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Аннотация
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Развить свой бизнес хотят очень многие, а добива-

ются успеха единицы. Дело не только в силе вашего
желания. Очень важны методы, которые вы исполь-
зуете, чтобы придумать бизнес-идею, спланировать
проект, эффективно начать реализацию.

Этому научили меня мои родители: чтобы постро-
ить свое дело, нужно представить его как дом. Что-
бы здание было долговечным, нужно найти для него
правильное место и  правильно его спроектировать.
Так же и новому бизнесу нужно свое место под солн-
цем, свои уникальные особенности и свой четкий план
действий. Книга «Дело по сердцу» – практическое ру-
ководство по  созданию жизнеспособного полезного
бизнеса и часть учебного комплекса, который вы мо-
жете использовать, чтобы создать и начать дело, ко-
торое будет вам по душе. В этой книге вы найдете ис-
черпывающий ответ на вопрос «как сделать свой биз-
нес», ответ, данный практиком, применившим всё это
на своем деле. Останется только захотеть!

Книга предназначена начинающим предпринима-
телям и широкому кругу лиц, интересующихся вопро-
сами создания своего дела любого масштаба и любой
тематики.
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Все права защищены. Никакая часть этой книги не мо-
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О компании GreenBusiness

Вместо предисловия: пять за и четыре против на-
чала своего дела

Свое дело  – это возможности, которые налагают ответ-
ственность, и чем больше возможности, тем больше ответ-
ственность. Такой формулой можно охарактеризовать, как
бизнес меняет жизнь своего владельца.

Я запустил свой бизнес в тридцать три года и прошел путь
от наивного новичка, подающего надежды, до владельца пер-
вого в России SPO-агентства с семизначным рублевым обо-
ротом в год. Эти три года коренным образом изменили мою
жизнь. Я обедал с  представителями российских компаний
из списка топ-10, принимал участие в реализации государ-
ственных программ, давал интервью. Я похудел на двадцать
килограммов, женился, открыл для себя йогу, был в потря-
сающих местах этой планеты, избавился от долгов, научил-
ся наслаждаться жизнью, познал иной уровень комфорта.
В то же время ради дела я нередко не спал ночами, работал
без выходных, читал без перерыва и полностью пересмотрел
собственную самооценку от «я в принципе знаю всё необхо-
димое, чтобы сделать бизнес» к «оказывается, я не умел ни-
чего и, слава богу, научился основам».

Мне хочется дать вам инструмент, с помощью которого
вы выстроите прибыльный и конкурентоспособный бизнес,
избежав многих ошибок, сделанных мной и тысячами дру-



 
 
 

гих предпринимателей по всему миру. Но сначала мне хо-
телось  бы дать трезвую оценку плюсов и  минусов запуска
бизнеса для вашей жизни, ведь если вы думаете, что это
будет легкая прогулка за большими деньгами, то вы силь-
но заблуждаетесь. Один из наиболее авторитетных экспер-
тов в мире по вопросам малого бизнеса Майкл Гербер в сво-
ей книге «Малый бизнес: от  иллюзий к  успеху» (E-Myth
Revisited) говорит, что главное условие, при котором малый
бизнес развивается, – постоянный выход владельца из зоны
своего комфорта. Вы постоянно будете еще чего-то не знать,
и вам постоянно нужно будет работать – над собой и над ва-
шим делом.

Если вас привлекает этот путь, задумайтесь. Вот четыре
серьезных аргумента против.

Первый аргумент против. Вам придется невероятно
много работать и еще больше учиться. Одновременно. Са-
мое грустное, что у вас не будет начальника, вас никто не бу-
дет «пинать», если вы будете халтурить, и не перед кем бу-
дет оправдываться, что «не получилось». Ответом на ваше
«не получилось» будет баланс счета – суровый, молчаливый
и  беспристрастный. Вы будете работать 16  часов в  сутки,
и если у вас легкомысленная подружка, возможно, она от вас
уйдет. В общем, придется пахать.

Второй аргумент против.  Вам придется привыкать
к  новой финансовой реальности. Довольно часто при от-
крытии бизнеса основателю везет, и у него появляется пара



 
 
 

первых заказчиков, которые дают ему возможность прожить
и как-то развивать бизнес. Однако запуск бизнеса и  сразу
миллионы – таких историй я ни разу не видел своими глаза-
ми. Если до своего дела вы работали наемным руководите-
лем, ваши личные доходы могут существенно уменьшиться.
Если у вас есть потребительский кредит, будет еще сложнее,
ведь придется напрячься и срочно его погасить. В общем,
в первый год вы вряд ли будете шиковать.

Третий аргумент против.  Все ваши представления
о  друзьях, бывших коллегах и  людях серьезно изменятся.
Просто вы были на  равных с  коллегой из  другой крупной
компании, но почему-то теперь вы – частный предпринима-
тель со скромным доходом, а он – менеджер крупной ком-
пании, смотрящий на вас свысока. Вы попытаетесь работать
с кем-то из ваших друзей и с большой вероятностью поте-
ряете эту дружбу. Это потому, что вы будете иметь невер-
ные ожидания о качестве услуг этого человека. И вообще,
вы поймете, что люди не готовы умирать за ваш бизнес, по-
ка им четко не объяснишь, чего вы от них хотите, как этого
добиться по шагам и что они получат за достижение цели.
В общем, вы можете потерять кого-то из друзей.

Четвертый аргумент против.  Пути назад не будет. Ес-
ли вы работали коммерческим директором, если вы запусти-
те свое дело и если оно прогорит в первый год, то вам слож-
но будет вновь найти работу коммерческим директором.
На каждом собеседовании вам будут задавать вопрос: «Ес-



 
 
 

ли вы успешный предприниматель, зачем вы хотите вновь
стать коммерческим директором?» А главное, ваша совесть
и чувство собственного достоинства будут против возраще-
ния на шаг назад. Вам придется либо одержать победу, либо
потерпеть оглушительное поражение и навсегда уйти из сфе-
ры, в которой вы сейчас находитесь. В общем, будет настоя-
щая битва.

Серьезные аргументы, над которыми обязательно нужно
подумать. Когда они будут срабатывать, вам будет больно,
как было больно мне. И когда вы их пройдете, вы станете
другим человеком.

Если  же вы, читая эти строки, поняли, что «бизнес  –
не для меня» и можно неплохо жить и не имея своего дела,
то вот пять аргументов за то, чтобы изменить свое мнение.

Первый аргумент за. Качественно иной уровень зара-
ботка. Когда вы работаете на кого-то, миллион – запредель-
ная сумма. Для предпринимателя это просто деньги, кото-
рые пришли к  нему и  которые он потратил уже несколь-
ко раз.

Второй аргумент за. Качественно иной уровень жизни.
Вы будете выглядеть лучше других, одеваться лучше других,
заниматься здоровьем и уходом за собой и будете получать
от этого кайф.

Третий аргумент за. Открытые двери. С удивлением вы
обнаружите множество возможностей, которые раньше были
для вас закрыты.



 
 
 

Четвертый аргумент за. Постоянный личностный рост.
Так быстро, как в ваши первые два года, вы не будете учить-
ся никогда. Это прекрасное время, которое вы будете вспо-
минать как одно из самых замечательных периодов в вашей
жизни.

Пятый аргумент за. Реализация вашего предназначе-
ния. Большинство людей умирают, не поняв, в чем было их
предназначение, и не реализовав его. Вы сами выберете, чем
заниматься, и добьетесь успеха.

Надеюсь, этими пятью пунктами мне удалось изменить
точку зрения скептика и пробудить в нем желание попробо-
вать. Надеюсь, эти строки еще больше укрепили энтузиаста
открыть свое дело.

В этой книге более ста страниц. Невероятно много. Неве-
роятно много полезной информации для проектирования
бизнеса, который принесет вам успех.

Эту книгу нельзя читать по диагонали, ее нужно приме-
нять от корки до корки. В книге приведены многие извест-
ные и работающие инструменты, применяющиеся для про-
ектирования бизнеса по всему миру и известные в России.

В  этой книге приведены примеры реальных успешных
российских малых и  средних компаний, которые в  разное
время консультировал автор.

И последнее, но, возможно, самое важное.
В середине ХХ века Мохандас Ганди личным примером

начал в Индии движение уличного ткачества. Он раздавал



 
 
 

простым людям простые прялки и повсеместно учил на них
работать, чтобы сделать экономически бессмысленным экс-
порт дорогого английского текстиля в свою родную страну
и  чтобы благодаря ткацкому делу повысить личный доход
каждого индийского гражданина. Сегодня благодаря усили-
ям Ганди Индия превратилась из отсталой феодальной стра-
ны в одну из крупнейших экономик мира.

Этой книгой я преследую ту же цель для своей страны.
Просто мы, россияне, возможно, займем первое место

в мире.

Андрей Майборода
27 апреля 2015 года
Поезд Мурманск – Санкт-Петербург

Шаг 1. Твое дело – производная твоего предназна-
чения



 
 
 

– Долгое время существовала иллюзия, что любой чело-
век может заниматься любым бизнесом, а главная суть биз-
неса  – просто зарабатывать деньги,  – говорил я, отхлебы-
вая из  чашки вкусный горячий цикорий.  – Человек дей-
ствительно может всё, если очень захочет, вот только захо-
чет ли? Каждому из нас суждено заниматься чем-то своим,
и чем именно нужно заниматься, подсказать может только
собственное сердце.

Юный и энергичный молодой человек 23 лет по имени Ви-
талий смотрел на меня взглядом, в котором читалась смесь
дерзкого вызова, недоверия и интереса. Его вьющиеся воло-
сы отражали лучи света и, казалось, сами излучали их.

Виталий явно ожидал услышать от бизнес-тренера что-то
другое, например, про внеконкурентный бизнес, про ульти-



 
 
 

мативное УТП, ну или хотя бы про хакинг роста.
– А как же курсы «Молодо-зелено»? – Виталий назвал из-

вестный бренд. – Вот они говорят, что вы можете запустить
любой бизнес, а они научат делать его прибыльным.

– Всё так. Прибыльным можно сделать почти любое дело,
но сделать его прибыльным и успешным на практике удаст-
ся разным людям. Например, если ты с детства любил резь-
бу по дереву, ты сможешь развить лучшую в городе компа-
нию по изготовлению мебели на заказ или по архитектурной
реставрации. А если ты с детства сидел с компьютером, то,
скорее всего, выдающаяся мебель у тебя не получится. Твое
сердце подскажет.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «ЛитРес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на ЛитРес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.

https://www.litres.ru/andrey-aleksandrovic/delo-po-serdcu-12-prakticheskih-shagov-k-effektivnomu/?lfrom=160208279&amp;ffile=1
https://www.litres.ru/andrey-aleksandrovic/delo-po-serdcu-12-prakticheskih-shagov-k-effektivnomu/?lfrom=160208279&amp;ffile=1

	ISBN
	Конец ознакомительного фрагмента.

