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Предисловие

Д жеффри Фокс известен как основатель первой мар-

кетинговой консалтинговой компании Fox&Co. Его 

опыт насчитывает более 20 лет практической работы в раз-

личных сферах маркетинга, продаж и управления брендом.

Его книга «Как делать большие деньги в малом бизнесе» 

представляет собой сборник лаконичных советов начинаю-

щему предпринимателю, а также владельцу малого бизнеса. 

Простым, понятным языком он рассказывает о ключевых, 

с его точки зрения, истинах, которые должен знать каждый 

бизнесмен, работающий на себя. Он говорит о таких сто-

ронах работы предпринимателя, как продажи, финансовое 

планирование, управление персоналом, и, что немаловаж-

но, уделяет большое внимание общей философии малого 

бизнеса.

Его кавер-версия цитаты Кальвина Кулиджа, президента 

США, очень наглядно описывает позицию автора: «Бизнес 

Америки — это большие деньги и малый бизнес». Фокс дока-

зывает в своей книге на конкретных примерах, что именно 

этот сегмент экономики наиболее эффективно и продуктив-

но работает.
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Книга читается на одном дыхании, а яркие, образные 

названия глав помогут легко найти заинтересовавшую вас 

информацию.

Юлия Соколова, 

менеджер по маркетингу компании «Мегаплан»
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Введение
Почему вы должны 
прочесть эту книгу

Е сли вы хотите основать собственный малый бизнес 

или уже являетесь владельцем небольшой компа-

нии — эта книга для вас.

Там, где существует малый бизнес, есть деньги. На 5 % 

американских налогоплательщиков приходится 51 % общей 

суммы подоходных налогов США. Иными словами, неболь-

шая часть населения платит огромные деньги! Из 5 % круп-

ных налогоплательщиков 65 % составляют владельцы не-

больших компаний. Их средний доход превышает $400 000. 

Это немалые деньги! 

По данным государственной статистики, в США суще-

ствует, по меньшей мере, 25 миллионов компаний, кото-

рые относятся к категории малого бизнеса («малым» бизне-

сом в США считается компания, в которой работает менее 

500 человек; это может быть корпорация, товарищество или 

предприятие в собственности одного человека). На самом 
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деле, число таких компаний больше на несколько миллио-

нов. Незаконные предприятия, например, не регистрируют-

ся в Службе внутренних доходов США. Официанты, водители 

такси, уличные торговцы лимонадом и продавцы газет за-

нимаются малым бизнесом. Работа мальчиков-разносчиков, 

нянь, эстрадных артистов и коммивояжеров тоже представ-

ляет собой малый бизнес.

Из 25 млн предприятий, которые относятся к малому 

бизнесу, около 20 млн имеет менее 50 работников. Прибли-

зительно на 17 млн таких предприятий всю работу выпол-

няют один-два человека, включая хозяина.

Как только ни называют владельцев малого бизнеса: аген-

тами, франчайзи, капиталистами, консультантами, инвесто-

рами, изобретателями, представителями, оптовыми торгов-

цами, партнерами, учредителями, промышленниками, хиро-

практиками, юристами, художниками, архитекторами, бан-

кирами, плотниками, инженерами, бакалейщиками, парик-

махерами, малярами, водопроводчиками и рес тораторами.

Преуспевающие владельцы малого бизнеса бывают каки-

ми угодно: недоучки, не окончившие и средней школы, и вы-

пускники Гарварда; старые и молодые; мужчины и женщины; 

привыкшие к нищете и роскоши. Они трудятся не покладая 

рук. Они создают стоимость. Они подписывают бесчислен-

ные чеки, платя по закладным и внося плату за обучение. 

Но что бы ни случилось, они сами вершат свою судьбу.
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Как уже говорилось, там, где существует малый бизнес, 

есть деньги. Кроме того, там есть мозги. Почти все новые 

рабочие места, которые ежегодно появляются в экономике 

США, приходятся на малый бизнес. Здесь на одного работ-

ника — в четырнадцать раз больше патентов, чем в крупных 

компаниях Fortune 1000, где на финансирование исследова-

ний и разработок выделяются огромные суммы.

Там, где есть малый бизнес, кипит работа. Владелец 

малого бизнеса делает за  день больше, чем генеральный 

директор (CEO) компании Fortune 500 за месяц. В отличие 

от высшего менеджмента крупных компаний он один делает 

все: продает, покупает, берет взаймы, выписывает счета, 

получает деньги, платит, изобретает, вводит новшества и из-

менения, размышляет, принимает решения, идет на риск… 

и делает все это изо дня в день.

Искушенный владелец малого бизнеса каждую ночь от-

правляется в постель, ломая голову, как выплатить зарплату, 

рассчитаться с поставщиками, вернуть банковские ссуды, 

решить проблемы и увеличить доходы, как сделать то, что 

нужно, и так, как нужно. Каждое утро владелец малого биз-

неса встает и ищет пути, которые позволят его предприятию 

добиться успеха.

Большие деньги. Малый бизнес. Беспардонно перефрази-

ровав слова президента Кальвина Кулиджа, можно сказать: 

«Бизнес Америки — это большие деньги и малый бизнес».
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{ I }
Под солнцем много нового

У дивительно, до чего же часто мы слышим ста — рое 

выражение: «Нет ничего нового под солнцем». Вдвой-

не удивительно, как много тех, кто, услышав эту глупость, 

глубокомысленно кивает. «Нет ничего нового под солн-

цем» — отговорка, которая оправдывает нежелание думать. 

Это недооценка возможностей инноваций и тех, кто ищет 

неизвестное и передовое. Это высказывание — глубочайшее 

заблуждение! Не позволяйте этой деморализующей мысли 

сбить вас с толку.

Нового под солнцем хоть отбавляй. Каждый день 

на рынке появляются новые идеи. Доктор Джонас Солк ве-

рил, что есть новые пути борьбы с болезнью, и изобрел вак-

цину против полиомиелита. Прекрасно, что исследователи 

ищут, как победить другие болезни и предупредить размно-

жение бактерий, например, тех, что вызывают стафилокок-

ковые инфекции. Почему Томас Джефферсон и Джон Адамс 

не вели свою блестящую переписку по электронной почте? 
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И почему Том не мог просто снять трубку и позвонить Джо-

ну? Они сэкономили бы уйму времени. У кого украл тексты 

своих песен Стефен Стиллс… у Стефена Фостера? Когда бу-

дете в следующий раз выбирать авиарейс, чтобы добрать-

ся из пункта А в пункт Б, пошлите дымовой сигнал Икару 

и спросите, что посоветует он. Может быть, старина Икар 

пришлет вам факс с расписанием и ценами на билеты.

Новая продукция, новые пути ее реализации и  обслу-

живания потребителей содержат безграничный потенциал 

для инноваций. Люди веками варили кофе и подавали его 

клиентам, но Starbucks совершил в кофейном бизнесе на-

стоящий переворот. Из  поколения в  поколение младенцы 

роняли бутылочки, пока одна из мам не изобрела бутылоч-

ку с  двумя ручками. Аукционы существуют с  тех пор, как 

возникла торговля, но  eBay вывел этот бизнес на  новый 

уровень, организовав онлайновые аукционы. (А  может 

быть, это Александр Грэхам Белл придумал онлайн?) Тот, 

кто поставил чемоданы на колесики, тоже наверняка стал 

миллионером. Все эти простые идеи стали основой для но-

вого бизнеса.

Если вы считаете, что нашли новый путь обеспечить по-

требителя тем, что ему действительно нужно, скорее всего, 

так оно и есть. Не слушайте тех, кто говорит: «Это уже было» 

или «Это уже пробовали». Подобные мысли убивают новые 

идеи. Избегайте их.
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Тех, кто по-настоящему заинтересован в  появлении 

новых вещей, новых подходов и новых идей, можно пере-

числить в следующем порядке в соответствии с уровнем за-

интересованности — потребители, владельцы предприятий, 

наемные работники, поставщики, финансисты, сборщики 

налогов, общество.

Спросите сотрудников патентного ведомства, соглас-

ны ли они, что под солнцем нет ничего нового. Они под-

твердят, что это полный абсурд.

Под  солнцем бездна неизвестного. Ваша идея может 

дать начало малому бизнесу. Стремитесь к  этому! Пусть 

она принесет плоды и поможет вам обрести свое место под 

солнцем.
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{ II }
Разный подход к «да» и «нет», 

или Почему идеи, которые 
отвергли в крупной компании, 

могут положить начало 
вашему бизнесу

П редприниматель, который занимается малым бизне-

сом, и менеджер корпорации по-разному восприни-

мают слова «да» и «нет». Для предпринимателя слово «да» 

означает: идет, здорово, успех, одобрение, действуй! Для ме-

неджера крупной фирмы слово «нет» означает: сомнение, 

повременить, проблемы, провал, отставить! Различия в вос-

приятии двух коротких слов не поверхностны — они опре-

деляют результат.

Менеджер корпорации, услышав всего одно «нет» на де-

вяносто девять «да», начинает осторожничать и выжидать. 

Предпринимателю достаточно одного «да» на девяносто де-

вять «нет», чтобы взяться за дело.
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Именно поэтому корпорация  — настоящий кладезь 

идей для нового бизнеса. Зорко следите за идеями, которые 

отвергают менеджеры, считая, что они не стоят внимания. 

В 1970-е годы одна из ведущих в США фирм в сфере импорта 

и продажи напитков отклонила идею ввоза воды в бутылках. 

«Кому нужна вода в бутылках, если можно пить ее из-под 

крана, и кто будет покупать воду с газом?» — самоуверен-

но изрек напыщенный болван, который считал, что в США 

отсутствует рынок для минеральных вод «Перье», «Эвиан» 

и «Сан-Пелегрино». Эту воду пьют миллионы европейцев, 

миллионы американцев ездят в Европу или имеют европей-

ское происхождение, что стало достаточным основанием 

для предпринимателя, который занялся импортом этой 

продукции, организовав небольшую компанию. Вскоре не-

большая компания превратилась в крупное процветающее 

предприятие.

Paychex, преуспевающая фирма, которая среди прочего 

предоставляет услуги по расчету заработной платы и т. п. 

компаниям с числом работников менее пятидесяти чело-

век, возникла после того, как Б. Томас Голисано подбросил 

своим боссам идею, а те ее отвергли. «Мы считаем, что идея 

неудачная», — дружно заявили представители высшего ме-

неджмента. Тогда Голисано основал свою фирму. Paychex 

оказывает услуги более чем на миллиард долларов и про-

должает расти.
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Крупные корпорации до отказа наполнены людьми, ко-

торые не способны переступить через «нет». В крупных кор-

порациях говорят про инновации, но не занимаются ими. 

Если вы работаете в большой компании, будьте настороже. 

Здесь огромное количество отвергнутых идей, которые мо-

гут послужить прекрасной основой для малого бизнеса.
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{ III }
Источники идей 

для малого бизнеса

В озможностей для малого бизнеса очень много. Пути 

поиска идей перечислены ниже.

1. Посмотритесь в  зеркало. Что вы умеете? Ваш дар 

может положить начало бизнесу и  принести вам 

много денег.

2. Что делается в вашей семье? Есть ли какой-то семей-

ный бизнес, который мог бы стать вашим? Может 

быть, стоит поработать на семейном предприятии, 

изучить дело досконально и основать собственный 

бизнес?

3. Присмотритесь к компании, в которой вы работаете. 

Может быть, стоит заняться тем, что не делает ваша 

компания? Нет ли рынка, который ваша компания 

могла бы обслуживать, но который остается неох-

ваченным?
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4. Изучайте идеи, которые были отвергнуты или 

не реа лизованы вашей компанией. Часто они весь-

ма перспективны для малого бизнеса.

5. Читайте журналы по франчайзингу. Купите или соз-

дайте компанию в  стремительно развивающейся 

отрасли, например, откройте тренажерный зал для 

женщин за тридцать. Возможностей для франчай-

зинга очень много.

6. Поставляйте товары и услуги для определенной эт-

нической группы. Выявите группу, которая быстро 

растет, и продавайте то, что требуется этим людям, 

и так, как они хотят. Выясните, например, что по-

требляют выходцы из  Доминиканской Республи-

ки и какие из этих товаров нельзя достать в США. 

Изучите испанский и работайте с клиентами, кото-

рые говорят по-испански.

7. По мере того как люди стареют, им требуется все 

больше разнообразных услуг в сфере здравоохране-

ния.

8. Смотрите телепередачи, где рассказывают о разноо-

бразных навыках и умениях, — о ремонте, садовод-

стве, отделке интерьеров. Это позволит вам быть 

в курсе современных тенденций и популярных идей. 

Существует ли компания, которая обеспечивает по-

требителей гаражами? Есть ли компания, которая 
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поставляет планы посадок садовых цветов и кустар-

ников через Интернет? Есть ли компания, которая 

управляет личными делами занятых людей, если оба 

супруга работают, постоянно находятся в разъездах, 

имеют несколько домов или ведут иной образ жиз-

ни, который требует планирования и организации?

9. Купите компанию, на которую вы работаете. Это мо-

жет быть выкуп с использованием заемных средств 

или выкуп компании менедж ментом.

10. На компании, выставленные на продажу, вас могут 

вывести аудиторы, адвокаты, кредитные менедже-

ры, профессиональные брокеры и объявления. Ку-

пите такую компанию.

11. Оцените этот бизнес со следующей точки зрения: 

можете  ли вы организовать подобное дело чуть 

лучше? Вспомните, что привлекло ваше внимание 

во время одной из недавних поездок: существует ли 

подобный бизнес там, где вы живете, и есть ли в нем 

потребность?

12. Попробуйте реализовать одну из своих давних заду-

мок, ту, о которой вы рассказывали людям годами. 

Осуществите ваш школьный проект, где предлага-

лась идея нового бизнеса.
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{ IV }
Как наметить путь к успеху — 

план действий будущего 
предпринимателя

Ч тобы начать свое дело и  добиться успеха, вам 

нужно:

1. Предельно четко изложить на  одной странице, 

почему ваш бизнес будет иметь успех. Прочти-

те написанное людям в  возрасте от  пятнадцати 

до  восьмидесяти пяти, и  если услышанное по-

кажется им убедительным, у  вас получилось то, 

что нужно. (Образец такого описания приводится 

в главе XLIV.)

2. Убедиться, что у вашего бизнеса есть или будут по-

требители.

3. Рассчитать сроки окупаемости (когда объем продаж 

равен сумме расходов). (См. главы XLV и XLVI.)

4. Рассчитать емкость рынка. (См. главу XLVII.)
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5. Решить, как привлечь необходимый минимум по-

требителей или добиться минимального уровня до-

ходов, нужных для процветания бизнеса.

6. Знать, как вы собираетесь выявлять, привлекать 

и удерживать потребителей.

7. Решить, сколько вам нужно денег, чтобы начать дело 

и держаться на плаву.

8. Определить, кто даст вам денег и почему.

9. Составить четкое представление об отличительных 

особенностях своей продукции или услуг и опреде-

лить цену, исходя из  их  плюсов для потребителя 

(а не из издержек).

10. Знать, каким образом вы будете обеспечивать по-

требителя продукцией или услугами.

11. Определить, понадобятся ли вам наемные работни-

ки, какие именно и как вы планируете их нанимать?

12. Решить, где будет располагаться ваше предприятие.

13. Придумать для своей компании хорошее название.

14. Обнажить меч и, собравшись с  духом, спешить 

в бой, на рынок.

15. И наконец, самое важное, вы должны стать для сво-

ей компании тем, кто делает погоду. Вы должны на-

чать продавать и не останавливаться!
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{ V }
Занимайтесь тем, 

что легко дается вам, 
но непросто для других

Е сли люди пытаются что-то создать, к примеру, газо-

нокосилку на солнечных батареях, это говорит о том, 

что имеется рынок для того, кто умеет делать такие газо-

нокосилки. Если кругом полно желающих ездить верхом 

на  брахманских быках, поступить в  юридическую школу 

или написать компьютерную программу, значит, есть спрос 

на тех, кто объезжает быков и поставляет их на рынок. Если 

вам легко дается то, что сложно другим, и на это есть спрос, 

делайте это. Это принесет вам доход.

Вы можете зарабатывать деньги, занимаясь тем, что 

легко для вас, но  сложно для остальных, если на  ваш та-

лант есть спрос. Вы можете дать потребителю то, что ему 

нужно, поскольку у вас есть пре имущество перед теми, кто 

работает на этом рынке. Ваш дар может представлять со-

бой исключительное чувство цвета, способность толково 
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объяснять, талант успокаивать людей или феноменальную 

память. В чем бы он ни заключался, он позволит вам про-

изводить продукцию или услуги высокого качества; более 

оперативно реагировать на запросы потребителей; быстрее 

внедриться на рынок; снизить издержки или получить пре-

имущества сразу по нескольким аспектам.

Так, если вы пишете превосходные рекламные тексты, 

а это редкий талант, вы можете основать рекламное агент-

ство или стать высокооплачиваемым внештатным состави-

телем рекламных проспектов. Если у вас чутье на рыбные 

места, вы можете стать платным инструктором по рыболов-

ным местам. Если у вас непревзойденные организаторские 

способности, вы можете заняться бизнесом, подготавливая 

вечеринки или благотворительные мероприятия по сбору 

денежных пожертвований (за устройство которых вам будут 

платить). Если у вас математические способности, вы мо-

жете продавать долевую собственность в реактивных само-

летах, открыть игорный дом или заняться репетиторством, 

обучая детей алгебре.

Не  зарывайте свой талант в  землю. Слишком многие 

ошибочно полагают  — если что-то дается им легко, это 

может делать каждый. Или считают, что в их способностях 

нет ничего выдающегося. Полагая, что ваш талант не пред-

ставляет собой ничего особенного, вы: (а) не работаете над 

ним и не совершенствуетесь, или (б) не рассматриваете его 
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как нечто, за что потребитель готов платить деньги, или (в) 

и то и другое одновременно.

Чтобы делать деньги, нужно неустанно работать над 

тем, что дается вам легко. Вы должны постоянно трениро-

ваться, совершенствуя свои природные наклонности. Сами 

по себе способности не принесут вам богатства. То, что вы 

легко осваиваете полезные навыки, еще не означает, что 

можно относиться к ним легкомысленно.

Прославленного бейсболиста Теда Уильямса, который 

потрясающе бил по мячу и обладал феноменальными фи-

зическими данными, однажды спросили, как ему удает-

ся так здорово отбивать мяч. «Очень просто,  — ответил 

тот. — В день я делаю тысячу взмахов битой». Тед Уильямс 

упражнялся с реальной и воображаемой битой в раздевал-

ке, на кухне и в спальне. Он делал тысячу взмахов в день. 

Скорее всего, это на девятьсот взмахов больше, чем делают 

все остальные. Благодаря этой тысяче взмахов великий Тед 

Уильямс так прекрасно бил по мячу, и это давалось ему «так 

легко».

Для начала нужно выявить свой талант, но это толь — 

ко начало. Работайте над собой. Упражняйтесь. Совершен-

ствуйте свой навык. Рекламируйте его. Цените его. Прода-

вайте его. Постройте на нем свой бизнес.
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{ VI }
Ловить блох на собаке — 

вполне достойное занятие

Н еважно, чем занимается ваша компания, если дан-

ный бизнес не противоречит закону, этике и морали. 

Любое занятие заслуживает уважения. Нет ничего плохого 

в том, чтобы собирать навоз, убирать погибших животных 

с автомагистралей или содержать ночлежку и сдавать ком-

наты бродягам. Любой бизнес является вполне приемлемым, 

если он удовлетворяет нужды потребителя, не противоречит 

закону и не позволит святому Петру (или любому, кто встре-

тит вас у райских врат) упрекнуть вас в том, что вы делали.

Нет ничего плохого в ловле блох на собаке, особенно 

если это ваша собственная собака. Нет ничего дурного, если 

ваш малый бизнес состоит в том, что вы ловите блох или 

продаете их. Нет ничего предосудительного в том, чтобы 

мыть посуду, убирать туалеты, чистить ботинки, работать 

официантом, чистить конюшни или зарабатывать на вер-

блюдах. Любой труд по обслуживанию потребителя заслу-
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живает уважения, потому что каждую работу можно делать 

с достоинством. Вы можете заниматься малым бизнесом, 

производя любые продукты или услуги. Пусть ваша компа-

ния занимается весьма прозаическим делом, пусть другим 

оно кажется будничным, скучным и непрестижным, вы — 

хозяин этого бизнеса, а значит, относитесь к нему совсем 

иначе.

Ловите блох в свое удовольствие. Это ваши блохи. Это 

ваша собака. Это ваш бизнес. Гордитесь им!

Не появился ли у вас легкий зуд?
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{ VII }
Первое: 

вам нужен потребитель

В ажнейшим фактором успеха вашего бизнеса (малого 

или крупного) является наличие потребителя. Оно 

важнее, чем идея бизнеса, менеджмент, планирование, фи-

нансирование и  все остальное. Это правило номер один, 

которое недопустимо забывать или нарушать. Наличие по-

требителя означает, что один или несколько человек готовы 

купить ваш продукт немедленно или когда он станет до-

ступен.

Понять, есть у вас потребитель или нет, бывает непро-

сто. Главный герой фильма «Поле чудес» 1, собираясь постро-

ить бейсбольное поле в самом сердце штата Айова, среди 

кукурузных полей, задается вопросом, который стоит перед 

любым предпринимателем: «Придут ли они, если я его по-

строю?» Чтобы определить, есть ли у вас потребитель, мож-

1 Field of Dreams, режиссер Фил Олден Робинсон, 1989  год, 
США. — Прим. пер. 


