЫ СЕЙЧАС НЕ ИДЕТЕ ЗА СВОЕЙ МЕЧТОЙ? 

Потому что сейчас вы чувствуете себя комфортно, а предприни­
мательство это прыжок в неизвестность? Даже если вы признае­
те, что то, чем вы сейчас занимаетесь, трудно назвать особенно 
интересным или вдохновляющим, все-таки это место надежное, 
твердая земля, на которой вы чувствуете себя уверенно, тогда 
как предпринимательство - это неизведанный океан, глубокое, 



ПРЕДИСЛОВИЕ XVII 

темное, пугающее море. На самом деле перед вами стоит вот ка­
кой вопрос: Есть ли у вас желание и уверенность покинуть на­
дежную землю и пуститься в плавание по зыбким и неизведан­
ным водам рынка, даже если вы не уверены на 100%, что ваша 
идея будет работать? Один взгляд на этот океан впереди, а еще 
эти сомнения, вопросы без ответов, которые, как вы считаете, 
связаны с тем, что у вас недостаточно опыта, и обыкновенный 
страх неизвестности - этого вполне достаточно, чтобы убедить 
себя тихо сидеть в своей зоне комфорта и не высовываться. Вы 
понятия не имеете о том, что могло бы случиться, если бы вы 
попробовали пойти вперед. 

«Каждый может это сделать» - наш ответ на непростой во­
прос о том, с чем сталкивается предприниматель, когда решается 
совершить шаг к воплощению своей мечты. Если вы хотите уз­
нать, на что это похоже, мы попробуем вам ответить. 

Мы знаем, на что это похоже, потому что мы, как и вы сейчас, 
сидели на своих очень уютных местах и сами задавали себе те же 
вопросы, которые будете задавать себе и вы, решаясь на этот шаг. 
Всего несколько лет назад мы были такими же, как и вы, два 
человека с хорошей работой, но и с мечтой о чем-то лучшем где-
то в подсознании, которая все никак не хотела уходить. Мы по­
шли за ней и дожили до того, что на следующих страницах рас­
сказываем вам историю наших приключений. 

Мы не лекторы бизнес-школы и поэтому не собираемся предла­
гать вам сухое, академическое изложение нашей истории. Также 
мы не хотим, чтобы эта книга воспринималась как типичный учеб­
ник о том, как начинать новое дело. Еще эта книга не бизнес-
мемуары и не корпоративная история, описывающая жизнь ос­
нованной нами компании Coffee Republic. 

Это наша личная история. Это в какой-то степени смесь всего 
вышеперечисленного, но в то же время это просто история двух 
вдохновенных предпринимателей, которые пошли за своей меч­
той. Мы - два человека, которые во многом, возможно, ничем не 
отличаемся от вас, но мы прекратили просто «думать об этом» и 
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шагнули в воду, достигли своих целей и многому научились, пока 
шли. 

Мы расскажем, каково нам было отказаться от комфорта наших 
«тепленьких» рабочих мест - чтобы занять их, мы учились, гото­
вились большую часть нашей жизни, - и прыгнуть в неизвестный 
мир кофе и розничных продаж, с которым мы были абсолютно 
незнакомы. 

Предпринятое нами путешествие было самым насыщенным и 
интересным из всех, о которых мы когда-либо мечтали, и это 
было больше чем деловое предприятие. Скорее это было пред­
приятие нашей жизни. 

Наша история может дать вам пошаговую инструкцию по про­
хождению ответственных этапов и преодолению трудностей, 
взлетов и падений, радостей и растерянности в начале бизнеса. 
Мы расскажем, что мы делали, и объясним, как мы это делали, и, 
возможно, сможем поделиться с вами вдохновением и знания­
ми, которые помогут вам поверить в то, что вы тоже можете сде­
лать это. Мы не собираемся скрывать трудности и обещать, что 
ваш путь будет легким, но мы гарантируем, что предпринятые 
нами усилия были самыми благодарными из всех, которые мы 
когда-либо предпринимали, и хотя это и работа, она может пре­
вратиться в самое большое развлечение, которое возможно в 
жизни, если вы решитесь идти этим путем. 

«Жизнь -это либо рискованное приключение, либо -ничто». 
НАПОЛЕОН 

Мы проведем вас через наш мыслительный процесс, наши вдох­
новения и даже полуночные размышления и споры, и вы увидите 
агонию и экстаз предпринимательского путешествия в живом 
цвете. А потом, если вы на распутье дорог и должны принять ре­
шение: либо следовать за своей мечтой, либо оставаться в ком­
форте, вы сможете ответить на свой вопрос: 

Почему вы не идете за своей мечтой? 
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КОРОТКО ОБ ОСНОВНЫХ ШАГАХ 

Вы собираетесь проследить за путешествием, начинающимся с 
идеи и заканчивающимся в реальности компанией, занесенной в 
официальный реестр. Это путешествие проходит через ряд ос­
новных этапов, которые мы обозначили ниже и по которым пост­
роили книгу. 

Мы считаем, что предпринимательство - это процесс. Что суще­
ствует пошаговая методология, которой может следовать каж­
дый. Очень обобщенно эти шаги выглядят следующим образом. 

Шаг i - Вы готовы стать предпринимателем? 

Мы убедим вас в том, что предпринимателем может стать каж­
дый. 

Мы развенчаем миф о том, что предприниматель - это сверхче­
ловек (абсолютно точно, что это не так). Затем вы сможете при­
нять осознанное решение о том, можете ли вы стать предприни­
мателем. 

Шаг 2 - Есть ли у вас БОЛЬШАЯ идея? 

Если вы хотите стать предпринимателем, то какой бизнес вы со­
бираетесь начинать? Как происходит это "включение лампочки" 
в голове? Или если у вас уже есть идея, которая не дает вам спать 
ночами, как понять, что именно ее стоит воплощать? 

Шаги 3-7 - Процесс превращения вашей идеи в бизнес. 

Вот вы решили, что хотите открыть свое дело и уже представля­
ете себе основную идею, что теперь? 

• Шаг 3 - первый шаг, который вы реально делаете с вашей иде­
ей: исследование рынка. 

• Шаг 4 - написание бизнес-плана. 

• Шаг 5 - поиск денег. 

• Шаг 6 - реализация, воплощение вашей идеи, превращение ее 
в реальный бизнес. 
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• Шаг 7 - Построй его и они придут? Этот шаг о том, как, соб­
ственно, управлять, вести тот бизнес, который вы построили. 

Шаг 8 - Расти иль не расти? Вот вы воплотили свою идею, что 
теперь? Дело не в том, чтобы просто воплотить ее в жизнь, а в 
том, чтобы ваш бизнес начал жить самостоятельно, и нужно ре­
шать неизбежный вопрос о том, должен ли он расти. 

Нас часто спрашивают, как много времени заняло наше путеше­
ствие с Coffee Republic. Ответ таков: до того самого дня оно дли­
лось почти год. 

Схема нашего Временного графика выглядела примерно так: 

Найти ш)ек>: сйнз ночь и оЭиН Ъенъ 

Оценить идею-. с)&а месяца 

Написать бизнес-план и найти деньги: три месяца 

Найти место и реконструировать; 

Оборудовать и открыть точку. семь месяцев 

focm с 1 Ъо "f точек: 2-ГоЭа 

гЪстс7с>о/5точек: /\ГоЪ 

focm с 26 Ъо '/5 точек: 2-rot>a 



ГЛАВА ПЕРВАЯ: 

Каждый ли может быть 
предпринимателем? 
БЫТЬ ИЛЬ НЕ БЫТЬ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕМ? 

ДАТА: 2 НОЯБРЯ 1 9 9 4 Г . 
МЕСТО: ТЕМНЫЙ ЗИМНИЙ ВЕЧЕР 
3 ТАЙСКОМ РЕСТОРАНЕ НА КИНГС РОУД, ЛОНДОН 

САХАР: «Мне так хочется выпить такой же сливочный капучи-
но и съесть диетический кекс, какие подают в экспресс-барах в 
Нью-Йорке. Они были такие классные. Не могу поверить, что в 
Лондоне нет ничего подобного». 

БОББИ: «Ты знаешь, это хорошая бизнес-идея. Когда яработал в 
Lehman, один мой коллега положил мне на стол проект сети аме­
риканских кофе-баров. Они бы действительно могли пойти в Лон­
доне. Слушай, может нам самим все это организовать?» 

САХАР: «Но я ведь адвокат! Я не говорила, что хочу начать про­
давать кофе, я просто хотела его выпить! Я не бизнес-леди». 

БОББИ: «Поверь, это прекрасная идея для бизнеса. Давай это 
сделаем». 

САХАР: «Ты начинаешь меня нервировать. Я не для того всю 
жизнь училась, чтобы забросить право и открыть кофе-бар. 
Возьми себе в партнеры кого-нибудь из друзей по бизнес-школе и с 
ним открывай. Можешь рассчитывать на меня как на клиента 
каждый день, даже дважды в день». 
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Сахар никогда не думала о том, чтобы заниматься предпринима­
тельством. На самом деле, можно без преувеличения сказать, что 
мысль о собственном деле никогда и в голову ей не приходила. И 
вот она почувствовала потребность в чем-то как потребитель и 
это превратило ее в предпринимателя. Бобби же довольно много 
знал о ведении бизнеса и о том, что нужно делать для того, чтобы 
его начать. Ему, для того чтобы стать предпринимателем, недо­
ставало единственного и самого главного компонента: хорошей 
идеи. 

Таким образом, мы пришли к тому, чтобы стать предпринимате­
лями с довольно разных стартовых позиций. Сахар с позиции 
клиента, Бобби с позиции человека, горящего желанием начать 
свое дело. 

Нет единственного варианта, которому следуют все предприни­
матели. Вы можете прийти к этому разными путями. Все может 
начаться с комбинации следующих компонентов: 

* БОЛЬШАЯ идея, которая никак не выходит у вас из головы; 

* ниша на рынке, обнаруженная вами как потребителем (случай 
с Сахар); 

* сильное желание быть капитаном своего собственного кораб­
ля (вы уже больше не хотите всей этой корпоративной поли­
тики); 

* вас могут подтолкнуть неблагоприятные обстоятельства (на­
пример, потеря работы); 

* неожиданное событие может заставить вас просто случайно 
натолкнуться на великолепную возможность для бизнеса; 

* вам просто наскучил ваш status-quo. 

Какими бы ни были ваши мотивы, нам кажется, что многие люди 
отказываются от этого варианта потому, что считают, что далеко 
не каждый может быть предпринимателем, а только какие-то 
сверхлюди и провидцы. Мы хотим убедить вас в том, что пред­
принимательство - это вариант, доступный всем. Предпринима-
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телями не рождаются, ими становятся. В нас всех это заложено, 
знать бы только как это активировать. 

Закон 1: ЗайуЪьтг о x&acmo&cm&e типа 
fuMapDa ^рэисона 

Появления чьего-либо имени в любом количестве газетных ста­
тей достаточно, чтобы у вас создалось впечатление, что каждый, 
кто начинает свое дело, имеет особое благословение в виде ка­
кой-то гениальности, но мы считаем, что это миф, и отчаянно 
желаем его развеять. 

Легенды и житейская мудрость заставляют нас верить в то, что 
если ты не хвастливый экстраверт, который любил бизнес с са­
мого детского сада (предпочтительно сделал свой первый мил­
лион, продавая конфеты в песочнице), и не обладаешь также еще 
какими-нибудь потусторонними способностями, то начало свое­
го дела - это не для тебя. «Если у вас не проявлялись экстраорди­
нарные лидерские качества в течение всей вашей жизни, забудь­
те о предпринимательстве», - вот что говорят люди. А хуже всего 
такое мнение, что если вы не только-только окончили школу, а 
уже хорошо образованы и добились довольно серьезных успехов 
в работе, тогда определенно вычеркните предпринимательство 
из списка возможных путей строительства своего будущего. 

Чушь. На самом деле житейскую мудрость нужно отставить в 
сторону! То, что она говорит, просто не соответствует действи­
тельности. Абсолютно разные люди начинают свое дело, и абсо­
лютно разные люди вследствие этого процветают. Не существует 
некоего портрета предпринимателя. Единственное, что отличает 
вас от тех, кто уже преуспел, это то, что они решились использо­
вать те же инструменты, которые есть и у вас, для того, чтобы 
воплощать свою собственную мечту, а не чью-то еще. Мы счита­
ем, что во всем виноваты популярные концепции, которые мы 
называем «эффект Ричарда Брэнсона». Один взгляд на него, эф­
фектно летящего над землей, и вы уже, возможно, чувствуете, 
что что-то глубоко внутри говорит вам, что у вас нет того, что 
нужно, чтобы быть таким, как он. Вы думаете, что, чтобы стать 
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предпринимателем, нужно знать волшебную формулу, доступ­
ную только гениям. Что ж, вас ожидают хорошие новости: нет, не 
нужно! Точно так же, как далеко не каждый успешный бизнес 
похож на Virgin, не каждый успешный (и счастливый) предпри­
ниматель обязан обладать брэнсоновскими личностными каче­
ствами, чтобы заставить свою мечту сбыться. 

Посмотрите на вывески на центральной улице своего города, боль­
шинство из них однажды были просто предпринимательскими 
начинаниями. Вот чего вы не видите, так это того, что лица, сто­
ящие за этими начинаниями, вовсе не были бизнес-вундеркин­
дами. Большинство вообще ничего не знали о бизнесе, и только 
некоторые из них когда-то осознанно решились стать «предпри­
нимателями». Они просто знали и любили свои продукты, и их 
бизнесы были построены благодаря их преданности своему иде­
алу. 

История богата примерами предпринимателей всех форм и раз­
меров, цветов и оттенков. Если об этом задуматься, то одним из 
ранних примеров является Христофор Колумб. Его великая идея 
заключалась в том, чтобы найти более короткий и быстрый путь 
в Азию, отправившись в плавание на запад, вместо того чтобы 
плыть на восток, и таким образом повысить эффективность тор­
говли. По пути он открыл Америку! Колумб потратил шесть лет 
на то, чтобы, предоставив свой «бизнес-план», убедить Короля 
Испании Фердинанда финансировать его экспедицию. 

Как только Колумб заручился поддержкой короля и получил 
деньги, он купил корабли, нанял людей (свою «команду менед­
жеров») и через шесть месяцев отправился в плавание («начал 
свой бизнес»). 

Через сто лет после Колумба у первых колонистов тоже появи­
лась прекрасная идея: поехать в Америку и открыть новый рынок 
золота, серебра и драгоценностей. Перед нашими неосторожны­
ми исследователями стояла та же задача, которая стоит перед 
каждым предпринимателем: найти деньги для своего предприя­
тия либо у короля, либо у торгующей компании. И так, они тоже 
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отправились в плавание по неразведанным территориям, чтобы 
основать свой бизнес. Мы говорим, что эти люди - пионеры, но 
их действия по сути составляют корень того, что сейчас мы назы­
ваем предпринимательством. 

История полна успешными людьми, которые увидели новую воз­
можность и предприняли действия для ее реализации. Все они 
предприниматели. Само слово «предприниматель» может быть 
и является изобретением недавнего времени, но то, что за ним 
стоит, старо как мир. 

Закон V. "Предпринимательство — это не черта личности 
Важно понять одну вещь: не существует некоего универсального 
предпринимательского типа. Нет такого набора общих характе­
ристик, по которому каким-то образом заранее можно опреде­
лить, что в случае, если вы обладаете этими характеристиками, 
ваш бизнес будет более успешным. Предпринимательство - это 
такая «дисциплина», которой может научиться каждый. Пред­
принимателями становятся, а не рождаются. 

Если говорить словами гуру предпринимательства Питера Дру-
кера: «Это не черта личности: за 30лет я встречал людей с самы­
ми разными личностными качествами и темпераментом, кото­
рые успешно справлялись с предпринимательскими задачами. 
Некоторые предприниматели эгоцентричны, другие - болезнен­
но стремящиеся к соблюдению всех правил конформисты. Неко­
торые толстые, другие - тощие. Некоторые из них постоянно 
нервничают, другие расслаблены, одни чрезвычайно очарователь­
ны, другие очаровательны не более чем замороженная скумбрия!» 

Жена Питера Друкера начала свое дело в возрасте 80 лет, когда 
заметила, что на рынке не хватает средств, улучшающих слух. 
Насколько это типично? 

Мы слышали один хороший ответ на вопрос «что такое предпри­
ниматель?»: он похож на слона. Его трудно описать, но когда вы с 
ним встретитесь, вы его узнаете! 

Так что самое лучшее, а может быть, и единственное описание 
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предпринимателей состоит в том, что все они действуют прин­
ципиально одинаково: они начинают и ведут свой бизнес. Или 
если говорить шире, они идентифицируют возможность и реша­
ются ее реализовать. 

Закон Ъ\ Каждый чело&ек может научиться вести се£я 
как предприниматель 

Поскольку не существует единого предпринимательского типа 
личности, каждый человек может решиться и приобрести навы­
ки, которые позволят ему стать предпринимателем. Питер Дру-
кер пишет, что «каждый, кто может встретиться с необходимос­
тью принимать решение, может научиться быть предпринимате­
лем и вести себя предприимчиво. Предпринимательство - это не 
черта личности, а скорее способ поведения». 

Мы считаем, что как только у вас появляется идея, которую вы 
стремитесь реализовать, вы начинаете действовать как предпри­
ниматель, даже не задумываясь об этом. Самое главное, что при­
суще всем предпринимателям, это то, что у всех у них есть мечта 
и желание сделать все, что необходимо, чтобы эта мечта стала 
реальностью. Вы визуализируете, представляете себе конечный 
продукт и идете от него, выполняя то, что необходимо для того, 
чтобы он появился. 

Также нужно обратить внимание на то, что предприниматели от­
личаются от изобретателей. Изобретатели - это гении, которые 
рождают идеи, а предприниматели делают на идеях деньги (час­
то на идеях изобретателей). Изобретатели полагаются на свою 
интуицию и талант. Они - Томасы Эдисоны нашего мира, и их 
совсем немного. Предприниматели же следуют технологии, ко­
торую некоторые из них чувствуют интуитивно, а все остальные 
могут просто изучить. 

Все предприниматели начинают с того, что выявляют зерно идеи 
и заканчивают управлением работающего бизнеса. Шаги, кото­
рые они при этом делают, довольно очевидны, и мы разберем их 
в нашей книге (исследование рынка, бизнес-план, поиск денег, 
реализация). 
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Начав следовать этой технологии, вы можете научиться вести 
себя как предприниматель, используя имеющиеся у вас инстру­
менты. Эти инструменты: напряженная работа, ответственность, 
настойчивость и уверенность. Ими владеют все предпринимате­
ли. Но их необходимо активизировать, взять в руки, и помочь в 
этом может ваша страсть к осуществлению идеи. 

Как только это произойдет, вы начнете предприимчиво действо­
вать во всех аспектах своей жизни, не только в бизнесе. Вы буде­
те более активно следить за тем, чтобы то, чего вы действительно 
хотите, было вам доступно. Вас больше не будет устраивать ответ 
«нет» на все возникающие вопросы. 

Закон fc Страсть активизирует 
ваши предпринимательские способности 

ЭТО ваше горючее! Главное необходимое условие для того, чтобы 
начать вести себя как предприниматель, - это иметь страстное 
желание воплотить вашу идею в жизнь. «Внутренний предпри­
ниматель» станет реальным, благодаря этой страсти. Итак, ключ 
к тому, чтобы выявить в вас истинного предпринимателя, кроет­
ся в том, чтобы как можно ближе подойти к тому, к чему вы 
испытываете страсть. Если вам это удается, страсть становится 
топливом, на котором вы совершаете свое предпринимательское 
путешествие; «она заставляет этот мир вращаться». Этот внут­
ренний огонь заставит проявиться все необходимые качества, 
которые у вас и так уже есть, но которые необходимо активизи­
ровать. 

Если идея вас не зажигает, вам будет слишком трудно заставить 
себя делать всю связанную с ее реализацией тяжелую работу и 
преодолевать все препятствия. Если вы не любите то, что вы де­
лаете, длинное, трудное путешествие, которое вам предстоит, про­
сто не будет иметь смысла. Выполняя трудную работу, вы будете 
просто чувствовать, что выполняете трудную работу, а не то, что 
вы работаете для воплощения своей мечты. Вам будет гораздо 
лучше просто работать как раньше, с девяти до пяти. 

Одним словом, страсть - это то, что заставляет вас вести себя 
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предприимчиво и подключает все ресурсы, необходимые вам в 
пути. Буквально каждая история предпринимательства начина­
ется со страстного желания воплотить идею в жизнь. И каждый 
может найти то, к получению чего он испытывает страсть. 

?зкои 5: #ам не нужны из&ыки или знания 
Возможно вы очень удивитесь, если узнаете, что большинство 
предпринимателей никогда не учились и не имели никакого осо­
бого опыта в той сфере, в которой они начали свое дело. Соб­
ственно, большинство из них вообще не имели какого-то серьез­
ного делового опыта (как, например, опыта управления 
компанией), когда они начинали. 

Такое впечатление, что их собственное дело, на собственном при­
мере, научило их всему необходимому. Другими словами, само 
действие - начало создания бизнеса - является самым богатым 
источником знаний для предпринимателя. Это бизнес-школа, рас­
положенная прямо в центре реального мира. 

Когда мы начали писать наш первый бизнес-план, Сахар была 
уверена, что не справится с ним, пока не получит диплом MB А, на 
что Бобби ответил: «Сахар, ты сейчас поступаешь в лучшую шко­
лу бизнеса в мире». 

На самом деле иногда то, что у предпринимателей недостает глу­
боких знаний отрасли, в которой они работают, играет им даже 
на руку. Мы называем это - «важно быть бестолковым», что по­
зволяет вам быть в блаженном неведении о всех трудностях, 
ожидающих вас на пути, а думать только о конечном продукте. 
Житейская мудрость заставляет вас мыслить в определенных 
рамках, а предпринимателю необходимо мыслить шире этих ра­
мок. Ограниченное знание отрасли, таким образом, дает вам воз­
можность мыслить более широко, открыто и в трудных ситуаци­
ях реагировать лучше, чем тем, кто находится внутри системы, и 
это помогает вам достигать конечной цели. 

Но все это не значит, что вы можете обойти необходимость трез­
во оценить свои сильные и слабые стороны. В процессе работы вы 
должны постоянно стараться приобретать необходимые вам на-



САЖДЫЙ ЛИ МОЖЕТ БЫТЬ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕМ? 9 

выки. Некоторые из них вы можете приобрести самостоятельно, 
для того, чтобы научиться другим, можно нанять учителей или 
привлечь на помощь специалистов. В любом случае вы должны 
реально оценивать свои силы. 

Закон 6: Каждый может сделать это, но каждый ли 
хочет это делать? "Подходит ли вам 
предпринимательская деятельность? 

ХОТЯ ЭТО может сделать каждый, мы не станем утверждать, что 
любой человек должен открывать свое дело. Вы должны задать 
себе главный вопрос: «Уверен ли я в том, что действительно хочу 
быть предпринимателем?» И хорошо бы как следует подумать о 
том, хотите ли вы этого, прежде, чем пускаться в такое путеше­
ствие. Это не просто выбор работы. В этом вопросе одинаково 
важно и личное отношение, и деловой аспект. Это в равной сте­
пени карьера и стиль жизни. 

Это то, что отражает не только то, что вы делаете, но и то, кто вы 
такой, что вы собой представляете. Для предпринимателей часто 
это одно и то же. Они объединяют свои личные интересы и рабо­
ту. Это обоюдоострый меч. С одной стороны, вы делаете то, что 
вам лично подходит, вы это любите и сами контролируете свою 
судьбу, но, с другой стороны, это привносит в вашу жизнь огром­
ную долю нестабильности, и вы просто никогда не можете от­
ключиться. По крайней мере, в самом начале вы и ваш бизнес -
одно целое. Это эмоциональное самопожертвование, к которому 
вы должны быть готовы. 

Один наш друг предприниматель однажды сказал: «Нет ничего 
особенного в том, чтобы начинать свое дело, это все равно что 
вообще что-либо начинать. Но свое дело дает возможность само­
реализации, на которую чаще всего не обращают внимания. Я 
считаю, что это, безусловно, его самое главное преимущество». 
Действительно, мы считаем, что если измерять прибыль в тер­
минах самореализации, то каждый предприниматель делает мил­
лиарды на самом своем путешествии, не принимая в расчет уро­
вень измеряемого успеха. 
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Закон 7: Предупреждение: успех не приходит сам со^ой. 
Чу/* попыток оканчиваются неудачей. 

«Многие люди мечтают об успехе. Я считаю, что успеха можно 
добиться только посредством ряда неудач и их анализа. На са­
мом деле, успех - это 1% вашей работы, которая является ре­
зультатом остальных 99%, которые называют неудачами». 

С. ХОНДА, ЯПОНСКИЙ ПРОМЫШЛЕННИК 

Предпринимательство - это чрезвычайно затратный проект с точ­
ки зрения денег и ваших душевных сил. Работа предпринимате­
ля нелегка. Вы услышите гораздо больше отказов и плохих ново­
стей, чем можете ожидать, и, несмотря на критику, вынуждены 
будете продолжать идти вперед. А критику вам придется встре­
чать на каждом углу. На осуществление вашей мечты вам понадо­
бится гораздо больше времени, чем вы полагаете. С вами почти 
наверняка произойдут все неприятности, которых вы опасались. 
И ничто из того, чего вы так ждали, не будет происходить легко и 
просто. Каждый предприниматель скажет, что он в самом начале 
и представить не мог, насколько трудно будет потом. 

Но если вы все-таки решитесь, мы гарантируем, что это будет 
самым лучшим, что вы когда-либо делали в своей жизни. Никто 
из всех предпринимателей, противостоящих реальностям судь­
бы, не пожалел о том, что решился на это. Оглядываясь назад, они 
скажут, что любили каждую минуту этой жизни. Большинство 
из них просто ностальгируют по этим старым временам. Когда 
оглядываешься назад, все эти трудности и карабканье вверх вы­
глядят так романтично. 

«Я бы хотел быть тем, кем я был, когда я хотел быть тем, кто я 
есть сейчас». 
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Закон &: Итак, сами принимайте решение, что вам 
делать. Сделать это необходимо 
и сделать это можете только &ы. 

Нет ничего почетного в том, чтобы быть предпринимателем, как 
нет ничего позорного в том, чтобы работать на кого-то. Все зави­
сит только от того, чего ВЫ хотите от вашей жизни и от этого 
конкретного дня. Предпринимательство непременно должно под­
ходить по духу. 

Мы предлагаем вам очень внимательно подумать, прежде чем 
решить: быть иль не быть. Забудьте о книгах и справочниках пред­
принимателей, в которых задаются вопросы типа: Вам нравятся 
неудачи? Принимаете ли вы отказ радостно? Обладаете ли вы 
невероятными лидерскими качествами? Являетесь ли вы нео­
быкновенно творческим человеком? Относитесь ли вы к чрез­
вычайно одаренным и располагающим людям? 

Такие книги специально выпускают для того, чтобы усилить рас­
пространенный имидж предпринимателя подобного супермену. 
Они как бы подспудно говорят, что успешным предпринимате­
лем может стать далеко не каждый. Как, в конце концов, могут 
кому-то нравиться неудачи? Как вы можете понять, являетесь ли 
вы творческой личностью, если вы всю жизнь изучали право, а 
потом работали в правовой фирме, как Сахар? Как вы можете 
быть хорошим лидером, если у вас никогда не было возможности 
кого-то куда-то вести? 

Особенность предпринимательства состоит в том, что, заполнив 
бак горючего страстью, вы обнаружите в себе такие качества, о 
которых никогда не подозревали. Если прежде вы занимались 
какой-то скучной работой в фирме, которую терпеть не могли, то 
нет ничего удивительного в том, что вы не проявляли некоторые 
свои положительные стороны и могли из-за этого испытывать 
недостаточную уверенность в себе. 

Но если вы начинаете свое дело - это должно быть более осоз­
нанное решение, чем выбор новой работы. Здесь нет рекрутеров 
или охотников за головами. И поскольку вы не можете пойти на 
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интервью для устройства на эту работу, вам придется самому 
провести для себя это интервью. Вот вопросы, которые вы може­
те задать себе перед тем, как отправитесь в плавание. 

ПРОИНТЕРВЬЮИРУЙТЕ СЕБЯ: ПОДХОДИТ ЛИ ВАМ ПРЕДПРИНИМА­
ТЕЛЬСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ? 

Готовы ли вы полностью посвятить себя тому, чтобы ваша 
идея стала реальностью? 

Позволяет ли вата личная жизнь посвятить себя своему 
делу?: :.:.' 

Есть ли у вас другие обязанное ги, которые мешают вам по­
святить себя своей новой идее? 

Достаточно ли у вас сил продолжать упорно трудиться над 
ней, пока она не заработает? Имейте в виду, что это всегда 
занимает больше времени, чем вам кажется. 

Хотите ли вы работать чрезвычай но напряжен но? 

Готовы ли вы не соглашаться с тем, что другие говорят вам 
«нет»? 

Готовы ли вы засучить рукава и все делать своими руками -
даже самую черную работу? Предпринимательство - это не 
только придумывание идеи 

Есть ли у вас глубокое, жгучее желание осуществить свою 
мечту, сделать так, чтобы ваша идея заработала? 

Если вы ответили «да» на эти вопросы, то у вас есть секретное 
зерно, которое понадобится для того, чтобы стать успешным пред­
принимателем и дать жизнь своей мечте. Налицо первые призна­
ки вашей серьезности и самоотдачи. 
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2зкои 9: "Ьы ие можете #ыть половинчатым 
предпринимателем 

Мы не верим, что в предпринимательство можно только сунуть 
свой нос. Нужно посвятить себя этому. Мы знаем, что фраза зву­
чит более чем банально. Давайте прямо скажем - все говорят об 
ответственности, о том, что необходимо чему-то себя полностью 
посвящать, но не нужно игнорировать самоотдачу из-за того, что 
эта фраза уже превратилась в некое клише. Это действительно 
ключевой фактор успеха. 

На пути от вашей прекрасной идеи до реально работающего биз­
неса лежит минное поле страхов, препятствий, отказов и разоча­
рований. Единственная возможность пройти это поле и одолеть 
все препятствия - отдаться этому делу полностью. 

Если горючее - это ваша страсть, то самоотдача - это двигатель. 
Она дает вам силы преодолеть барьеры и добраться до места на­
значения. Чем качественней ваше горючее, тем больше оборотов 
должен делать ваш двигатель; это то, что продвинет вас через 
препятствия на пути, иногда вы их можете даже не заметить. Если 
уж вы посвятили себя чему-то, то вас уже мало что может оста­
новить. 

«До тех пор, пока вы не посвятили себя чему-то, остаются со­
мнения, возможность вернуться назад, неизменная неэффектив­
ность. Что касается проявлений инициативы, есть одна элемен­
тарная истина, незнание которой убивает огромное количество 
идей и далекоидущих планов: в тот момент, когда вы определяе­
тесь и посвящаете себя этому делу, Провидение изменяется. Про­
исходят различные вещи, которые иначе никак бы не произошли. 
Целый поток событий начинает двигаться, с того момента как 
вы приняли решение, поворачивая вам на пользу незаметные си­
туации, встречи и материальную поддержку, о которых раньше 
вы и мечтать не могли. Все, что вы можете делать и о чем мечта -
ете, вам по силам. Начните это. Напористость добавит вам ге­
ния, силы и волшебства» 

ГЕТЕ 
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Что особенно примечательно по поводу преданности делу, так 
это то, что она изменяется по возрастающей кривой. Не думайте, 
что вы будете полностью преданы своему делу в самом начале. 

В главе 3 мы объясним, каким образом вы, начав реализовывать 
свою идею, все больше и больше вовлекаетесь в нее. Но на дан­
ном этапе все, что нужно, - это чтобы вы решились начать зани­
маться предпринимательством. 

Закон Ю: Ие стоит заниматься этим, 
если &зс интересуют только деньги 

Желание разбогатеть - недостаточно хорошая причина начинать 
свое дело. Хотя лучший способ заработать состояние - это на­
чать свое дело, но это не должно быть причиной, по которой вы 
его начинаете. Если деньги - единственный мотив, ваш бизнес 
почти наверняка обречен на провал. 

Если вы посмотрите на большинство предпринимателей, кото­
рые разбогатели на своем деле, то увидите, что это результат до­
стижения ими особых нефинансовых целей. Билл Гейтс никогда 
не определял свою миссию как «стать самым богатым человеком 
в мире». На самом деле она звучала как «Персональный компью­
тер на каждом рабочем столе и в каждом доме». 

Наш отец научил нас такой максиме: «Не гонитесь за деньгами. 
Пусть деньги сами за вами гонятся». Если у вас есть хорошая 
идея и вы решились ее осуществить, деньги действительно будут 
вас преследовать. 

«Обычно я могу отличить людей, у которых есть этот огонь внут­
ри, от тех, кто рассматривает идеи в первую очередь как воз­
можность разбогатеть. Я ищу предпринимателей, которые спра­
шивают: «Как я могу сделать так, чтобы это дело было 
успешным», а не «Какмне заработать состояние?» 

АРТУР РОК, Harvard Business Review 
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ЗАБУДЬТЕ ОБ ЭТОМ 
Предпринимательство вам явно не подходит, если: 

Вообще-то вам нравится график работы с девяти до пяти 
Вы хотите четко разделить вашу работу и вашу жизнь 
Вы терпеть не можете за что-то отвечать 
Вы не умеете действовать в ситуации сомнений 
Ответ «нет» приводит вас в неработоспособное состояние 
Вы ленивы и гордитесь этим! 

ПЛЮСЫ И МИНУСЫ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

-*• Гибкий шафик работы. — Работа 14 часа Ь сутки. 

-*• $ы любите то, что вы делаете. — вначале 6>зм за нее никто не 
платит. 

*"Ьы сами себе начальник -"$ы отвечаете за других 

+ Никакой офисной политики. —' Ъь\ довольно одиноки. 

•+• Не нужно никого заменять. — Сами будете выполнять все 
возможные работы. 

*"Ьъ\ можете работать дома. -'Дома в>ы теперь несможете 
расслабиться. 

* Это так интересно и важно: -"Продавать свою мечту - это 
воплощать свою мечту. серьезная $оюь$а, полная 

неопределенности. 
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Изшз История -~ как мы сюдз ползли 

Итак, мы попытались доказать, что «это может сделать 
каждый» и что вы не должны обладать сверхчелове­
ческими качествами для того, чтобы дело заработало. 

Следуя этому подходу, мы полагаем, что являемся представите­
лями нового рода предпринимателей, которые не соответствуют 
принятому имиджу. Мы не были прирожденными предпринима­
телями. Просто обстоятельства сделали из нас предпринимате­
лей. Вот как это произошло. 

Мы родные брат и сестра. Бобби на четыре года старше. 

Мы не были прирожденными предпринимателями. В наших ге­
нах не было никакого предпринимательства. Мы не родились в 
семье предпринимателей. Наш отец был директором компании. 
А наша мама была только нашей мамой. У нас не было абсолютно 
никаких связей ни с розничными продажами, ни с продуктовы­
ми брендами, включая кофейные. Более того, мы скорее совсем 
не похожи на таких легендарных предпринимателей, которые вот 
только окончили школу, но их гений уже неудержим. Мы шли 
путем обычного образования и вместо того, чтобы уже в песоч­
нице, продавая что-нибудь своим коллегам, изучать законы спро­
са и предложения, мы просто играли. Мы были пугающе обыкно­
венными, средними людьми. 
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В нас не было ничего исключительного. Ни один из нас не был ни 
слишком успешным, ни, наоборот, неудачником, ни в школе, ни в 
остальных наших занятиях. Мы никогда не проявляли особых 
способностей или талантов в чем-либо, где требовалось исполь­
зовать воображение. 

Творческими способностями мы не обла­
дали. Мы были ужасно «нормальные», и, 

;'f ч . чтобы показать вам пример недостатка 
'"X \ наших творческих способностей, скажем, 

что мы оба были, например, художника­
ми от слова «худо». Однажды на уроке 
рисования учитель попросил Сахар изоб-

, разить ее собаку. Увидев то, что получи-
Соазка Сзхар С? лет) 

1 лось, он так и остался в недоумении, не­
ужели она действительно держит дома 
тиранозавра реке! 

В детстве мы никогда не проявляли никаких способностей к биз­
несу. Мы ни копейки не заработали, как Макиавелли. Нам и в 
голову никогда не приходило продавать конфеты или червяков. 
Единственное коммерческое предприятие Сахар - это благотво­
рительная продажа-доставка рождественских елок на дом. Наши 
первые деньги мы оба заработали во время летней стажировки, 
когда учились в университете: Сахар в юридической фирме, Боб­
би - в инвестиционном банке. 
Нас не просто не воспитывали как будущих предпринимателей, 
нас настраивали изучать «полезные предметы» и нацеливаться 
на надежную специальность. Поэтому Бобби изучал компьютер, 
а Сахар - право. 

Если мы и проходили какой-то тренинг по предприниматель­
ской деятельности в процессе нашего образования, то обучались 
на нем ценности дисциплины и напряженной работы. Нас учили, 
что успех бизнеса зависит не столько от вдохновения, сколько от 
«вкалывания». То, что ты получаешь, зависит от того, что ты вкла­
дываешь. Установка наших родителей звучала так: «дело не в том, 



КАЖДЫЙ ЛИ МОЖЕТ БЫТЬ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕМ? 19 

чтобы быть лучшим, а в том, чтобы делать все, на что ты спосо­
бен». Они считали, что если ты настроишься, будешь очень на­
пряженно и упорно работать, то добьешься всего, чего хочешь. 
Это самое главное, чему мы научились в нашей жизни. 

Еще очень важно, что в семье нас научили ценить мечты. Именно 
они и есть семена реальности. С двенадцати лет Сахар знала, что 
она хочет стать юристом, а Бобби - финансистом. 

Сейчас мы быстро перейдем к взрослой жизни... 

Бобби работал в Инвестиционном банке Lehman Brothers в Нью-
Йорке, в департаменте Слияний и поглощений. Он всегда хотел 
заниматься инвестициями на Уолл Стрит, работая именно в та­
кой компании, в которой он и работал, и ведя именно такую жизнь, 
которую он и вел. 

Это наш отец убедил Бобби изучать программирование в уни­
верситете, потому что считал, что это профессия будущего. Надо 
сказать, что Бобби каждую минуту все это ненавидел и, несмотря 
на это, ни на минуту не допускал мысли, чтобы отказаться от 
этого курса. Так что когда Бобби получил свой диплом, он не 
хотел больше иметь ничего общего с этой специальностью и пред­
почел вернуться к своей предыдущей цели - вступить в мир фи­
нансов и бизнеса. 

Летом после окончания университета он попытался играть на фон­
довой бирже и благодаря нескольким удачным догадкам доволь­
но выгодно вложил деньги. Поэтому он хвастался перед нашим 
папой, что нашел более быстрый способ зарабатывать деньги, чем 
вкалывать в офисе. Чтобы преподать ему урок, отец дал ему 10000 
фунтов и сказал, чтобы он увеличил сумму в 10 раз в течение 
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лета. За десять дней Бобби умудрился потерять всю сумму. Это 
был урок смирения и чувства реальности, который Бобби счита­
ет самым важным в своей жизни, - нет ничего хуже шальных 
денег; деньги каждый должен заработать. 

Ему удалось понять, что его действительно интересует, во время 
обучения на получение МВА в бизнес-школе Tuck в Дартмуте, 
Нью-Хэмпшир. Это были два года напряженной учебы и напря­
женных занятий спортом на природе в Вермонте, после которых 
он начал работать в Lehman Brothers. Стиль жизни Бобби в то 
время полностью соответствовал стилю восьмидесятых в Нью-
Йорке: работать всю ночь напролет приходилось чаще, чем как 
следует поспать. Рекорд его выносливости был поставлен, когда 
над одной сделкой он проработал с 7 утра четверга непосредствен­
но до утра понедельника! 

Однажды на выходные Сахар приехала к нему в гости в Нью-
Йорк, но ей так и не удалось с ним пообщаться, потому что он и 
субботу и воскресенье провел в офисе, только один раз заехал 
домой в 3 часа ночи поменять рубашку - вот такая была работа. 
На самом деле прототипом чудовищно дисциплинированного 
инвестора, которого играла Сигурни Уивер в фильме Working 
Girl, был начальник Бобби. 

И все-таки это были бурные дни работы в инвестиционном бан­
ковском бизнесе. Эта была эра костра тщеславий. Это были вре­
мена расходных счетов компании и бесстыдных притворств/по­
таканий. 

Все друзья Бобби были банкирами, занимающимися инвестици­
ями. С их точки зрения красивая жизнь выглядела нормальной и 
ободряющей, за исключением небольшого дискомфорта, вызы­
ваемого дополнительным временем, затрачиваемым на работу, 
который вскоре компенсировался полученным чеком на шести­
значную сумму, и все воспоминания о бессонных ночах стира­
лись из памяти и временно заменялись новыми мечтами о не­
сметных богатствах. Это выглядит несколько экзотично, но жизнь 
Бобби была именно такой. 
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Бобби и его друзья, сидя в обшитых дубом нью-йоркских офи­
сах топ-менеджеров, мечтали о том, что когда-нибудь, в один 
прекрасный день они откроют свою собственную компанию. У 
всех у них было огромное множество идей, которые хранились в 
их сердцах со времен бизнес-школы, да что уж говорить, боль­
шинство из них прочли практически все когда-либо написанные 
истории создания бизнеса и всю свою жизнь потратили на обу­
чение предпринимательству. 

Только один нерешенный вопрос звучал в головах Бобби и его 
друзей: когда они сделают это. И ответ всегда был «не сегодня», 
потому что их мечты постоянно прерывались срочной необходи­
мостью готовиться к очень важным сделкам, которые они вели. 

Вы можете быть высококлассным инвестиционным банкиром или 
с девяти до пяти заниматься в офисе неинтересной вам работой, 
проблема с тем, чтобы стать предпринимателем одна: найдете ли 
вы в себе смелость оставить спокойную заводь надежного рабо­
чего места и начать делать все самому, беря на себя весь связан­
ный с этим риск? 

Пока Бобби и его друзья не уверились бы на 100% или даже на 
105%, что это точно сработает, они никогда не были бы готовы к 
тому, чтобы сделать этот шаг. 

В то время как Бобби работал в Нью-Йорке, Сахар была юрис­
том в престижной фирме Frere Cholmeley в Линкольн Инн 
Филдс, в Лондоне. Сахар мечтала работать в этой фирме с того 
момента, как увидела их презентацию в Университете Бристоля. 
В отличие от обычных юридических фирм, посылающих в уни­
верситеты нескольких бледнолицых сотрудников для набора вы­
пускников, Frere Cholmeley выделила на свою презентацию та­
кую сильную команду юристов, что даже производители Ally 
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McBeal вряд ли позволили бы себе иметь такую. Компания пред­
ставляла почти все лидирующие бренды в сфере развлечений, у 
нее были офисы в Париже и Монако (которые сильно отличают­
ся от скучнейших мест, где обычно имеют офисы юридические 
фирмы). И самое главное, создавалось такое впечатление, что 
они действительно знают, как получать удовольствие не только 
от работы, но и от жизни. Сахар выбрала эту компанию инстинк­
тивно. 

Что Сахар с удовольствием бы вообще не вспоминала, так это то, 
что Frere Cholmeley отказывала ей в работе трижды (дважды она 
обращалась с просьбой взять ее на летнюю практику после перво­
го и второго года обучения). Но она не отступала. На третьем 
курсе она несколько ослабила интенсивность участия в универ­
ситетских вечеринках (в конце концов она безостановочно уча­
ствовала в них на двух первых), обратилась к занятиям и наконец 
набрала необходимые баллы. Снова отправила анкеты - и полу­
чила предложение о работе, которую так хотела: ее мечта сбы­
лась! 

Вначале, когда она только начала работать в компании, Frere 
Cholmeley полностью соответствовала ожиданиям Сахар. Ее кол­
леги усердно работали и еще усерднее жили. Жесткий режим 
напряженной работы в течение последнего года в университете в 
Бристоле и выматывающий год в Law Society finals в Chancery 
Lane прошли не зря. Так же, как и для Бобби в славные времена 
банковского бизнеса, воспоминания Сахар о правовых коридо­
рах связаны с золотым периодом больших сделок, огромных апар­
таментов и неумолимого расцвета очаровательных женщин-юри­
стов. Юбки были короткими, каблуки высокими, а плечики 
побольше, чем у иного игрока в американский футбол. Женщи­
ны-партнеры были вдохновляющими ролевыми моделями, и ей 
казалось, что она нашла настоящее профессиональное счастье. 

Все стало еще лучше, когда Сахар отправили на полгода в Па­
риж, где она жила в огромных апартаментах, принадлежащих ком­
пании в Marais, и работала в офис-центре Trocadero с видом на 
Эйфелеву башню. 
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Первые два года после института - это период обучения на рабо­
чем месте, во время которого юрист-птенец превращается в пол­
ностью оперившегося специалиста по праву. В течение этого пе­
риода стажер работает по шесть месяцев в каждом департаменте 
компании. Вернувшись после своего проживания в Париже, Са­
хар получила назначение в отдел разбора тяжб, и дело пошло еще 
лучше. 

Ей поручили разбираться с делом Артура Скаргилла. Кто не зна­
ет - он возглавлял Союз шахтеров, который почти сместил пра­
вительство Маргарет Тэтчер в результате знаменитых шахтерс­
ких забастовок в 1980-х. Коротко говоря, в один прекрасный день 
в июле 1989 Сахар появилась на всех национальных телеканалах 
и засветилась в заголовках газет как очаровательный юрист в 
мини-юбке, который выслал судебную повестку самому главно­
му социалисту страны. Ее 15 минут официальной славы наступи­
ли, когда она была еще стажером! 

Однако после того, как она получила собственно квалификацию 
юриста, все стало меняться. В Frere Cholmeley ей предложили 
занять желанное место в престижной группе, занимающейся биз­
несом развлечений, где Сахар, несмотря на название группы, ни­
каких развлечений не обнаружила. Быть юристом - это совсем 
не то, что быть юристом-стажером. 

Стажер ныряет из одного отдела в другой - такая динамика очень 
вдохновляет и совсем не дает почувствовать нудность работы. 
Если даже вам что-то не нравится, вы знаете, что довольно скоро 
вы перейдете на новое место. Вы будете прекрасно выглядеть на 
совещаниях, греясь в лучах славы старшего юриста, к которому 
вас «приписали» на эту неделю. Будучи юристом-стажером вы 
чувствуете себя так, как будто вы самый лучший юрист, когда-
либо рожденный в Британии, - почти кожей вы впитываете на­
выки всех окружающих вас юристов. Короче говоря, у вас впол­
не сносная нагрузка, никакого давления, огромное количество 
поощрений и еще больше удовольствия. 
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Но все меняется, когда вы получаете квалификацию юриста. 
Музыка больше не играет, и вот вы обнаруживаете, что постоян­
но сидите на одном конкретном стуле за одним и тем же столом. 
Теперь надо платить за время, когда вы наслаждались тем, что 
были стажером. Совещания, радость и волшебство резко закан­
чиваются. Сахар занималась составлением документов, причем, 
чем длиннее были документы, тем лучше для компании. Сейчас 
она клянется, что в течение первых четырех месяцев с момента, 
когда началась собственно работа, она вообще ни с кем не встре­
чалась и даже из офиса не выходила. Она была, как в тюрьме, в 
комнате, в которой был только почтовый ящик компании; доку­
менты, над которыми она должна была работать, подсовывали 
под дверь, и они должны были тем же способом возвращаться с 
изменениями, ею внесенными. 

«Нет, нет, НЕТ» - закричала Сахар самой себе. Она быстро ре­
шила, что такая жизнь ее не устраивает. Она ходила по кабинетам 
своих коллег, жалуясь на то, что эта работа совсем не творческая, 
и вспоминая добрые старые времена. Она разыскала своих уни­
верситетских друзей, которые устроились на работу не в сфере 
права, но обнаружила, что всем им нравился этот дурацкий за­
конный мир. Она была совершенно одинока в своем разочарова­
нии. 
Однажды, когда, пребывая на дне отчаяния, Сахар работала над 
сложным соглашением акционерного общества, ей в голову при­
шла спасительная мысль. Она нашла выход. Увидев в офисе груп­
пу обворожительных американских юристов из престижной нью-
йоркской юридической компании Skadden Arps и услышав, что 
один из старших юристов возвращался из командировки к ним, 
Сахар подошла к партнеру компании с решением своего вопроса 
о том, как ей обрести счастье, работая в сфере права. Она сказала, 
что знает, что юристы имеют право на то, чтобы получить место в 
Нью-Йорке только после четырех лет работы в компании, тем не 
менее она уже готова для этой работы сейчас. Она выскочила из 
офиса партнера еще быстрее, чем туда вошла, получив такой от­
вет, что в течение нескольких следующих месяцев даже слова 
«Нью-Йорк» не могла произносить. 
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Так, когда-то полная энтузиазма Сахар с каждым днем все боль­
ше разочаровывалась. Интуиция подсказывала ей, что как юрист 
она счастливой не будет, но она не хотела слушать свой внутрен­
ний голос, особенно после стольких лет упорной работы. Как она 
могла не быть юристом, если это было столь желанной целью, для 
достижения которой она училась всю свою жизнь? 

И вдруг все изменилось... 

В один момент оба наши мира перевернулись с ног на голову. Это 
был момент, изменивший нашу жизнь. 

В ночь на 23 января 1993 года наша сплоченная семья, состояв­
шая из четырех человек, была потрясена внезапной смертью папы, 
от удара, в возрасте 62 лет. 

Чуть раньше, в этот же день, Бобби звонил из Нью-Йорка и чу­
десно поговорил с папой, который был в Лондоне, как всегда в 
прекрасной форме и начинал привыкать к новой жизни на пен­
сии. 

В полночь прозвучал страшный звонок Сахар из госпиталя в Лон­
доне, она сказала, что папа ушел очень тихо, и Бобби успел на 
последний рейс British Airways из Нью-Йорка. После этого в Нью-
Йорк он уже не возвращался. 

Внезапная смерть папы кардинально изменила нашу жизнь. Это 
было событие, которое переворачивает все ваши ожидания и пла­
ны, которые вы когда-то строили, некий шок, из-за которого вы 
как будто надеваете новые очки и заново смотрите на окружаю­
щий мир и видите его в абсолютно другом свете, и теперь все, что 
было важным раньше, не имеет никакого значения. Потеря одно­
го из родителей вытаскивает вас из вашей зоны комфорта, и те­
перь другие резкие перемены, которые раньше казались вам слиш­
ком рискованными, преодолеть значительно легче. 

Текучка работы с банковскими инвестициями потеряла смысл 
для Бобби. Его бешеный режим не давал ему возможности поду­
мать над тем, чего он действительно хочет, теперь же он понял, 
что ему нужно быть ближе к своей маме и сестре, и остаться в 
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Lehman абсолютно невозможно. Lehman Brothers разделила зат­
руднительное положение Бобби и, доказав, что действитель­
но является прекрасной компанией-работодателем, предостави­
ла ему шестимесячный (оплачиваемый) отпуск, а затем перевод 
в Лондон. 

Сахар еще год проработала в своей юридической фирме, но по­
няла, что такая работа никогда не сделает ее счастливой. Сначала 
она думала, что решением ее карьерной дилеммы будет работа 
юристом на дому на большую компанию. «Я хочу видеть плоды 
своего труда, - повторяла она, отвечая на вопросы интервьюеров, 
объясняя, почему она хочет работать дома. - Я хочу, чтобы моя 
работа и моя жизнь были связаны». Сахар говорила, что работа 
юриста выглядит примерно так: клиент - это хозяин, который 
приглашает гостей, выбирает меню и развлечение, а юрист на кух­
не чистит морковку и моет посуду, но никогда не попадает на сам 
обед. 

Она думала, что, работая дома, можно решить эту проблему, по­
тому что будешь чувствовать себя более вовлеченным в ситуа­
цию и на обед тебя все-таки пригласят. Но хотя она и прошла 
множество собеседований, но так и не получила предложения о 
работе. Сейчас она, конечно, понимает, почему: юрист, работаю­
щий дома, должен быть довольно известным, размеренным, ос­
торожным и очень расчетливым, предусмотрительным. Она не 
соответствовала ни одному из этих требований, более того, она 
говорила и думала с бешеной скоростью. Короче говоря, она ис­
кала работу, которая совершенно не соответствовала ее личност­
ным качествам. 

Мы «потеряли из виду берег только для того, чтобы открыть 
новый океан». 

К январю 1994 Сахар решила устроить себе заслуженный отдых, 
использовать свободный год, который она пропустила после окон­
чания университета, и воплотить свою давнюю мечту: поехать в 
Аргентину учить испанский язык. Этот год закончился через че-



КАЖДЫЙ ЛИ МОЖЕТ БЫТЬ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ? 27 

тыре месяца. Чудесно отдохнув в пампасах, попутешествовав по 
Андам на лошади и довольно серьезно далеко продвинувшись в 
изучении испанского, она почувствовала себя обновленной, пе­
репрограммированной и готовой к возвращению в Лондон. 

К концу 1994 мы оба, хотя и не понимали этого, подсознательно 
довольно далеко отошли от своих зон комфорта. Мы перерезали 
пуповину. Хотя 1993 мы провели в некотором смятении чувств, 
задавая вопросы, взлетая и падая, к концу 1994 мы вполне вос­
становились. Мы внесли необходимые изменения в систему на­
ших личных взглядов, изменения, которые, если бы не смерть 
нашего папы, мы могли бы никогда не внести. 

Время отстраненности от работы позволило нам также прояс­
нить, чего мы хотим от нашей жизни и от нашей работы. Мы и не 
подозревали, что, оставив свою «зону комфорта» и серьезно за­
думавшись о наших личных карьерных целях, мы предприняли 
первый шаг в путешествии в предпринимательство. На самом 
деле мы и не думали, что когда-нибудь будем работать вместе, не 
говоря уже о том, что вместе начнем новый бизнес. Но для того, 
чтобы изменить то, что нужно менять, вам вовсе не нужен жиз­
ненный кризис. Если вас не устраивает ваше состояние «статус-
кво», вы можете покинуть свою «зону комфорта» в любой мо­
мент. Ключ в том, чтобы занять активную позицию. Не 
полагайтесь исключительно на левое полушарие своего мозга, 
отвечающее за логическое, рациональное мышление. Нужно вне­
дриться в возможности правого полушария, где покоятся твор­
ческая составляющая и интуиция, чтобы оно помогло вам ясно 
увидеть, что вы хотите делать в жизни, кем вы хотите быть. 

«При помощи рационального ума я не сделал ни одного откры­
тия». 

АЛЬБЕРТ ЭЙНШТЕЙН 





ГЛАВА ВТОРАЯ: 

Глава про идею 
У ВАС УЖЕ ЕСТЬ ЗВЕЗДА ИЛИ ВАМ НУЖНО ЕЕ НАЙТИ? 

Если вы решили, что предпринимательская жизнь вам подходит, 
то теперь вы можете перейти к следующему шагу. Но помните, 
что сильного желания делать что-то свое недостаточно для того, 
чтобы обеспечить будущий успех. Прежде всего нужно опреде­
литься с тем, что вы собираетесь делать. Какой именно бизнес вы 
собираетесь начинать? 

В каком-то смысле вы столкнетесь с дилеммой, похожей на воп­
рос о курице и яйце. Сначала приходит идея, а потом уже бизнес, 
или вы можете решить и сделать наоборот: сначала определиться 
с тем, что хотите начать свое дело, а потом найти бизнес, в кото­
ром вы сможете добиться наибольшего успеха? Либо вы пойдете 
за своей путеводной звездой, либо жгучее желание стать пред­
принимателем просто не даст вам усидеть на месте. 

К счастью, предпринимательство может начинаться и так и эдак. 

Наше определение звезды (которая должна стать основой ваше­
го бизнеса) таково: это идея продукта, который заполняет ка­
кую-то интересную нишу на рынке, а вы при этом страстно вери­
те, что вам удастся воплотить ее в реальность. В этом нет ничего 
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сложного. Вам просто нужно найти что-то такое, к чему вы испы­
тываете такую страсть, которая сможет разбудить в вас предпри­
нимателя! 

В любом случае, есть у вас идея или еще нет, и вы решили ее 
искать, вот правила определения хороших идей, которые мы ус­
воили и которым, как мы думаем, вам будет неплохо последо­
вать: 

Закон 11: #ашз идея необязательно должна £ыть новой, 
оригинальной или революционной. 

Вы думаете, что для того, чтобы стать успешным предпринимате­
лем, вы должны быть переворачивающим землю оригиналом? 
Если да, то вы ошибаетесь. И это хорошая новость, потому что 
вероятность того, что у вас есть идея, одновременно и абсолютно 
новая и вполне осуществимая, не особенно велика. На самом деле, 
она почти равна нулю, если только вы не Томас Эдисон, но об 
этом чуть позже. 

Большинство предпринимателей начинают свое дело, копируя 
или немного модифицируя чужую идею. Быть первым не всегда 
лучше, этот факт известен как «проблема идущего впереди». Про­
давать абсолютно новый продукт - это почти всегда трудная борь­
ба, потому что вам придется развивать его концепцию из ничего, 
образовывать рынок, вместо того, чтобы просто использовать 
существующий и проверенный спрос. Мы вас уверяем, что зани­
маться образованием рынка - это очень дорогое удовольствие. 

Безусловно, из этого не следует, что вы можете предлагать что-то 
полностью совпадающее с тем, что продает кто-то другой. Ключ в 
том, чтобы увидеть возможность для реализации вашей идеи и 
иметь решимость заставить ее работать лучше, либо дешевле, либо 
как-то по-другому, чем все остальные. У вашей идеи обязательно 
должно быть Уникальное Торговое Свойство, которое позволит 
ей выделиться на рынке. 
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Закон \Р. Помните, что предприниматели -~ 
это не изобретатели 

Всегда помните, что вы не изобретатель, а предприниматель. Пред­
приниматель не должен изобретать идею. Предприниматели про­
сто делают бизнес на идеях, которые чаще всего уже существуют. 
Изобретатели - это творческие гении, которые придумывают но­
вые идеи. 

Есть всего несколько изобретателей, которые стали предприни­
мателями, самое известное исключение из этого правила - это 
Джеймс Дисон: он одновременно и предприниматель, и изобре­
татель своего продукта. Но чаще всего предприниматели просто 
эксплуатируют капитал идей, оставленных изобретателями. 

Закон ХЬ\ ЬуЪьтс своим пер&ым клиентом 
Пока вы еще на стадии определения идеи, убедитесь в том, что вы 
рассматриваете ее с точки зрения потребителя, а не как «прода­
вец». Не думайте о себе и о своих клиентах как «мы» и «они». 

Такую ошибку допустить довольно легко, но отделять в своей 
голове себя как продавца от «них» - своих покупателей - не очень 
полезно, когда вы думаете о своем бизнесе. 

Если вы сами не можете убедить себя купить ваш продукт и не 
нашли какого-нибудь покупателя на стороне, не стоит продол­
жать тратить время и деньги на развитие вашего дела. Сколько 
бы денег вы ни потратили на маркетинг и рекламу своего продук­
та - продаваться он не будет. В таком случае покупателей просто 
нет. Потребители - это не группа людей, которых вы можете об­
дурить или уговорить купить ваш товар. Вы сами тоже потреби­
тель. 

Ваша жизнь будет гораздо легче, если вы будете думать именно в 
этом направлении, а также сэкономите тысячи фунтов стерлин­
гов (которых, в любом случае, в начале вам будет недоставать) на 
исследовании потребителей. Ключ в том, что если вы сами купи­
ли бы свой продукт и можете найти еще двадцать человек, кото­
рые бы его купили, то он БУДЕТ продаваться. 
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2акои 1^. Не подходите к с&оей идее, думая о деньгах. 
Деньги не помогут вам зажечь з&ез<>у! 

Вопрос, который НЕ нужно ставить на этапе разработки идеи, -
это «как я могу заработать деньги?». Это вы сможете выяснить на 
следующем этапе процесса запуска бизнеса. На данный момент, в 
самом начале пути, вы должны рассматривать прибыль как де­
серт, который можете получить после основного блюда, и не по­
зволять своему стремлению к несказанному богатству мешать 
вам мыслить творчески. Хорошие идеи приносят деньги, но вы 
не должны гнаться за ними. Пусть деньги сами за вами гонятся. 

Если вы подходите к идее, думая только о будущем богатстве (а 
если это и так, то не думайте, что вы такой один), то вы не пред­
приниматель. Вы тот, кто запрыгивает в двигающийся вагон. Мы 
видели довольно много таких запрыгивающих в вагон в нашем 
бизнесе. Это ловушка, в которую попадаются многообещающие 
предприниматели. 

Люди делают это потому, что не верят в то, что стоит за бизнесом. 
Такие бизнесы начинались не потому, что внутри у основателя 
было жгучее желание сделать что-то лучше, чем уже есть, или 
заполнить какую-то новую нишу на рынке. Они создавались толь­
ко для того, чтобы поймать волну и прокатиться на ней. Идея 
быть «следующим Pret A Manger» (а многие люди хотят именно 
этого) для них более вдохновляющая, чем сам продаваемый про­
дукт. Вот почему только совсем немногие из таких компаний 
выжили. Большинство не продержались и года. Они были пост­
роены скорее на жадности, чем на фундаменте страсти. 

Современный рост компаний типа dot.com - хороший пример 
запрыгивающих на подножку вагона. Многие из этих компаний 
ставят во главу угла цель - просто сделать деньги. Такие предпри­
ниматели рассматривают Интернет как хорошее средство полу­
чить быструю прибыль, а не как гениальную возможность удов­
летворить потребности рынка. Таким образом, они подходят к 
делу с неверной стороны. И выжили в Интернете только компа­
нии типа Amazon, которые были основаны на истинной страсти к 

http://dot.com
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тому, чтобы использовать рыночную возможность, в данном слу­
чае - продавать книги. 

2зкои 15: Убедитесь Ь том, что бизнес-идея 
&зм подходит 

Когда у вас появляется идея, в первую очередь она попадает на 
суд именно к вам. Относитесь к собственному мнению серьезно! 
Нужно, чтобы новый бизнес подходил вам, ведь, особенно в на­
чале, это будет прямое продолжение вас. Так что, если вы не осо­
бо общительны, вам не стоит открывать новое дело в сфере услуг, 
а если вы терпеть не можете работать за столом, не начинайте 
бизнес, который прикует вас к офису. 

Если сейчас у вас еще нет идеи-звезды, а вы хотите начать свое 
дело, вам нужно искать ее до тех пор, пока она не появится. Про­
сто постоянно думайте о том, чем вам нравится заниматься, и 
используйте творческое воображение. Идея может прийти отку­
да угодно: во время работы, совершения покупок в магазине, пу­
тешествия, чтения книг или общения с друзьями. Также хорошо 
провести мозговой штурм, который может вам очень помочь. 

Как предприниматели находят свои идеи. 

Вот несколько примеров того, каким образом вдохновение на­
шло на некоторых начинающих предпринимателей: 

• Один человек (основатель компании) слишком поздно ре­
шил отправиться за покупками на Рождество и не мог найти 
каких-то мелочей, которые искал. 
В результате идея: GADJET SHOP (МАГАЗИН МЕЛОЧЕЙ) 

• Основатель компании обнаружил возможность продавать мо­
бильные телефоны потребителям напрямую. 
В результате идея: CARPHONE WAREHOUSE (МАГАЗИН 
ТЕЛЕФОНОВ ДЛЯ АВТОМОБИЛЯ) 

• Жена основателя жаловалась на то, что ей придется целую 
неделю ждать новые очки. 
В результате идея: VISION EXPRESS (ЭКСПРЕСС-ИЗГО­
ТОВЛЕНИЕ ОЧКОВ) 
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• Основатель страстно любил создавать новые запахи и лосьо­
ны. 
В результате идея: JO MALONE 

Как вы заметили, все эти идеи возникли благодаря каким-то об­
стоятельствам. Такое ощущение, что эти идеи скорее сами упали 
в руки своих основателей, потому что те были настроены на по­
иск возможности, чем были специально придуманы. Эти пред­
приниматели позволили идеям прийти к ним. 

ПРОВЕДЕНИЕ МОЗГОВОГО ШТУРМА 

Вот несколько мыслей, которые помогут вам подготовиться к 
эффективному мозговому штурму. Не пытайтесь найти хоро­
шую идеюслишком напряженно, иначе вы можете заглушить 
свои способности к творчеству. Если вы хотите найти дей­
ствительно хорошую идею, важно, чтобы ваше правое полу­
шарие (отвечающее за интуицию и творчество, в отличие от 
левого, занимающегося логическим мышлением) работало. 
Итак: 

Соберите вместе 4-5 друзей, занимающихся разными ве­
щами, имеющих разные интересы. 
Создайте уютную, спокойную атмосферу. Включите му­
зыку^. 
Заставьте течь поток творчества, не стремитесь создать де­
ловой настрой. 
Не отметайте никаких идей, какими бы нелепыми они ни 
казались. Получайте удовольствие! 

КАК НАЙТИ ЗВЕЗДУ 

Что вы любите в жизни? 
Что для вас важно? 
Какие у вас хобби? 
Что вам нравится делать? 
Какую часть дня вы любите больше всего? 
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Есть ли что-то такое из того, что вы знаете, что вы могли 
бы сделать лучше? 
Может быть, вы видели что-то за границей, что могло бы 
изменить вату жизнь на работе или дома? 
Думали ли вы о том, что можно было бы лучше произво­
дить/поставлять то, что вас интересует, чем это делается 
сейчас? 
Есть ли на рынке какая-то очевидная ниша? 
Есть ли что-то такое, что вы любите, но не можете найти? 
Есть л и какой-то продукт/услуга, который мог бы сильно 
изменить вашу жизнь? 

Есть ли у вас какие-то навыки или опыт, которые вы могли 
бы использовать? 
Есть ли какой-то продукт/услуга, которые вы особенно хо­
рошо знаете? 
Знаете ли вы о различных способах что-то предлагать? 
Есть ли у вас какие-то знания, которые вы хотели бы ис­
пользовать более эффективно? 

Вопросы, которые не нужно себе задавать на стадии выбора 
идеи: 

Как я могу быстро заработать денег? 
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Изшз история - кзк мы «зими изшу идею 

4 ноября 1994 г. 

так, в предыдущей главе мы остановились на том, что 
Сахар ушла из своей юридической компании, верну-

„ лась из путешествия и безуспешно пыталась найти ра­
боту юриста, консультирующего на дому, для которой она, веро­
ятно, не подходила. 

Бобби по окончании отпуска решил не возвращаться в Lehman и 
рассматривал возможности начать свое дело. 

Так что мы оба плыли в каком-то необъятном океане, не придер­
живаясь никакого четкого направления и не видя впереди ника­
кого берега. Где-то в глубине нашего сознания начинала сигна­
лить сирена. Что же мы все-таки будем теперь делать? 

Наша «звездная» ночь 

Вечером 4 ноября 1994 года Сахар, уже совсем упав духом из-за 
своей неспособности найти такую работу, которую она хотела, 
пошла на вечерний семинар в Cafe Royale, который проводила 
одна высококлассная фирма, занимающаяся трудоустройством. 
Вы знаете, что это за мероприятие и до чего должен дойти чело­
век, решившийся на то, чтобы в нем участвовать! Все одеты как 
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на парад, при себе все регалии, необходимые тем, кто ищет рабо­
ту, все настроены на то, чтобы выступить и не остаться незамечен­
ной в толпе, и все настойчиво пытаются сказать именно то, что 
нужно. При этом все борются за то, чтобы занять одну и ту же 
должность, хотя многие и не знают, почему именно. 

Если перед началом семинара Сахар чувствовала некую безна­
дежность, то после его окончания чувство усилилось и стало оп­
ределенным. Она обнаружила, что после своих путешествий, рас­
ширяющих сознание, она еще меньше, чем раньше, вписывалась в 
корпоративную среду. Посмотрев вокруг себя, она не могла ска­
зать, что видит будущее, которого действительно хочет. 

Бобби согласился забрать ее после семинара и поехать поужи­
нать вместе с мамой в тайский ресторан «Бусабонг», прямо ря­
дом с Кинге Роуд. Сахар села в машину, чувствуя себя абсолютно 
обессилевшей, но, едва захлопнув дверь, она почувствовала мощ­
ную позитивную энергию, исходящую от Бобби. Бобби весь сиял 
от своей бизнес-идеи. Или, если говорить с позиции дзен, Идея 
им овладела. Он был полностью поглощен Ее разработкой и раз­
витием, в то время как Сахар даже не знала, в чем она заключа­
лась. 

Да, на обратном пути из Аргентины Сахар заезжала в Нью-Йорк 
и прожила там две недели, и поскольку она рано встает, она при­
выкла каждый день ходить в кофе-бар New World Coffee в доме 
номер 44 по Медисон Стрит. 

Там она впервые насладилась прелестями кофе-бара, в котором 
подают капучино с уменьшенным содержанием кофеина (новше­
ство в то время) и морковные кексы без жира (также ранее не 
встречающиеся) и все остальное, что позволяло ей чувствовать 
себя на вершине блаженства посреди суеты и толкотни будней. 

По возвращении из Нью-Йорка Сахар часто жаловалась Бобби 
на то, что вот она так влюбилась в эти прекрасные нью-йоркские 
кофе-бары, и какие они были отличные, и как она по ним уже 
соскучилась, и как было бы хорошо, если бы они были и в Лондо­
не. Она, конечно, говорила все это только как потребитель. 
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Пока Сахар восторгалась по этому поводу, где-то в мозгу у Бобби 
всплыла картинка, как однажды один из его бывших коллег в 
Lehman положил ему на стол проект развития сети американс­
ких кофеен, указывая на огромный рост потребления кофе в 
Штатах. 

Так, храня эти мысли где-то в глубине подсознания, в этот день 
он провел несколько встреч в городе и был просто ошеломлен, 
увидев, что в Лондоне нет никакой возможности остановиться и 
выпить чашечку даже средненького кофе. Тут уж Бобби никак не 
мог не вспомнить о том, что говорила Сахар. Она была права! 

Так у Бобби появилась Идея. В его голове загорелась Звезда, и 
таким образом почти бессознательно был сделан первый шаг на 
пути к предпринимательству. Он был уверен, что вместе с Сахар 
они откроют сеть американских кофе-баров в Лондоне. 

Сахар сильно протестовала по поводу какого-либо вовлечения 
ее в это дело. «Почему это ты обсуждаешь свой бизнес со мной, -
спросила она, - ты же знаешь, что меня все это вообще не интере­
сует? Мне эти бары нравились просто как потребителю». Она 
неожиданно почувствовала огромное напряжение и незащищен­
ность, возникшие при мысли о том, чтобы оставить столь трудно 
давшийся опыт работы и квалификацию юриста и уйти в мир 
кофе-баров. 

Однако Бобби уговорил ее провести исследование для этой идеи 
в течение ближайшей недели, за которое он ей заплатит, и доба­
вил, что только от нее зависит, будет ли делу дан ход или нет. 
Сахар, сравнив в голове еще одну ужасную неделю интервьюи­
рований и деньги наличными, достаточные, чтобы купить плащ 
от Prada, и продемонстрировав прекрасную реакцию на правиль­
ную мотивацию, согласилась на предложение Бобби. 

На следующее утро она пешком отправилась на станцию метро 
Хай Стрит Кенсингтон, купила проездной на один день и совер­
шила кругосветное путешествие по кольцевой линии, выходя на 
каждой из 27 станций. Она ходила по городу в радиусе двух квар­
талов вокруг каждой станции метро, проверяя, что предлагается 
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пассажиру, который хотел бы выпить чашечку кофе. 

В каком-то смысле ей очень понравилось то, что она увидела. 
Было очевидно, что спрос на кофе был огромный, хотя сам кофе 
был ужасный. Очереди за кофе в закусочных, очереди за кофе в 
точках фаст-фуда, очереди за кофе в кофейных киосках. И вот, 
когда вы уже можете заполучить свой заказ, у вас в руках оказы­
вается грубый пластиковый стаканчик с плохо закрывающейся 
крышкой (что, к счастью, для большинства из нас, уже в про­
шлом), в котором находится густая коричневая жижа. 

Сахар помнила со времен работы юристом, насколько важен был 
утренний капучино. Ей пришло в голову, что, возможно, плохое 
качество кофе объясняется тем, что все заведения, которые она 
посетила, не были специализированными кофейнями, а фокуси­
ровались на других продуктах. Например, закусочные на самом 
деле занимались производством и продажей яичных рулетиков 
майо, а кофе был дополнительным продуктом. 

И все-таки было очевидно, что кофе продавался в огромных ко­
личествах. 

Сахар сама удивлялась, какой сильной она чувствовала себя в 
тот день, и она понимала, что на рынке существует огромная ниша 
- нет мест, где можно выпить высококачественный кофе и где 
именно на нем, а не на чем-то другом, сконцентрировано внима­
ние. 

Так звезда зажглась и для Сахар. Лондону не хватало кофеен в 
нью-йоркском стиле, и мы могли бы значительно развить куль­
туру потребления кофе лондонцами, если бы взялись за это. В 
общем, если говорить об идее Бобби, Сахар уже очень даже заин­
тересовалась. В ту минуту, когда она решила участвовать, и роди­
лась Coffee Republic. 
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ФАКС: 1 0 : 0 0 , 5 ноября Т994 

Еобби, 

Поверить не могу в т о , что видела с е г о д н я , проводя 
обследование на кольцевой. С тех пор, как я стала юристом, 
я совсем забыла, насколько печально обстоит дело с тем, 
чтобы перекусить в городе , особенно если ты хочешь взять 
заказанный кофе с собой . Лондону нужны нью-йоркские 
кофе-бары ОЧЕНЬ!! 

Зот как я могу резюмировать увиденное : 

• Ты выходишь на станции, направляясь на р а б о т у . Мы 
знаем и любим Лондон - обычное, холодное, серое у т р о . 
Ты промерз до костей и еще наполовину не проснулся . 
Едва ли ты готов встретиться с тем, что предложит тебе 
сегодняшний д е н ь . Тебе нужна эта чашка кофе. 

• Выбора нет, и ты опять входишь в обыкновенную, безликую, 
местную бутербродную. Очень у д а ч н о , если т в о и 
представления о покое и ожидания минутки отдыха 
подразумевают большое количество пластика , много 
линолеума, немножко нержавеющей стали и налет г р я з и . 

• Ты стоишь в длинной очереди и смотришь, что делают 
работники. Кстати , они делают сандвичи! 

• Пока ты стоияь в очереди — наблюдаешь т о , что тебе 
никакой авангардный художник не сможет предложить. 
Длинные-длинные ряды пластиковых туб с замороженным 
крабовым майонезом, замороженным тунцовым майонезом, 
замороженным яичным майонезом и тонкие ломтики т о г о , 
что когда—то раньше ( о ч е н ь - о ч е н ь давно ; сошло бы за 
ростбиф, который в восьмидесятых выглядел значительно 
лучше. Ничто из вышеперечисленного даже не перемешали, 
чтобы у б р а т ь клейкую п л е н к у , образовавшуюся на 
поверхности . Не очень приятное зрелище в 8 у т р а . 
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• Сотрудник кафе, который делает сандвичи, берет у тебя 
деньги прямо руками (обрати внимание на гигиену , а 
точнее на ее отсутствие ; БЫСТРО ДЕЛАЕТ ТЕБЕ КАПУЧИНО. 
Ты точно не можешь с к а з а т ь , что тебя больше беспокоит: 
т о , что он не помыл руки, хотя мог быть незадолго 
перед этим в туалете , или т о , что он касался продуктов, 
которые я только что описала! Ты думаешь, что в любом 
случае можешь подцепить какую-нибудь г а д о с т ь ! 

• Ты получаешь горячую жидкость (которую я даже кофе не 
хочу называть ; в полистирольном с т а к а н ч и к е , который 
гнется в твоей р у к е . Что к а с а е т с я крышечки, ну, это 
такая плоская пластиковая штука со специальной маленькой 
дырочкой, которая налезает на стаканчик примерно так 
же, как туфли Золушки на ноги ее с е с т е р , что означает , 
что если ты хочешь идти с этим стаканчиком, то это 
утреннее удовольствие также будет включать ошпаренные 
руки. 

• Короче г о в о р я , выпить утренний кофе в Лондоне - не 
слишком большое удовольствие , разве что тебе нравится 
чувствовать себя надоедливым, неряшливым и р а з о ч а р о ­
ванным. Пока доберешься до места работы, ты уже нена ­
видишь этот наступивший д е н ь . 

Вот что будет предлагать наш кофе-бар нового типа : 

• Ты также поднимаешься из толкотни метро . 

• Но заходишь в помещение, специально спроектированное 
и оформленное для т о г о , чтобы усилить , обогатить про­
цесс т в о е г о утреннего принятия кофе - комфортная, 
теплая атмосфера , здесь ты можешь уютно у с т р о и т ь с я , 
хотя поток посетителей довольно большой, но для всех 
найдется удобное местечко . 

• Котя ты и стоияь в очереди , одновременно ты можешь 
послушать приятную, успокаивающую музыку и полюбоваться 
выставленными аппетитными десертами к кофе. 
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• Тебя обслуживает правильно обученный баристас , одетый 
в униформу, он по твоему з а к а з у и но твоим индивиду­
альным пожеланиям делает тебе кофе с молоком четырех 
видов: крепкий, без кофеина, с уменьшенным содержани­
ем кофеина, охлажденный и т . д . 

• Ты забираешь свой кофе, налитый в специально р а з р а б о ­
танный фирменный жесткий стаканчик с куполообразной 
крышкой, которая не лишает твой капучино его п р е к р а с ­
ной пены. Плюс, в довершение в с е г о , ты можешь выбрать 
одну из четырех посыпок. 

Кто не захочет прийти к нам? Это точно всем понравится . 
3 Штатах они взяли обычный предмет потребления и превра­
тили его в роскошь, но не просто роскошь, а роскошь как 
ч а с т ь каждого твоего дня . Другими словами - возможность 
с ч а с т ь я в самый напряженный момент дня . 
Вот варианты слоганов : 
Перерыв в дневной гонке 
Апгрейд вашего дня! 
Доступная роскошь 
Поухаживайте за собой 

Я очень р а д а : т акое ощущение, что это именно т о , что 
нужно! 

Сахар 
mm mm mm mm mm mm mm mm mm mm mm mm mm. mm mm mm mm mm mm mm mm mm 

Мы вам рассказали нашу историю. Вы видите, что наша идея: 
• Не была новой, оригинальной или революционной. 
• Мы сами были своими первыми клиентами. 
• Мы увидели нишу на рынке. 
• У нас не было никаких практических навыков или опыта рабо­

ты в этой сфере. 

Мы нашли свою звезду. На этом этапе это было просто внутрен­
нее интуитивное чувство, но только так на этом этапе и может 
быть. Нам понравилась наша идея, когда мы проговорили ее в 
первый раз вечером, и на следующее утро она нам тоже понрави-
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лась. В конце следующего дня, после некоторого исследования, 
она понравилась нам даже еще больше. Мы знали, что зажглась 
хорошая, настоящая звезда. 

«Все, что сейчас существует, когда-либо существовало или бу­
дет существовать, однажды родилось у кого-то в голове» 

УОЛЛИ АМОС 

Что дальше? 





ГЛАВА ТРЕТЬЯ: 

Исследование рынка 
ПРЕВРАЩАЕМ ИДЕЮ В БИЗНЕС 

Итак, у вас есть хорошая идея для начала бизнеса, и вы уверены в 
своем видении. Однако, на самом деле, вы пока прошли только 
одну сотую пути к настоящему предпринимательству. Ваше внут­
реннее чутье поставило вас на этот путь, но теперь для того, чтобы 
как следует по нему идти, вам нужна уверенность. 

Почти все из нас на каком-то этапе жизни мечтали, чтобы начать 
свое дело, но только очень немногие обратили свою мечту в ре­
альность. Главная причина этого в том, что обычно все останав­
ливаются «на стадии разработки идеи», на том моменте, когда 
бизнес-звезда должна покинуть воображение, где ей может быть 
очень комфортно, и вступить в реальный мир. 

«Если бы все, кто когда-либо говорил о начале своего дела, дей­
ствительно его начали, то вся нация уже состояла бы из одних 
предпринимателей. Но большинство предпочитают только фан­
тазировать, но ничего не предпринимать». 

МАРК МАККОРМАК, 
автор книги What they don't teach you at Harvard Business School 

(«Чему не учат в Гарвардской Школе Бизнеса») 
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2зкои 16: ИЭея, нас) которой не трудятся, 
ничего не стоит 

С тех пор как мы открыли Coffee Republic, огромное количество 
людей говорили, что им тоже приходила в голову именно эта 
идея, причем в самых различных ситуациях и намного раньше, 
чем нам. Они тоже были в США и получили от посещения кофе-
баров огромное удовольствие, которое так захватило и наше во­
ображение. По возвращении в Англию они подумывали о том, 
чтобы организовать нечто подобное и здесь. Очень многие из этих 
людей были подготовлены (с точки зрения знаний и опыта) к 
реализации этой идеи гораздо лучше, чем мы. И все-таки они 
этого не сделали. 

«Новая идея - дело деликатное. Ее можно убить одним смешком 
или зевком: ее может до смерти ранить какая -нибудь шутка или 
полностью расстроить хмурый изгиб брови какого-нибудь слу­
чайного, не того человека». 

ЧАРЛЗ БРОУДЕР 

Предпринимателей отличает одна простая вещь. В то время как 
одни просто мечтают, предприниматели смотрят на идею и видят 
ее плоды. Если большинство людей отбрасывают свою идею бук­
вально после пары разведывательных телефонных звонков или 
нескольких разочаровывающих комментариев так называемых 
«экспертов», то предприниматели не сдаются, даже если все, на 
что они могут рассчитывать, это только их внутренний инстинкт. 
Они продолжают упорно работать, чтобы реализовать свои меч­
ты. Предприниматель рассуждает следующим образом: «У меня 
нет никакого опыта или особых навыков, у меня нет денег, я не 
представляю, как я это сделаю, но все равно я собираюсь это сде­
лать». 

Почти наверняка, если вы читаете эту книгу, вы вспомнили, что в 
прошлом сами были в похожих ситуациях, о которых мы говори­
ли. Почему вы не сделали шаг вперед? Вы что, сомневались в 
своих способностях? Когда ваша идея начала пошатываться, вы 
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что, почувствовали, что она не так уж хороша? Или вы предста­
вили себе, что кто-то другой, кому она лучше подходит, сможет 
вас победить? Или, может быть, ваши друзья и знакомые убеди­
ли вас в том, что вы еще не вполне готовы к такой задаче, как 
начать свое дело. Сахар помнит, как один приятель пытался отго­
ворить ее от того, чтобы развивать идею Coffee Republic. Он ска­
зал: «Вы реально представляете себе, что значит нести ответствен­
ность за ежемесячную оплату сотрудников?» Нет, Сахар не 
представляла, но все равно пошла вперед. Такая точка зрения по­
казывает разницу между самоотдачей и преданностью делу и от­
кладыванием со дня на день. Предприниматели принимают на 
себя ответственность, а другие так и не берутся за эту работу. 

Закон 17: "Предприниматели не откладывают дела 
на завтра 

Они не подходят к своему бизнесу, задаваясь вопросом: «А не 
перевешивают ли мои шансы на поражение шансы на успех?», 
как не задавалась им и Сахар, когда ее приятель задал свой воп­
рос. Вместо этого предприниматель говорит: «Я посвящаю себя 
этой идее. Я рад, что она на данный момент может быть еще напо­
ловину готова и не вполне ясна, но Я СОБИРАЮСЬ ее вопло­
тить. Вопрос только в том «как», но ни в коем случае не «если». 

Откладывание - это то, что разрушает идею, а секретный ключ к 
его преодолению очень прост: самоотдача. Но где взять эту ответ­
ственность, которая будет вас держать, когда у вас нет ничего, 
кроме абстрактной идеи - даже если это великая идея? Где взять 
достаточно самоотдачи, чтобы продолжать работать над чем-то, 
на разработку чего вы потратили не больше одного дня? Рады 
вам сообщить, что вы и не должны просто выйти и «взять ответ­
ственность». 

Закон 1& Самоотдача вырабатывается 
в процессе работы над вашей идеей 

Правильно! Самоотдача - это не волшебная субстанция, кото­
рую некоторые из нас могут вырабатывать, а другие - нет. Само­
отдача - это то, что каждый из нас может выстроить в себе, когда 
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мы начинаем действительно работать над идеей. Каждый может 
обрести самоотдачу. Она не ходит рука об руку с идеей, скорее 
это побочный продукт борьбы с откладыванием всего на потом, 
вместо выполнения необходимой работы по реализации идеи. 
Если вы положили свою идею пылиться на полку, вы никогда не 
возьмете за нее ответственность, но если вы делаете что-нибудь 
для ее реализации, то ваша самоотдача будет расти каждый день 
пропорционально вкладываемым усилиям. 

Другими словами, если у вас есть идея, немедленно начинайте 
над ней работать. Вы можете обнаружить, что степень ответствен­
ности за нее в начале не очень высока, но как только вы вступите 
в воду, всерьез возьметесь за дело, все начнет меняться. Вы нач­
нете определять, на правильном ли вы пути, и, по мере поступле­
ния информации, ваша ответственность будет либо ослабевать, 
либо расти, в зависимости от того, что вы будете узнавать. Если 
она ослабевает, не беспокойтесь! Вы все-таки вели себя как пред­
приниматель, потому что вы не позволили себе отказаться от того, 
чтобы «взяться за нее». Не каждая идея хороша, и к вам вскоре 
придут новые, другие. Если же вам повезло и вы обнаруживаете, 
что идете по верному пути, то вы испытаете резкий внутренний 
переворот. Ваша самоотдача будет постепенно возрастать и пре­
вратится в кипучую решимость. И тогда уже ничто не сможет 
остановить вас на пути достижения вашей цели! 
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Наша история 
самоотдачу. 

тобы получить ответ на этот вопрос, вернемся обрат­
но в тайский ресторан на Кинге Роуд, о котором мы уже 

— говорили немного раньше. Это был важный вечер, мож­
но сказать, решающий в нашей жизни, потому что ключ к Coffee 
Republic был очень прост. Он заключался в том, что тем вечером 
мы не оставили нашу идею висеть в воздухе. 

После того, как мы поговорили о нашей идее за ужином, мы не 
отправились домой, думая, что «вернемся к этому позже» или 
«проведем какое-нибудь небольшое пассивное исследование в 
течение нескольких следующих недель и посмотрим, что из это­
го выйдет». Вместо этого Сахар сама решила исследовать рынок 
кофе. Была ли она права в том, что в Лондоне не хватает мест, где 
можно с удовольствием выпить кофе? Она сама отправилась ис­
кать то, что могло бы ее убедить. 

На следующее утро, еще дыша вдохновением вчерашнего разго­
вора, Сахар вышла из своей квартиры, направляясь к ближай­
шей станции метро с намерением предпринять конкретные шаги 
по воплощению идеи о кофе-барах в реальность. Точная цель 
экспедиции Сахар заключалась в том, чтобы найти подтвержде­
ние, что на рынке действительно существует незаполненная ниша, 
но не в этом был секрет эффективности ее утренней работы. 

СЕКРЕТ БЫЛ В ТОМ, ЧТО МЫ НАЧАЛИ ДЕЙСТВОВАТЬ 

- как мы обрели 
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Без каких-либо «откладываний на потом» мы сделали один шаг 
вперед и вытащили нашу идею из мира идей в реальный мир. 
Тем, что мы начали действовать, мы сделали так, что идея теперь 
существовала не только в воображаемом мире, она стала физи­
ческим эмбрионом бизнеса, который потом родился. 

Когда идея появляется, она пребывает в статическом состоянии, 
и нужно, чтобы вы дали ей движение, перевели в кинематику 
Здесь все действительно зависит от импульса. Кинетическая энер­
гия копится в результате каждого предпринятого вами шага, даже 
самого маленького. Много маленьких шагов дают ей серьезный 
импульс, ну а если вы ничего не делаете, не предпринимаете ни­
каких шагов, ваша бизнес-идея никогда не увидит свет. 

Буквально через двенадцать часов, которые прошли со времени 
нашего разговора в ресторане до кругосветного путешествия Са­
хар по Лондону, наша идея приняла физические формы, и им­
пульс был на нашей стороне. Это случилось очень быстро, поэто­
му мы экспоненциально увеличили наши шансы на воплощение 
ее в реальный мир. Мы уже вступили на лестницу строительства 
самоотдачи. 

Вели ли вы когда-нибудь такие разговоры? 

ВЫ: «Уменя есть отличная идея, хочу открыть свое дело». 

ДРУГ: «Звучит здорово. Но нужно быть осторожным...» 

ДРУГОЙ ДРУГ: «Да, я один раз тоже пробовал что-то подобное. 
Ничего не выйдет. У меня ничего не вышло...» 

ЕЩЕ ОДИН ДРУГ: « Что ж, хорошая идея, но давай-ка я попробую 
тебя покритиковать...» 

ВЫ: «ММммммммм, ну, идея, кажется, действительно хорошая, 
хотя мне следовало бы как-нибудь перестраховаться». 

ПЕРВЫЙ ДРУГ: «Нет, давай, действуй. Но только не забывай, что 
тебе будет очень трудно и наверняка ничего не получится». 

ВЫ: «Ну, ладно, это была просто идея. Давайте еще о чем-нибудь 
поговорим». 
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Знакомо, не правда ли? 

Когда вы уже посвятили себя чему-то, вы не позволите всем этим 
мнениям себя беспокоить, потому что у вас уже есть глубокая 
страсть, которая проведет вас через минное поле препятствий, 
отказов и сомнений, с которыми вы будете встречаться. Это не 
значит, что у вас не будет сомнений, страхов и что вы не будете 
чувствовать неуверенность, продолжая свое предприниматель­
ское путешествие. Это значит, что вы просто не дадите им себя 
остановить. Вы будете продолжать работать, несмотря на все со­
мнения и всех сомневающихся, и так, в конце концов, их преодо­
леете. Однажды, когда вы будете погружены в работу, вы обнару­
жите, что все сомнения и страхи остались где-то позади или 
просто исчезли. 

ПОЭТОМУ САМЫЙ ЛУЧШИЙ СОВЕТ: НЕМЕДЛЕННО ПРИНИМАЙТЕСЬ 
ЗА РАБОТУ! 

С чего начинать? 

У вас уже есть идея, и, возможно, вы уже предприняли первый 
шаг на пути к своей цели (в нашем случае это было путешествие 
Сахар по кольцевой линии метро), но теперь вам нужно кое-что 
еще. Первоначальное действие дало вам почувствовать ответствен­
ность за свое дело, но вы видите, что находитесь еще в определен­
ном отдалении от своей конечной цели. Что теперь должно про­
исходить? Какой шаг нужно сделать, чтобы оказаться на следую­
щей ступеньке лестницы самоотдачи? 

Ваш следующий шаг - это Исследование Рынка. 

Закон Y): Исследование рынка — это просто 
массированная акция по поиску фактов 

ЭТО действительно так просто. До сих пор вы слушали только 
свой внутренний голос. На этом этапе начинаете слушать других. 
Это необходимо для того, чтобы подкрепить ваше внутреннее 
чутье реальными фактами и цифрами, чтобы вы еще больше уве-
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рились в своей идее. Ваша уверенность в своей идее должна быть 
такой сильной, чтобы вы и других могли убеждать в ее успехе. 

Главная задача исследования рынка очень проста: выяснить о ва­
шем бизнесе все, что возможно, используя как можно большее 
количество источников. Живите им, видьте его во сне, дышите 
им. Вот несколько полезных уроков, которые мы усвоили на этой 
стадии. 

Закон W: Следуйте Принципу Зулусов 
Джим Слейтер - гуру в области слияний и поглощений в бизне­
се - вывел к 1970 г. это правило (названное так потому, что его 
жена стала специалистом по этому африканскому племени), ко­
торое гласит, что каждый может стать экспертом в любом вопро­
се, если он на этом полностью сосредоточится. Жена Слеитера 
стала экспертом по зулусам, хотя ничего о них не знала до тех 
пор, пока не прочла статью в одном журнале. 

Мы стали зулусами в кофейном бизнесе. Просто мы решили, что 
будем изучать все, что только сможем найти о кофе и кофейном 
бизнесе. И неважно, что один из нас был адвокатом, а другой 
специалистом по банковским инвестициям. Мы хотели погру­
зиться в мир кофе и как можно быстрее стать экспертами в этой 
области. 

То, что мы сделали для этого, звучит очень просто, но это и есть 
настоящее исследование рынка. Мы читали о кофе все, что могли 
найти, все, что кто-нибудь когда-нибудь писал. Мы говорили о 
кофе при любой возможности и друг с другом, и со всеми, кто 
был достаточно заинтересован, чтобы делиться с нами своей точ­
кой зрения. Мы пили кофе, где могли и когда могли. Каждый раз, 
когда мы просматривали что-то отвлеченное (как, например, ста­
тью в журнале об общих вопросах бизнеса, или сайт о вакантной 
площади в наем, или объявление для специалистов по недвижи­
мости), мы пытались понять, как это может быть связано с нами, 
как это на нас воздействует. В результате мы стали замечать про­
стые, элементарные вещи, на которые раньше никогда внимания 
не обращали. 
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Все окружающее стало восприниматься нами как возможность, 
которая простиралась перед нашей идеей. Гораздо в большей сте­
пени, чем вы можете предположить, мы узнали о кофе больше, 
чем, вероятно, многие, кто работает в этом бизнесе годами. Мы 
стали настоящими Зулусами кофейного мира! 

Закон 1Л\ Когда нужно проводишь исследование рынка, 
делайте это сами! 

Как мы уже говорили, исследование рынка означает, что вы слу­
шаете других. Нужно, чтобы вы слушали не чьими-то ушами, а 
своими собственными. Просто невозможно придумать, как за­
менить ту мотивацию, решимость и тщательность, с которой вы 
можете выполнить эту работу. Нанятый исследователь не будет 
мотивирован к тому, чтобы искать и впитывать информацию так, 
как вы. Хорошая исследовательская компания может дать вам 
блестящий отчет, набитый фактами и цифрами, но лучше прове­
дите эту работу сами, и тогда вы также будете знать, что стоит за 
этими цифрами. 

Кроме того, при проведении исследования вы встретитесь с нео­
жиданными моментами настоящего вдохновения. Вы заметите 
мелкие детали, которые бесстрастные профессионалы могут про­
пустить, но которые позволят вам еще дальше развить и улуч­
шить вашу идею. Другими словами, всегда держите свою идею в 
руках, сами делайте грязную работу - это окупится сторицей. 
Даже когда вы не работаете активно, вы заметите, что и в этот 
момент вы пассивно проводите исследование своей идеи. 

Закон IP. "Здохно&ение — это все вокруг те^я 
Чем больше вы физически погружаетесь в свою идею, тем боль­
шему количеству вдохновляющих моментов вы открыты. Идеи 
будут просто приходить к вам сами. Простой процесс изучения 
всего о своем бизнесе привлечет ваше внимание к вещам, кото­
рые вы раньше, может быть, никогда не видели. 

Даже смешно, но ваши поиски жестких фактов (исследование 
рынка) в результате приведет к тому, что вы получите огромный 
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творческий заряд. По мере того, как вы будете размышлять о том, 
что узнаете, и к вам будут приходить новые разрозненные мысли, 
вы создадите удобренную почву, в которой будете взращивать 
новые идеи. Такая комбинация фактов и цифр с вдохновенным 
размышлением послужит усилению того, что вы уже начали стро­
ить, и вы действительно начнете видеть, как ваша идея принима­
ет конкретные очертания в вашей голове. 

кофейное зерно Ь Ьйдг простой 
карикатуры космического корабля! 
(лупо, но привлекает Взгляд и смешно! 

Тема 

КлЬе будущего 

Нет больше гадкого косЬе 
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ЧТО ВЫ ИССЛЕДУЕТЕ? 

Вокруг Bai ией идеи есть четыре сферы, которые вам необходи­
мо изучить. Вот они: 

• Рынок: Другими словами, внимательно изучите отрасль, в 
которой вы будете работать, и подумайте, каким образом 
ваш бизнес будет в нее вписываться. Какова емкость рынка 
(или масштабы возможностей), па который вы собираетесь 
выходить? Каковы прошлые, настоящие и будущие тенден­
ции на этом рынке? Кто главные игроки вашего рынка? Кто 
чем владеет? Что сильно влияет на отрасль? Какова ваша 
вероятная позиция на рынке? Какую долю рынка вы надее­
тесь получить? 

• Потребители: Кто ваши потребители? Есть ли у них общие 
характеристики? Каковы их сложившиеся покупательские 
предпочтения? Почему они покупают, когда они покупают 
(на работе, дома, на каникулах) и как часто (раз в год или 
каждый день)? За что они платят (удобство, качество, 
опыт)? Сколько они хотят платить и есть ли у них потреб­
ности, осознаваемые или неосознаваемые, которые в дан­
ный момент рынок не удовлетворяет? Если есть, то как вы 
сможете их удовлетворить? Более того, есть ли что-то уни­
кальное в том, что вы хотите предложить, чтобы отвоевать 
этих потребителей — есть ли какое-то дополнительное пре­
имущество, которое именно вы можете им предложить? 

* Конкуренты: Кто ваши конкуренты? Каковы их рыночные 
доли и каково их предложение (цена, позиционирование и 
т. д.). Насколько хорошо они представлены? Как вы можете 
диф(ререицировать свой продукт? Какова будет цена на ваш 
продукт? С кем вы будете конкурировать в будущем? 

* Поставщики: Кто они? Что они поставляют? Кому они по­
ставляют? Каковы их цены? Поставляют л и они то, что нуж-

... .но вам?. 




