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Введение 

 

Быть успешным предпринимателем достойно, но 

недостаточно. Тесно жить в таких узких рамках 

общественного стандарта прошлого века. Сегодня хочется 

слово «предприниматель» связать со словом «счастье». 

Деятельность, которая приносит не только деньги, но и 

положительный опыт, эмоции, имеет смысл для тебя и 

значение для окружающих. А что нужно, чтобы стать 

счастливым в своем деле? Начать с того, что ответить на 

вопрос «кто я?». 

  

Я – предприниматель. Я сам этого захотел. Это не 

государство на что-то выделило денег, это не кто-то втянул 

за компанию. И это мой осознанный выбор, мой путь. 

 

На старте пути предприниматель сталкивается с различными 

вызовами. Сомнения, неизвестность, страхи, неопытность, 

невозможность все просчитать в сочетании со скепсисом 

окружающих, «полезными советами» бывалых, книжками в 

стиле «безумие и отвага» делают свое дело. Многие 

благоразумно отступают. 

 

Те немногие, кто всё же стартовал, сталкиваются с 

вызовами, напомнившими нам концепцию «пирамиды 

потребностей Маслоу». В ней схематично показано, что 

человек без удовлетворения базовых инстинктивных 

потребностей не может двигаться в реализации 

психологических и социальных потребностей личности. 

 

Так и в бизнесе, пока не проработаешь базовые задачи, 

рискованно будет двигаться дальше. Конкретные 

инструменты и знания по работе с этими задачами каждый 

сможет найти на просторах обширной «деловой 

литературы». Однако мы же выделили несколько ключевых 

вызовов, с которыми сталкивается предприниматель. И 

попытались лаконично, схематично эти вызовы описать, 

чтобы было достаточно пищи для размышлений и выводов. 

 

Надеемся, что у опытного предпринимателя текст вызовет 

улыбку и воспоминания, а у неофитов – легкое откровение. 
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ГЛАВА 1. «Пирамида Фатхуллина» 

 

Потребность - одно из исходных базовых понятий бизнеса. 

Человек испытывает нужду в чем-то, нехватку, 

неудовлетворенность. Это состояние хочется прервать. Или 

наоборот продлить состояние удовлетворения. Потребности 

побуждают (вынуждают, мотивируют, подталкивают) 

человека искать способы их удовлетворения. Если 

потребность можно «закрыть», купив предмет или способ ее 

удовлетворения, то происходит сделка. Машина бизнеса 

закрутилась. 

 

Потребности разные как разнообразна личность конкретного 

человека. Люди отличаются друг от друга в нуждах и 

желаниях. Тем не менее разнообразные потребности 

попытались упорядочить в одну систему. Наиболее удачно 

это получилось в «пирамиде потребностей Маслоу». 

 

«Пирамида потребностей» - это название иерархической 

модели потребностей человека, упрощённое изложение идей 

американского психолога Абрахама Маслоу.  

  

Пирамида Маслоу – это схематическое изображение 

мотиваций человека, где основу составляют 

физиологические потребности, а на вершине горит «звезда» 

самореализации.  

 

Считается, что от ступени к ступени индивидуум может 

подниматься только в том случае, если закрыл потребности 

предыдущего уровня. Например, ему уже не нужно думать о 

том, как заработать на еду, одежду, крышу над головой. 

Конечно это упрощенное понимание человека, который 

способен жертвовать сном ради мечты или собой ради 

близкого. Но, тем не менее, схема рабочая. 

 

В основу теории Маслоу лег анализ стремления людей к 

комфортной жизни путем решения актуальных проблем. 

 

Он сформулировал 3 принципа: 

 «Аппетиты» никогда не утоляются на 100%. 
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 Состояние неполной удовлетворенности 

подталкивает человека к действиям (к примеру, 

находить жилье, искать еду, работать). 

 Желания людские порождаются по иерархии – от 

простых ситуативных до самых сложных 

длительных. 

 

Так появилась классификация потребностей, оформленная в 

виде пирамиды (рис.1). 

 Физиология (голод, жажда и иные естественные 

потребности) 

 Безопасность (чувство защищённости, отсутствие 

страхов) 

 Принадлежность и любовь 

 Уважение и признание (слава, успех, престижный 

статус) 

 Познание (получение знаний, умений и навыков) 

 Эстетика (стремление к красоте, поиск идеалов) 

 Самоактуализация (реализация способностей и 

желаний) 

 

 
Рис.1 Пирамида Маслоу 

 

Пирамида потребностей является не просто их 

классификацией, а отображает иерархию: инстинктивные 

потребности, а потом возвышенные. Каждый человек 
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испытывает все эти желания, но в силу здесь вступает 

следующая закономерность: базовые потребности считаются 

доминирующими, а потребности более высокого порядка 

активизируются только тогда, когда удовлетворены 

потребности у основания «пирамиды».  

 

Любая классификация условна и отражает лишь основные 

принципы. Но можно задаться вопросом «есть ли аналогия 

пирамиды в потребностях предпринимателя»? Ответ будет 

положительным, так как бизнесы создают люди 

(предприниматели), проецирующие на свое дело личные 

рациональные и эмоциональные решения, реакции на 

вызовы внешней среды. 

 

В ходе анализа работы ряда бизнесов была создана 

собственная классификация потребностей предпринимателя. 

 

Здесь рассматривается «предприниматель» как роль 

человека в экономической жизни, не более. 

 

Классификация потребностей предпринимателя выглядит 

следующим образом: 

 Выживание 

 Безопасность  

 Единомышленники 

 Рыночное признание 

 Общественный вызов (а может служение обществу?) 

 

Каждый уровень проявляется по своему (рис.2): 

 Выживание выражается в платежеспособности 

 Безопасность – в стабильности  

 Единомышленники – в социуме бизнеса (сотрудники, 

партнеры, лояльные клиенты  

 Признание – в достижении на рынке, публичности 

бизнеса 

 Общественный вызов – в задаче для общества, 

которую решает предприниматель. 
 

Предприниматели находятся в разных ситуациях, на разных 

стадиях развития. Для каждого актуальны базовые уровни, 

но далеко не для каждого – «верхушка пирамиды». 
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Рис.2 «Пирамида Фатхуллина» 

 

Если попытаться найти себя в этой пирамиде на всех 

ступенях, видно, что в основе «биология» предпринимателя, 

потом личные «психологические» мотивы, далее 

«социология» бизнеса. Мы проживаем каждую ступень и все 

одновременно.  

 

Каждой ступени посвящена отдельная глава. Пять 

последующих глав опишут ступени от базового до 

итогового.  

 

Каждая глава – повод вспомнить. И чем больше у читателя 

опыт, тем глубже он сможет взглянуть на себя как 

предпринимателя. Или лучше сможет понять как быть 

предпринимателем, если таковым читатель планирует стать. 

  

«Пирамиду потребностей предпринимателя» шутливой 

форме была названа в честь одного из авторов - «Пирамида 

Фатхуллина». Авось приживется и побудит читателя 

активнее искать своё счастье в бизнесе. 
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ГЛАВА 2. Платежеспособность 

 

Основа выживания (выживаемости) бизнеса - его 

платежеспособность. В микро и малом бизнесе - это прежде 

всего платежеспособность самого предпринимателя. 

 

Часто платежеспособность путают с другими понятиями, 

например, со способностью кредитоваться. Отличие первого 

от второго в том, что платежеспособность рассчитывается на 

конкретный этап времени, а кредитоспособность - это 

способность выплачивать деньги в будущем. 

 

Для организации платежеспособность - возможность для 

покрытия обязательств, то есть способность заплатить за то, 

чтобы продолжать работать.  

 

Соответственно неплатежеспособность - это прекращение 

исполнения своих обязательств перед сотрудниками, 

поставщиками, клиентами, государством из-за того, что 

сейчас недостаточно денежных средств. Финансисты 

добавляют «и отсутствие просроченной кредиторской 

задолженности». 

 

Если не решен вопрос о достаточности денег на 

определенный период (финансовой устойчивости), то о 

развитии не может быть и речи. 
 

 
Источник: freepik.com 

%3ca%20href=%22https:/ru.freepik.com/free-photo/_9932238.htm#page=2&query=%D0%BF%D0%BE%D1%80%D0%B2%D0%B0%D0%BD%D0%BD%D1%8B%D0%B9%20%D0%BA%D0%BE%D1%80%D0%B0%D0%B1%D0%BB%D0%B8%D0%BA&position=7&from_view=search&track=ais">Изображение от wirestock</a> на Freepik
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Финансовая устойчивость - состояние счетов предприятия, 

гарантирующее его постоянную платежеспособность.  

 

Если предприниматель знает до каких границ можно  

изменить источники средств для покрытия вложений 

капитала в основные фонды или производственные запасы, 

то он может сконцентрироваться на направлениях работы, 

улучшающих финансовое состояние предприятия,  

повышающих его устойчивости. 
 

Основными путями повышения финансовой устойчивости 

являются: 

 анализ и контроль дебиторской задолженности, 

работа без возврата денег «сжирает» бизнес, 

 ускорение оборачиваемости вложенных средств, 

лучше больше делать то, что дает «быстрые» деньги, 

быструю востребованность клиентами, 

 действия по пополнению источников формирования 

запасов, для производителя это особо актуально, 

 оптимизация структуры и обоснованное снижение 

уровня запасов, чтобы не замораживать деньги в 

невостребованном продукте. 

 

Чтобы повысить свою платежеспособность предприятию 

необходимо изменить структуру потоков финансирования 

так, чтобы более устойчивые источники финансирования 

были увеличены, а самые краткосрочные (а именно 

кредиторская задолженность) – уменьшены.  

  

Также надо сократить потребности в финансовых 

источниках за счет ликвидации неработающих активов и 

ускорения оборачиваемости работающих активов. 

 

Платежеспособность и финансовая устойчивость – база для 

устойчивости компании в целом. 

 

Параметры, на основании которых определяется 

устойчивость компании: 

 Статус организации на финансовом рынке 

 Конкурентоспособность фирмы 

 Спрос на продукцию 

 Рейтинг в деловой среде 
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 Зависимость от кредиторов и инвесторов 

 Масштаб издержек производства 

 Соотношение издержек доходности деятельности 

 Наличие дебиторов, которые не могут выплатить 

задолженность перед компанией 

 Размер уставного капитала, который был выплачен 

 Результативность проводимых операций 

 Имущественный потенциал 

 Соотношение внеоборотных и оборотных активов 

 Профессионализм сотрудников 

 

Потеря платежеспособности в малом бизнесе часто 

происходит из-за потери баланса между личным и 

«бизнесовым». 

 

Первый тренд: в бизнес вкладывается много, а в себя – мало. 

В итоге «много работаю, а денег нет». 

 

Второй тренд: в себя много, в бизнес - мало. В итоге – 

постоянно предприниматели залезают в кассу.  

 

Здесь важно найти баланс, «золотую середину». У каждого 

этот баланс свой, он зависит от типа бизнеса, от 

потребительских привычек и дисциплины, от того за какой 

ресурс надо  бороться (какую жизненную потребность 

закрывать). 

 

Дисбаланс возможен и даже неизбежен, но надо понимать, 

что дисбаланс повышает риски. 

Например, развитие «не на свои» резко повышает риски. 

 

Рисковать тоже надо для движения вперед, только надо 

осознавать угрозы, сопоставлять их с возможностями.  

 

Риск – это вероятность потери. Сколько, что, в какой 

момент, в каком размере можно потерять? Тот, кто не 

ответил для себя на эти вопросы, риска не осознал. 

Допущения тут не работают. 

 

Угрозы во многом зависят от типа бизнеса, выделим их 3 

основных: 
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 Товароемкий. Торговля менее рисковая на старте, но 

потом риски могут нарастать как снежный ком. 

 Фондоемкий. Главное понять откуда брать деньги 

«полегче». 

 Трудоемкий. Мы называем его «мозгоемкий». 

Основной расход это ФОТ (фонд оплаты труда). 

Наиболее важно тут знать продукт и рынок, а так же 

удерживать ключевых специалистов как ключевых 

носителей компетенций. 

 

На пути к устойчивой платежеспособности важно найти 

безболезненный вариант работы. 

 

Правила платежеспособности: 

1. Найти баланс личного и «бизнесового» кошелька, 

разделить потоки. 

2. Считать риски, что и сколько можно потерять 

безболезненно (не жалко потерять) 

3. Определить, когда остановиться при негативном 

сценарии, зафиксировать убытки (эффект «дохлой 

лошади». И наоборот, когда остановиться развивать 

свой бизнес при положительной динамике (хватает, 

дальше идет потеря координации бизнеса, пропадает 

личный мотив, усложнение бизнеса, достаточная доля 

рынка) 

4. Определить индикатор низкой платежеспособности 

(например, начал регулярно занимать, чтобы покрыть 

кассовый разрыв) 

5. Принцип «второй лопаты». Постоянные форс-мажоры 

во внешней среде не дают предсказуемо по плану 

бизнесу жить, поэтому подготовка к ним – это не 

издержки, не заморозка оборотных средств как с точки 

зрения классического «экономикса», а «русские» 

инвестиции в будущую стабильность на случай 

РЕЗКОГО падения платежеспособности. «Вторую 

лопату» удобнее покупать сообща (в кооперации) с 

партнерами. Держать товарные запасы группы АХ.  

Пример с телефоном – потерял его и сразу встрял, если 

не скопировал все данные. 

 

Найдите наставника на этап работы с устойчивой 

платежеспособностью. Наставник поможет со стороны 
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видеть слабости, уязвимости, эффективность планов 

предпринимателя, может дать трезвую оценку результатов.  

 

Особенно наставничество ценно для уже «обжегшегося», 

неофиты реже слушают опытных, они уверенны в своем 

первом проекте. 

  

 

Кейс 

 

В проектный офис Ассоциации предпринимателей 

Республики Башкортостан приходят на консультации 

предприниматели с разными вопросами. Но наиболее острая 

проблема, которая ими обозначается, звучит примерно так: 

«Мы много работаем, но денег практически не видим».  

  

Мы всегда просим показать цифры. Что такое цифры?  

Во-первых, это возможность увидеть ведется ли какой-либо 

учет движения денежных средств. Во-вторых, это 

возможность видеть точку безубыточности, на начальном 

этапе затраты на 1 входящий рубль в компанию, это 

возможность увидеть оборачиваемость для того, чтобы 

определиться в этом контексте, люди вообще зарабатывают 

или не зарабатывают, а только суетятся вокруг выручки. 

 

Поэтому, сядьте и посчитайте базовые показатели своего 

дела  - точку безубыточности, затраты на 1 входящий рубль 

и т.д.  

 

Например, в ходе одной консультации мы увидели, что у 

предпринимателя на входящий рубль было 86 копеек затрат 

и при розничной торговле невозможно было развиваться и 

зарабатывать при такой наценке и таком объеме продаж. 

Была разработана программа для того, чтобы увеличить 

возможность роста цены. Маркетинговые исследования 

показали, что у лидеров рынка его продукт стоит не 25, а 50. 

И для того, чтобы изменить ценовое позиционирование, 

надо было предпринять определенные шаги, которые заняли 

более года кропотливого изменения. 

 

Анализируйте выручку: 

 Что продается, а что нет 

 Каким клиентам продаем 
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 По каким ценам 

 Где можно продавать больше 

 

Анализируйте расходы: 

 Где тратим много и можно сэкономить 

 Где неуправляемые и/или непрозрачные расходы 

 Какая динамика у заемных средств. 

 

И главное, оцените, где вы управляете деньгами в своем 

бизнесе, а где нет четкого ответа в цифрах. Найдите все 

«черные дыры» в вашей платежеспособности. 

 

Это первый и основной шаг к счастью в бизнесе. 
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ГЛАВА 3. Безопасность 

 

Устойчивую работу любого бизнеса могут нарушить самые 

разные предсказуемые и непредсказуемые опасности. 

Опасность - это угроза, вероятность неблагоприятного 

события. 

 

Признаки опасности - угроза существованию, возможность 

нанесения ущерба, нарушение условий нормального 

функционирования отдельных частей и/или системы в 

целом. По времени проявления отрицательных последствий 

опасности делятся на импульсивные (действующие сразу) и 

кумулятивные (действующие с запаздыванием). 

 

От опасностей необходимо защищаться, обезопаситься. 

Безопасность - способность предмета, явления или процесса 

сохранять свою сущность, основные признаки, качества при 

разрушающих воздействиях со стороны других предметов, 

явлений или процессов. То есть бизнес в случае удара может 

и пошатнется, ухудшит свои показатели, но не остановит 

свои основные бизнес-процессы. После устранения угрозы 

система возвращается в свое прежнее состояние, это 

напоминает игрушку «неваляшка». 

 
Все мы мечтаем о стабильности. Но стабильность как и 

инертность в бизнесе нереальна. Стабильность бизнеса - это 
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постоянное движение и умение приспосабливаться к 

постоянно меняющимся условиям жизни. 

  

В основе безопасности бизнеса как говорилось выше, 

платежеспособность. Вроде деньги есть, все оплачиваешь, 

процессы идут. Почему же вопрос безопасности встал по 

актуальности после платежеспособности? 

  

Другие нефинансовые угрозы не исчезли, они могут сделать 

вас снова неплатежеспособными. Безопасность на данном 

уровне - это наличие какой-либо стратегии действия, 

позволяющей не ввязываться в сомнительные действия, не 

отклоняться от курса, начинать тратить ресурсы на 

ненужные, неэффективные вещи, повышая уязвимость 

бизнеса. 

 

Например, недавно посетили площадку в формате 

«активных развлечений». Управленцы говорят, что у них все 

хорошо и есть планы расширяться - появятся ещё 2 

площадки, администрация города поддерживает, готова их 

дать. Спрашиваем, «хотите расширяться потому, что у вас 

здесь все хорошо и надо масштабироваться или вам сказали, 

что есть возможности получить  новые площадки». Ответ: 

все-таки, наверное (!!!) все хорошо. И тут вроде нет слова 

«плохо», может они откроются, и станет в 3 раза лучше. 

Может (вероятность) рискнут и прорвутся. Но любой риск – 

это снижение безопасности.  

 

Чтобы не идти на неоправданный риск, нужна стратегия, 

понимание, куда идем, минимизировав все «наверное». 

Чтобы любое внешнее воздействие позволяло вам 

лавировать. Вы должны быть не в роли того, кто плывет на 

пароме, а в роли серфингиста, который может 

маневрировать в зависимости от волны. Любое расширение, 

даже продуманное – это снижение уровня безопасности.  

 

По классике стратегия (от греч. "искусство командира 

войска") - это общий план достижения одной или нескольких 

долгосрочных или общих целей в условиях растущей 

неопределенности.  

 

У каждого предпринимателя безопасность может быть 

внутри и вовне. Внутренняя – течь в борту, внешняя – 
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готовность к любым вызовам, которые обязательно 

прилетят. Если у вас есть стратегия, то вы увеличиваете 

безопасность в будущем за счет того, что к каким-то волнам 

извне и изнутри есть готовность. 

 

Раньше безопасность понималась как искусство спрятаться 

от налоговой, каких-то проверок, то сегодня история 

безопасности - это готовность к любым изменениям без 

потери устойчивости, платежеспособности. Свой курс, своя 

заначка. Нижняя планка стабильности - угроза 

платежеспособности. 

 

Представим, бизнес идет, вроде работает, зарабатывает, куда 

дергаться. А с чего-то у людей начинает вдруг «срывать 

крышу». Готовятся открывать второй магазин, думать про 

третий, когда первый еще кое-как. Мечта есть, а стратегии 

нет. Знание законов экономики и эффективности здесь 

становиться важнее. Ещё из безубыточности не вылез, а 

«хотелки» уже дальше пошли. Это романтизм. Да, мечтать 

полезно, важно, чтобы двигаться вперед с энергией, но 

нужна и вторая сторона, прагматичная, которая может точно 

посчитать, чтобы это существовало. В идеале это две разных 

личности в бизнесе. 

 

В этот момент важно спуститься на землю и идти по 

порядку, пусть заметно медленнее, но проверяя каждый шаг 

как во время «прогулки по болоту». «Танцевать» от 

количества клиентов, средних чеков, стоимости 

обслуживания клиентов и так далее. Нащупывать свою 

модель бизнеса. Это формирует стабильность 

пролонгированную в будущее, то есть стратегию. 

  

Предприниматель должен четко понимать за счет чего эта 

стабильность создается, например, за счет клиента, за счет 

товара, бренда, какого-то «нечестного» преимущества на 

рынке, конъюнктуре, которая закончиться через год. В чем 

твой фокус? Что главное, стержень бизнеса, позволяющий 

даже в другом тратить меньше времени, недорабатывать? 

 

Стабильность - это контроль тех важных вещей, важные 

вещи контролируются через управленческий учет. И 

управленческий учет приводит к принятию управленческих 

решений. Не спонтанно решил, как «ветер дунул», а на 
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основании данных, анализе деятельности. Если нет опции 

управленческий учет, то о какой стабильности может идти 

речь? 

 

Нужна устойчивая бизнес-модель - можно подстроиться под 

шаблон, а создать, самому выработать на основе 

управленческого учета.  

 

Часто спрашивают «можно ли с нуля построить системный 

бизнес?» Ну как ты можешь систематизировать то, чего нет.  

 

На начальном этапе путь пройден от базового обеспечения 

платежеспособности сейчас к росту стабильности в 

будущем. Пока платежеспособности не достиг о 

стабильности говорить нет смысла. 

 

Стабильность - это увеличение, накопление «эффективности 

платежеспособности». Термин условный, в простонародье 

«подушка», то есть излишки, запасы «на сдувание» без 

угрозы платежеспособности.  

 

Задачу развития бизнеса никто не отменял. Когда все гладко 

снаружи и внутри бизнеса, то ты можешь сделать 

рискованный шаг, который даже если неправильный, то у 

тебя есть время и ресурс, чтобы исправить. А когда все 

начинает «кипеть», начинаешь хаотично реагировать, это 

уменьшает шансы исправить. Вот здесь и понимаем, что 

безопасность – это право на ошибку! 

 

Стабильность – это право на ошибку. Заработайте себе это 

право. 

 

 

Кейс 

 

Ключевым элементом безопасного развития своего дела 

являются ключевые клиенты. Без них вы не корабль, а лодка 

на веслах в море неопределенности и берегах постоянных 

издержек.  

 

При движении компании мы для определения степени своей 

стабильности в анализе основываемся в правиле Парето: 
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20% усилий приносят 80% результата, а 20% клиентов 

приносят 80% выручки. На них и нужно опираться. 

 

Исходя из анализа АВС/ХYZ определите клиентскую базу, 

которая приносит основной стабильный доход. Выведите 

золотую двадцатку (в %) клиентов, которым вы должны 

давать свое особое внимание, преференции, которые 

вернутся большими и регулярными приходами в ваш бизнес. 

 

Выявите сезонность, чтобы нужные товары появлялись в 

нужное время. Например, компания «Промсервис» к 

весеннему сезону увеличивает на складе количество 

гидроусилителей, потому что при посевных они пользуются 

большим спросом, есть товары осеннего спроса. Это 

позволяет четче выстраивать работу с теми, кто приносит 

доходность, а не с тем, кто приносит проблемы. 

  

Если же речь идет о развитии, то возможности кроются в 

группе, которая по данному анализу берет у нас мало и 

редко. Они могут раскрыть нам потенциал роста, определить 

барьеры и наши ограничения для работы с ними. Надо 

начать их лучше понимать, для этого надо начать 

разговаривать с ними. 

 

Помните, что кроме воронки продаж есть воронка 

«непродаж», где клиенты, которые отваливались от вас на 

каждой стадии приближения к сделке. Работа с ними 

приведет вас к ответу о барьерах между вами и угрозах, 

которые грозят вашему бизнесу. 

 

В стабильности счастья не так много, но и несчастий 

меньше. 
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ГЛАВА 4. Единомышленники 

 

Если мы идем по дороге к счастью, то у нас всегда 

существует запрос: как правильно выбрать партнеров, в 

бизнесе, жизни, социуме. 

 

Для этого мы должны понять следующее,  какие формы 

взаимодействия между людьми бывают. Давайте 

остановимся на одной из базовых, это – единомышленники. 

 

Единомышленники – это люди, которые мыслят одинаково, 

сходным образом, имеют близкие взгляды, убеждения. Так 

же близким этому является понятие «соучастник», то есть 

вместе участвующий в каком-то деле. То есть общая 

деятельность может сделать разных людей 

единомышленниками.  

 

Как их найти на своём пути? Для этого самому надо вначале 

стать путёвым человеком. То есть знать свой путь, 

направление, свою цель. И четко выделять тех НЕпутёвых 

людей, которые существуют вокруг нас. Непутёвые люди, не 

имея цели, совершают хаотичные действия, вовлекают вас в 

свой хаос. А потом часто декларируют впоследствии «это не 

я такой, это жизнь такая», кто-то постоянно у них виноват и 

т.д. И, как правило, эти люди живут без тормозов, то есть как 

солдаты-«срочники» с мыслью «зачем откладывать на завтра 

то, что можно съесть сегодня». Они не заглядывают в 

будущее, не планируют от него свою жизнь. И естественно, 

что любая неопределенность в виде кризиса вызывает у них 

большие сложности. 

 

На самом деле кризис не определяет возможные трудности, 

он обнажает имеющиеся. Мы вчера делали что-то «не так, 

слабо, на авось», сегодня произошли резкие изменения и из-

за этого «тот авось» стал проблемой, тянущей за собой 

новые расходы, потери клиентов, сжатие доходов. 

Неожиданное – то, к чему мы к нему не готовы. 

Оказывается, что у нас нет подушки безопасности, запасного 

плана и т.д. 
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Над поиском правильных единомышленников надо работать. 

Сегодня все бизнесмены говорят, что мы работать стали 

больше, а дела все хуже. Что делать? 

  

Во-первых, нужно меняться самим. Если мы не поменяемся, 

если мы не поменяем стратегию развития бизнеса, да и 

развития самих себя, то так же превратимся в непутёвых 

людей. И не привлечем нужных единомышленников 

 

Во-вторых, нужно найти свою команду. Есть команда 

внутренняя, есть команда внешняя. 

 

Внутренняя команда работает в организации в единой 

структуре с четким разделением функционала. Классическая 

система функций управления претерпевает изменение. Если 

планирование, организация и контроль никуда не делись, то 

функция мотивации становиться проблемой, особенно в 

условиях дефицита рабочей силы. Кнута и пряника стало 

недостаточно. Теперь надо добавить еще и воодушевление. 

Мы должны знать рациональные и эмоциональные 

потребности сотрудников. Управленцы должны этим тоже 

пользоваться и тянуть сотрудников вперед. 

 

 
Источник: unsplash.com 

 

Внешняя команда работает на организацию по схеме 

привлечения на задачу. Как правило, это представители 

малого бизнеса, удаленно взаимодействующие. И тут 

mailto:Photo%20by%20%3ca%20href=%22https://unsplash.com/@runehaugseng?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText%22%3eRune%20Haugseng%3c/a%3e%20on%20%3ca%20href=%22https://unsplash.com/s/photos/rafting-on-the-river?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText%22%3eUnsplash%3c/a%3e
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сложность, когда у вас нет четкого задания для них, то  

продают то, что надо им, каждый предлагает свою работу. 

Чтобы с ними эффективно работать, то вначале надо четко 

понять, что вы сами хотите и сформировать техническое 

задание или план. Далее важно выявить их 

профессиональные компетенции и уровень комфортности 

совместной работы.  

 

Профессионалов мало, а комфортных профессионалов еще 

меньше. Самое сложное, чтобы привлеченный специалист 

вжился в ваш проект, в ваши задачи. Чтобы ваш проект стал 

отчасти его проектом. Тогда можно работать «в долгую». 

Это позволит развиваться не только проекту, но и этому 

привлеченному специалисту в проекте, раскрыть «лучшее 

своё». Вот тогда можно получить единомышленника во 

внешней команде. 

 

И здесь возможна дилемма: привлекаемый в команду 

человек должен быть прежде всего «свой» или 

«профессионал»? 

 

На наш взгляд во внутренней команде это должен быть 

прежде всего «свой», компетенцию которого надо 

наращивать, а во внешней  - «профи», которого надо 

«приближать» к твоему проекту.  

 

Кто такие сотрудники? Это те, кто вместе может трудиться 

до полного результата. Это те люди, которые 

объединившись, дают результат больше, чем они бы сделали 

поодиночке. Если говорить про личные отношения, то это 

соревнование между мужчиной и женщиной за то, как 

сделать более счастливым другого. 

 

Так же в бизнесе бывают попутчики. Это когда мы идем по 

дороге и нам какое-то время надо идти вместе. Какое-то 

время шли без обязательств.  

 

Следующий тип – «пассажиры». Это уже отношения с 

обязательствами. Это потому что мы вместе хотим добраться 

до какой-то точки. И вот здесь уже появляются 

обязательства и претензии и оплата. Пассажир похож на 

клиента, у них одинаковая логика: за меньшие деньги хочу 

получить больше продукта или товара. Тут появляется 



Пройди по ступеням сам 

____________________________________________________ 

_________________________________________________________________ 
23 

 

«бизнесовая» задача, надо перевести клиента в другое 

состояние, например, состояние агента.  

 

Еще лучше перевести клиента в партнеры, то есть понимать 

пользу, которую можно принести этому человеку. То есть 

мы – пассажиры: есть претензии – есть оплата. Но с другой 

стороны есть следующее: есть претензии, но оплаты нет. 

Есть такие люди, которые хотят пользоваться ресурсами, но 

туда ничего не вкладывать, некие такие паразиты.  

 

И если вы выйдете и скажете «паразиты, я с вами буду 

бороться», то они мимикрируют в другую плоскость, 

превратятся таких «диверсантов», где они будут гадить вам, 

но при этом будут стремиться, чтобы их не поймали. Самое 

распространенное «гадить» – это, например, в коллективе 

сваливать вину на других. Что сделать, чтобы это не 

происходило? Все правильно, нужно работать по результату, 

нужно разговаривать языком цифр, уходить от эмоций.  

 

И когда вы понимаете, что эти люди не сделали что-то и они 

будут это понимать, то они превратятся, скорее всего, в 

следующую категорию – террористов. Это люди, которые 

открыто заявляют, что они сделали это нехорошее, у них 

есть какие-то требования, например, «я уйду к соседям», 

«заберу с собой клиентскую базу». Заметьте, клиентскую, а 

не партнерскую - её невозможно забрать. В таком случае 

надо следовать одному из законов кадровой политики 

«принимай долго, увольняй быстро», то есть проблемы и 

трудности должны быть на пути «заключения брака, а не 

пути его расторжения».  

 

И вот здесь начинается сложность, когда люди 

превращаются в паразитов люди начинают малодушничать 

«а давайте еще один шанс дадим», «а давайте не 

конфликтовать». И в итоге это превращается в токсичные 

отношения.  

 

Резюмируя: 

 Нужны единомышленники 

 Нужно команду создавать не только внутреннюю, но и 

внешнюю 

 Нужно выбирать пассажиров с меньшими 

претензиями, но с большим чеком 
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 А с остальными нужно бороться, то есть создать среду, 

в которой эти люди не появляются. А если появились, 

то нужно быстро расставаться. 

 

А клиенты будут единомышленниками, если они не просто 

регулярно покупают, но участвуют с вами в большой 

миссии. То есть соорганизованы с вашим бизнесом по 

внешним задачам в обществе, городе или стране. 

 

Берегите своих единомышленников, они – часть вашего 

«бизнесового» счастья. 

 

Кейс 

 

Чтобы познать людей надо больше познать себя и удобно 

для себя классифицировать их. Люди это делают по-разному, 

кто-то гороскопы изучает, кто-то использует нумерологию, 

разные психологические концепции. Мы по своей природе 

тоже это пробовали.  

 

Любой способ классифицировать людей – это способ лучше 

их узнать! Так как начинаешь глубже вглядываться в их 

поступки и слушать, что они говорят и думают. Узнав лучше 

их, начинаешь понимать: как с ними общаться и строить 

работу. 

 

Чтобы предприниматель чего-то добился, он должен 

совершить действие. Действие он совершаешь через 

классическую модель «знание-умение-навык», на языке 

бизнеса это звучит как «знание-понимание-действие». Это 

рациональное. 

 

А эмоциональная часть: получили информацию, это вызвало 

у вас эмоции и вы действуете. Тут часто эмоция 

перехлёстывает, толкает на нерациональные шаги. Чтобы 

этого не происходило, вы должны обуздать свои эмоции. 

Технологии разные, но хотя бы просто подыши (подыши 

еще и еще), сделай паузу, потом решай. Действия 

«впопыхах» могут приводить к ошибкам, особенно в 

отношении людей. 

 

Интересной классификацией для деловой практики является 

классификация «Типы личности DISC или модель 
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индивидуальных различий». Это система разделения людей 

на 4 условные группы:  

Четыре квадрата, образующиеся от пересечения осей 

(восприятие и реакция), отображают четыре поведенческих 

типа: 

 Dominance (Доминирующий) — обозначается буквой D 

 Inducement (Влияющий) — I 

 Steadiness (Стабильный) — S 

 Compliance (Добросовестный) — C 

 

 
Источник: https://mavink.com/ 

 

Мы рекомендуем изучить модель DISC и изучить свою 

команду и себя в этой команде. Если вам ближе другие 

модели классификации, то используйте их, используйте хотя 

бы какие-то.  

 

Только помните: нет плохих и хороших людей, все люди 

разные, главное понять какие они и какие вы среди них.  
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ГЛАВА 5. Признание 

 

Признание - жизненный ориентир человека, проявляющийся 

в стремлении обрести уважение (значимость) среди близких 

людей, друзей, коллектива, вообще общества. 

 

Признание - фактор, который помогает нашей высокой 

мотивации, самооценке и повышению 

производительности во всех видах повседневных задач. 
Человек, который чувствует, что общество ценит его 

положительные качества, осознает, что он достоин, что он 

полезен для остального общества. 

 

Выделяют 2 типа: признание соответствия и признание 

отличия. 

 

Признание соответствия - это потребность людей 

чувствовать, что мы вписываемся в нашу референтную 

группу. Чтобы соответствовать, мы делимся ценностями, 

идеями и образом жизни тех людей, которые важны для нас, 

чтобы быть похожими на них и чувствовать себя частью 

группы. 

Это происходит от того, что люди слабы, и в одиночку 

нам трудно выжить в природе - поэтому люди 

«кучкуются». Он такой же как мы, не хуже нас, можем 

найти общий язык и действовать сообща.  

 

Признание отличия - это потребность в том, чтобы люди 

ценили наши различия, особенно для тех, кто делает нас 

лучше или выше других. Мы не только чувствуем, что 

вписываемся в группу, разделяя ее основные 

характеристики, но и хотим выделяться среди своих. 

 

У каждого человека есть черты личности и знания, их 

отличительная черта, что позволяет им говорить, что они 

особенные, и что другие умеют обнаруживать и видеть что-

то положительное. Главное, чтобы эти положительные черты 

были признаны другими:  он крутой, он лучше нас, у него 

есть чему поделиться и чему поучиться, хотим быть как он.  
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Ощущение большего признания означает повышение 

нашего счастья, а также повышение самооценки. 
 

Часто повышенная тяга к общественному признанию связана 

с активизацией статусных инстинктов: инстинкта борьбы за 

социальный статус и инстинкта сравнения статусов.  

 

Достижение - результат такого действия, успех в решении 

какой-либо задачи 

 

Давайте взглянем на признание с позиции повседневности. 

Наблюдаем у предприимчивой молодежи, смотрим - у них 

машины одинаковые, очень дорогие, все внешние атрибуты 

очень дорогие, при этом и у многих из них не решены 

жилищные вопросы для семьи. Нечто подобное нынешние 

реализованные предприниматели ранее это проживали, 

потому что когда вы находитесь в активной фазе 

продвижения своего бизнеса или продажи продукта, то 

строишь своё позиционирование с учетом поговорки 

«встречают по одежке». Поэтому были периоды, чтобы был 

«гелендванен с номером три 777», чтобы приезжали к 

клиентам на предприятия и с вами работали,  потому что вы 

соответствовали представлению «крутого 

предпринимателя». Это признание соответствия. У многих 

стремление к этому есть. 

 

 
Источник: unsplash.com 

 

mailto:Photo%20by%20%3ca%20href=%22https://unsplash.com/@sincerelymedia?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText%22%3eSincerely%20Media%3c/a%3e%20on%20%3ca%20href=%22https://unsplash.com/s/photos/thumbs-up?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText%22%3eUnsplash%3c/a%3e
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Часто начиная работать с новыми людьми кажется, «я тут 

самый «так себе», а вокруг «крутые люди». Теперь же, когда 

прошло несколько лет и вы понимаете, по сути, эти крутые 

люди «не круче меня». Причина в вашей голове - просто не 

уверены в себе. И наличие сильного внешнего атрибута в 

какой-то мере дает возможность внутреннюю уверенность 

получить. Чтобы почувствовать себя хоккеистом надо одеть 

на себя форму и уже немного погрузился в тему. У каждого 

есть некий приятеля Дима, который говорит, что лучшая 

форма внешней уверенности  - деловой костюм, «я наиболее 

уверен, когда одеваю белую рубашку и костюм, своего рода 

броня».  Соответствуешь чему-то и чувствуешь прилив 

уверенности. 

 

Это эмоциональная психологическая составляющая, это 

самонастройка. При этом самопризнания мало, нужно 

признание кем-то. Потому что возвращаясь к «формуле 

Ленарда», что «окружение – это одна из основных частей 

успеха». В любую тусовку, куда бы вы не пошли, вас будут 

встречать через оценку атрибутов. 

 

Те, кто прожил этап «внешнего атрибута», понимает, что 

сейчас атрибут в виде дорогого авто уже не нужен, потому 

что уже не нужно стимулировать уверенность извне. И не 

важно, что молодежь говорит «какой же он крутой, раз на 

некрутой машине ездит». Поэтому, если это важно, то 

придется этому соответствовать, выделиться, но выделиться 

другим. Это признание различия, чем-то вы для них должны 

быть круты, отличаясь, тем, чего нет у них. 

 

Сейчас, если распределить свой 20 летний 

предпринимательский опыт, то видно, что на начальном 

этапе успехом было наличие бумажки - выписка о 

собственности, которая может была и не нужна, но 

ощущение успеха было. 

 

Потом, когда работы много и деньги есть, атрибутом стала 

размеренная семейная жизнь, умение много не работать. 

Для опытного предпринимателя вкусом успеха больше 

является «начало пути», то состояние, с которого ты начал 

тогда. 
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Смотря на молодых предпринимателей, их энергию, горение 

глаз, азарт в деле, тут неважным становятся их внешние 

атрибуты. Они заряжены, они верят, поэтому они уже 

успешны в этом. 

 

Казалось бы, у вас уже есть опыт, бэкграунд успеха, можно 

почивать на лаврах. А вы прячете всю свою крутость и идете 

к кому-то со своей новой идеей. Вы не соответствуете вроде 

самим себе, опять начинаете «с нуля», вот это заводит. 

Главное - энергия здоровья, чтобы на искру в глазах хватило. 

Энергия, которая помогает управлять тем, что уже имеешь. 

Это становиться важнее атрибутов. 

 

Вот вчера было важно дело, накануне, закончив все дела, 

прилег на диванчике и проспав минут 40, к делу  подошел с 

энергией и все сделал в лучшем виде. Люди вокруг 

удивлялись. А вы просто подошли к задаче «в ресурсном 

состоянии». А если есть ресурсное состояние, то и 

работается легче. 

 

Все по порядку. Если у вас нет денег, занимайтесь их 

притоком, создавайте внутреннее ощущение, что они есть, 

на втором уровне показывайте стабильность, когда вам 

нужно партнерство покажите, что вы готов к партнерству. 

Это не затраты а как мы обычно говорим инвестиции. 

Инвестируйте в это движение. 

 

Для признания необходима публичность. Чтобы вы были 

удовлетворены, то порой надо, чтобы и похлопали. 

Публичность - это открытость и доступность. При этом 

распространение информации признается публичным, если 

она адресована группе или неограниченному кругу лиц и 

выражена в любой доступной для них форме - в устной, 

письменной, с использованием технических средств. 

Публиковать - это доводить до общего сведения. 

 

Публичный человек - это совершающийся в присутствии 

общества, публики, открытый, гласный. Многих 

публичность пугает. Не успею быть публичным (писать, 

выступать), мешают старые «скелеты в шкафу», страх 

неудобных вопросов, излишнего внимания. 
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Трудный момент в том, что человеку сложно выйти на 

публику и начать себя хвалить, это может быть даже 

показаться неадекватным. В этом случае  лучше идти к тем, 

кто умеет рассказывать о других, работать с людьми и 

медиаресурсами, рассказывающими о вас другим. Например, 

разместить интервью на деловом портале «Бизнес-

Башкирия», далее нужно прийти в общественную 

организацию, которая походатайствует, чтобы чем-то вас 

наградили и это стало информповодом.  

 

Без внешней публичности не будет признания, будет лишь 

чувство внутреннего удовлетворения. Если в 

многоквартирном доме живет 600 человек и они все тебе по 

какой-то причине благодарны, но в этом доме «грамоты» об 

этой благодарности не висит, то это не признание, просто 

любовь людей. Но для бизнеса этого может быть 

недостаточно. 

 

Признание приходит через внешнюю активность. Не 

стесняясь людей, просить, чтобы они говорили о тебе, 

давали тебе публичную оценку, порой она может быть и 

отрицательной, это тоже публичный капитал. 

 

Публичность можно сделать частью плана действий. 

 

Быть признанным – это нормально, это одна из потребностей 

личности. Когда клиенты хвалят, то это приятно. Но пусть 

они хвалят вас другим. Это маркетинг, публичный капитал. 

А признание – это уже за пределами маркетинга продукта. 

Это оценка значимости вашего труда, кусочек нажитого 

счастья.  

 

 

Кейс 

 

Признание на рынке может быть непубличным, а может 

быть и внешне признанным. И необязательно тут считать 

грамоты. Чтобы вас признали, вначале вы сами должны в это 

поверить. 

 

Задача – найти свое позиционирование. Есть такой способ 

«Звездочка». У звездочки 5 концов. Если каждый луч 
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наделить 5-балльной системой. Выбери 5 критериев в 

бизнесе и выбери то, в чем ты силен на 1, а где на 5. 

 

Например, получившаяся формула 5-4-3-3-3 – она 

работающая, вы выживаете. Если ты хотя бы в 1 позиции 

лучше других, то вы на рынке имеете шанс. Можно взвесить 

себя и ближайших конкурентов и получить в чем вы 

отличаетесь, ценнее для других. Покажите своим партнерам 

и соратникам, их мнение может значительно отличаться. 

  

Но все равно, ключевой принцип: сначала сам должен 

поверить, что вы этого достойны. А это вопрос самооценки. 
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ГЛАВА 6. Общественный вызов 

 

Базовые потребности бизнеса быстро удовлетворяются, но и 

так же быстро актуализируются - устойчивость бизнеса 

постоянно под угрозой, единомышленники меняются, 

признание быстро угасает. Самым же незаметным, не 

требующим быстрой реакции и ресурсов, остается 

потребность в самореализации. 

 

Успешный предприниматель не ищет себе новую работу, но 

и без дела сидеть вряд ли сможет. Стратегия жизненного 

благополучия с определенного возраста уже реализована, у 

многих и стратегия жизненного успеха дала результат и не 

обязательно выражающийся в деньгах и имуществе.  

 

Стратегия жизненной самореализации будет всегда свербеть, 

не давать успокоиться. Хочется сделать еще «что-то 

значимое и увлекательное», выходящее за пределы личного 

хобби. Нужен новый вызов. 

 

Вызов – по своему значению это требование, приглашение 

явится куда-либо, либо приглашение принять бой, вступить 

в борьбу. Здесь вызов - это внутреннее, вызов самому себе. 

Страшная же штука - выйти на общественное «судилище». 

Здесь и себя переломить надо в какой-то мере, порой в кругу 

близких и тост сказать непросто, стесняемся, а тут на тебе, 

выйти в общество со своими мыслями и намерениями, это 

надо обладать свободой в определенной степени. 

 

Предприниматель в своем продукте силен, а выходя дальше 

за пределы своей деятельности, может и поплыть. Когда 

предприниматель выходит в другой роли за пределы 

продукта, то часть он становится интересен сам как 

личность, как человек, занимающийся чем-то другим. Но 

даже это является в какой-то мере маркетинговым ходом, это 

приковывает к нему внимание и может в итоге дать 

движение бизнесу без намерения продвигать его. 

 

В 2012 году нами был создан бизнес-клуб «ЕФ-групп», в 

2017 году была создана Ассоциация предпринимателей 

Республики Башкортостан. Никто не мог понять зачем, 
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«явно что-то будут продавать». Для нас же это был шаг в 

неизвестность – общественную деятельность. Естественно 

даже к общественному проекту, который не предполагает 

прибыльность, мы подошли по-предпринимательски.  

 

Общественный проект - программа реальных действий по 

решению проблемы, затрагивающей интересы групп 

граждан-«благополучателей» до такой степени, что граждане 

готовы решать ее самостоятельно за счет собственных 

ресурсов. 

 

Лучше, когда общественный проект затрагивает вас лично. 

 

 
Источник: unsplash.com 

 

Когда предприниматель делает какой-то социальный, 

общественно значимый проект, то он задействует при 

реализации свои «бизнесовые» навыки и умения, опыт 

старта бизнес-проектов. В этом и может быть преимущество 

- предпринимательский подход к тому, что на первый взгляд 

денег приносить не может.  

 

Многие предприниматели занимаются благотворительной 

деятельностью, не афишируя этот факт. Однако это 

пассивный вид участия, отличный от работы над 

общественным проектом, где не задействованы вы сами. 

 

Например, сами собрали деньги на деревья и скамейки и 

обустроили рядом с местом жилища или работы скверик, 

mailto:Photo%20by%20%3ca%20href=%22https://unsplash.com/@hannahbusing?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText%22%3eHannah%20Busing%3c/a%3e%20on%20%3ca%20href=%22https://unsplash.com/s/photos/a-hand-reaching-for-a-hand?utm_source=unsplash&utm_medium=referral&utm_content=creditCopyText%22%3eUnsplash%3c/a%3e
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причем сам с лопатой и ведром, а не специально обученные 

люди. Действие становиться уже вашим, интересно 

становиться наблюдать, чтобы это росло, развивалось, 

сохранялось. Появляется фокус внимания на развитии своего 

проекта. 

 

Например, у нас на глазах произошло становление 

Федерации дартса Республики Башкортостан (казалось бы не 

очень распространенный вид спорта, где нет массовости и 

коммерции), когда предприниматель создал общественный 

проект с нуля без ресурсов. Теперь он и мастеров вырастил, 

и Чемпионаты России проводит. В итоге локальный 

предприниматель стал общественным деятелем с 

федеральным масштабом деятельности в своей нише. 

 

Общественный вызов - это то, что тут рядом с тобой, а не 

где-то далеко. Это часть того, что постоянно на тебя влияет. 

В ходе реализации общественного проекта появляются 

люди, которые возможно не встретятся тебе в бизнес-среде, 

они изначально в других «кругах вертятся». Но если с ними 

можно делать хорошо общественно значимые вещи, то и 

проекты с целью прибыли можно будет делать.  

 

Да часто так и получается, что из общественного проекта 

вырастает бизнес-проект, потому что и у общественного 

проекта должна быть бизнес-модель, то есть продолжение, 

точка будущего нового проекта. 

 

Общественный проект для предпринимателя – это не для 

орденов, это вызов себе нынешнему, чтобы выйти на другой 

уровень, где вы еще не были. 

 

Вроде бы клиентоориентированный бизнес - это сходное 

явление, ведь масса клиентов это та же общественная 

группа, а клиентский запрос – это тот же голос масс. Но 

эффект не двусторонний, а более видный, многосторонний 

 

Общественный проект - это не способ выйти из «зоны 

комфорта». Да и не надо из него выходить, для этого она и 

создается, надо «зону комфорта» расширять. Общественный 

вызов - это как раз расширение своей «зоны комфорта» за 

пределы того, что ты контролируешь. 
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Приоритет в общественном вызове – то, до чего вы можете 

дотянуться, а не где-то далеко, обособленно от вас. Чтобы 

заниматься не чужим, а своим и для людей вокруг. Что 

сделает и их чуть счастливее.  

 

Кейс 

 

Вроде и бизнес идет и дома хорошо, но для многих не решен 

вопрос «кто я в обществе, что я оставлю своим детям, их 

поколению, насколько важно будет в будущем то, чем ты 

занимаешься сейчас». 

 

Придумать социальную акцию сидя в офисе - сложно. 

Выйди из офиса как это делают при любом стартапе. Сходи 

в администрацию, сходи к общественникам, в 

некоммерческие организации. Тут важно избежать ситуации 

быть втянутым в чужие дела, задачи и проекты. Важно найти 

и начать выращивать свой проект. Пусть он будет 

незначительным по масштабу, составу участников и 

ресурсам. Важно сделать свой! 

 

С чего начать? Выйти к людям со своими идеями и получить 

обратную связь, эмоциональный отклик, найти 

заинтересованные лица. Если вы предприниматели, то не 

рефлексируйте идеи, а получайте «клиентский отклик», 

ошибайтесь, но делайте, так же как и в бизнесе. 

 

Например, наша Ассоциация предпринимателей Республики 

Башкортостан проводила Акселерационную программу 

«Большая игра для малого бизнеса». Там проводился не 

только коммерческий трек для участников-самозанятых, но 

и социальный. И именно социальная составляющая 

приводила к выстраиванию взаимодействия с местными 

муниципалитетами, к ним начали тянуться люди. Для 

стартующего бизнеса это дало синергетический эффект, 

возможность шире посмотреть на свои возможности, 

появлялись неожиданные «развороты» бизнес-модели.  

 

Как сказал Самвел Аветисян «Сначала сделай лучше себя, 

сделал? Потом - ближним, сделал? А теперь потом всему 

миру, вот это маркетинг будущего». Выйти за пределы 

ближнего круга и своих клиентов через проект с 

«социальным значением».  
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Заключение 

 

Предпринимательство любит смелых, настойчивых, 

терпеливых и удачливых. Поэтому предприниматель – это 

самый часто ошибающийся человек. Сколько всего 

ежедневно надо учесть при выработке и принятии решения в 

условиях недостатка времени, информации и ресурсов. 

Ошибки будут обязательно. Каждый раз хочется вернуться 

назад и сделать по-другому, лучше. Конечно с  опытом 

ситуация становится типовой и предсказуемой, но приходят 

вызовы нового уровня. 

  

Поэтому при изложении нашей симпатичной концепции 

вызовов для предпринимателя пришлось сесть и накидать 

списком самые запоминающиеся ошибки, чтобы 

оттолкнуться от них как «от дна». Возможно о них надо 

будет написать далее отдельно.  

 

Для начинающего, неопытного предпринимателя важно 

видеть какие вызовы по ступенькам его ждут на пути к 

самореализации в бизнесе. Базовая задача выживания, 

обеспечения стабильного своего дела, выбор соратников, 

единомышленников, поиск рыночного признания, 

самореализация в обществе  путь становления 

предпринимателя, которые многие уже прошли, а для 

большинства это еще шаг в неопределенность.  

 

Способность принимать самостоятельные решения и 

отвечать за них - это важное отличие предпринимательства 

от других видов экономической деятельности. Но, чтобы 

быть счастливым в бизнесе надо делать то, что выбрал ты 

сам, а не пришлось или «так получилось». 

 

Умение вовремя ответить на вызов позволяет нацеливать 

свои усилия, не распыляя ограниченные ресурсы (время, 

деньги, здоровье) и достигать максимально возможного 

результата. Бери и делай. Пройди по ступеням 

самостоятельно - это и есть путь к предпринимательскому 

счастью. 

  



Пройди по ступеням сам 

____________________________________________________ 

_________________________________________________________________ 
37 

 

 
Рекомендуем почитать 

 

1. Стрелкова З. Разберись с цифрами, чтобы бизнес 

приносил деньги. – М.: Университет «Синергия», 2019. 

– 372 с. 

 

2. Остервальдер А. Построение бизнес-моделей: 

настольная книга стратега и новатора. – М.: Альпина 

Паблишер, 2012. – 288 с. 

 

3. Манн И., Турусина А. Почему вы? – М.: Сила Уфа 

Паблишер, 2020. – 192 с. 

 

4. Гандапас Р. Check-up твоей жизни: полноценная 

Ж[изнь] как бизнес-проект. - М.: Изд. «АСТ», 2019. – 

192 с. 

 

5. Панасюк А. Формирование имиджа: стратегии, 

психотехнологии, психотехники. - М.: Изд. «Омега-Л», 

2007. - 266 с. 

 

6. Пометун А. Без выгорания. Как быть в ресурсе 24/7. - 

М.: Эксмо, 2022. – 352 с. 

 

7. Питер Т. От нуля к единице: Как создать стартап, 

который изменит будущее. – М.: Альпина Паблишер, 

2015. – 227 с. 

 

8. Поташев М., Ершов П. Правила команды. Искусство 

думать вместе. – М.: Альпина Диджитал, 2021. – 130 с. 

 

9. Молоканов М. Мышление руководителей: системное, 

управленческое, критическое, аффективное. – СПб: 

Питер, 2021. – 400 с.  

  



Пройди по ступеням сам 

____________________________________________________ 

_________________________________________________________________ 
38 

 

 
Благодарности 

 

В становлении себя как личности хотел бы поблагодарить 

Набиева Афляха Латыповича, первого наставника, директора 

базы МТС «Хлебопродукта», где я дослужился до 

должности главного инженера, откуда я ушел в 

предпринимательскую деятельность в далекие 90-е, далее 

своих коллег, с которыми начинал первые бизнес-проекты, 

свой коллектив, с которым иду по жизни бизнеса сейчас. 

 

Отмечу Бесклинского Виктора Михайловича, президента 

Ассоциации товаропроизводители РТИ РФ, а так же 

директоров заводов РТИ России, которые приняли меня в 

свое время в Ассоциацию. 

 

Спасибо Молоканову Михаилу, президенту ассоциации 

бизнес-тренеров РФ, который стал проводником в этот мир, 

помог освоить профессию бизнес-тренера, экспертам, у 

которых многому научился, это Дмитрий Норка, Радислав 

Гандапас, Андрей Левченко, Игорь Манн, Максим Поташев. 

 

Спасибо ныне покойному Вячеславу Африковичу 

Гилязетдинову, который дал мне начинающему 

общественнику новый смысл моей активности «делаешь – 

делай для всей республики». 

 

Юрия Николаевича Васильева благодарим за его энергию и 

настойчивость, без него не состоялась бы Ассоциация 

предпринимателей Республики Башкортостан. 

 

Рустем Фатхуллин 

  

Спасибо нашим клиентам за то, что дали нам возможность 

заниматься бизнесом. И накапливать опыт, которым мы 

можем делиться с коллегами предпринимателями или теми, 

кто планирует заняться своим делом. 

Мунир Минибаев 

 

Спасибо всем, кто рядом с нами, семьи, близкие, друзья, кто 

верит в нас, коллеги, что делают с нами проекты и всем, кто 

стремится жить счастливо в предпринимательстве!  


