ЛЕКЦИЯ 1 
ДЛЯ ВАС ЛИ МАЛЫЙ БИЗНЕС? 

В этой лекции… 

· Роль малого бизнеса и людей, которые в нём заняты 

· Качества, необходимые владельцу малого предприятия 

· Ваши шансы на успешную работу в избранной сфере 

· Причины, по которым стоит (или не стоит) заниматься малым бизнесом 

· Различные альтернативы 

· «Благоприятные» возможности, которых нужно избегать 
Если в вашей голове прочно засела мысль открыть собственное дело (а мы думаем, что это именно так), то вы не одиноки. Даже если ваше представление о малом бизнесе несколько отличается от мнения соседа, вас всё равно объединяет желание быть самим себе начальником. Вы искренне хотите давать людям необходимые им услуги или товары. 
Малый бизнес вполне это позволяет. Но прежде чем войти в эту реку, вы должны проверить её глубину и скорость течения – и не обманывать себя, если не умеете плавать. 

В этой главе мы расскажем вам о том, что представляет собой малый бизнес и чем он никогда не был. Один наш старый друг, который занимался им столько лет, сколько не каждому удаётся пожить, сказал: «Малый бизнес – это когда вы в любое время можете привести в офис собаку». Интересный взгляд, но мы познакомим вас и с другими. В этой главе вы также найдёте тест из 20 вопросов, касающихся ваших талантов, умений и навыков. Если вы будете отвечать честно (А почему бы и нет? Здесь ведь не правильных или неправильных ответов), то узнаете, стоит ли вам вообще браться за малый бизнес. Если окажется, что не стоит, внимательно изучите врезку в конце главы. Может быть, там вы найдёте оптимальный для себя выход. 
Владение и управление малым предприятием может принести вам как моральное, так и материальное удовлетворение. Правда, это возможно лишь в том случае, если у вас есть все необходимые качества. Изучив эту главу, вы будете точно знать, на верном ли пути находитесь. 

Конечно, вы вряд ли решите заняться малым бизнесом только для того, чтобы больше времени проводить со своим домашним любимцем! На решение стать предпринимателем будет влиять много факторов: от вашего финансового положения и желания что-то производить до способности быть мастером на все руки. Прочитав эту главу, вы во всех подробностях узнаете, что такое малый бизнес и каковы его возможности. 

Разберёмся в терминологии: что такое малый бизнес? 
Непонятный жаргон делового мира – движение наличности, отчёт о прибылях и убытках, дебиторская задолженность и т. д. – делает малый бизнес чем-то весьма пугающим для новичков. Но не давайте себя обмануть. Вполне возможно, что вы знакомы с основами бизнеса гораздо лучше, чем думаете. Может быть, вы хоть раз участвовали в благотворительной распродаже домашней выпечки или получали гонорар за музыкальное выступление? А как на счёт подработок сиделкой, маляром или газонокосильщиком? Если это для вас не ново, значит, вы уже занимались малым бизнесом. 

Быть владельцем малого предприятия вовсе не означает работать по 70 часов в неделю или получать шестизначный доход. Это не совсем то же самое, что вывести на рынок новые товары или услуги, которые помогут вам попасть на обложки деловых журналов. Мы знаем многих успешных предпринимателей, которые посвящают бизнесу лишь 40 часов в неделю и меньше или вообще ведут его в свободное от основной работы время. Абсолютное большинство известных нам бизнесменов представляют продукцию, уже известную на рынке, но при этом зарабатывают приличные деньги и наслаждаются жизнью! 
Основы малого (да и крупного) бизнеса 
Представьте: вам двенадцать лет, на улице знойный летний полдень, вы сидите в тени вяза у себя во дворе, но всё равно обливаетесь потом. 
«Боже, как жарко, - вздыхая, говорите вы себе. – Выпить бы сейчас стакан холодного лимонада. Только что-то не хочется шагать к лавке Тимми целых восемь кварталов». 

И тут вас осеняет. Если в радиусе восьми кварталов никто не продаёт, значит, перед вами не тронутый рынок потребителей, испытывающих жажду. 
Вы спрашиваете соседей, будут ли они покупать у вас лимонад, и быстро понимаете, что качество, сервис и место предполагаемого бизнеса могут привлечь немало клиентов. Поздравляем, вы только что провели своё первое исследование рынка. 

Выяснив, что на ваш товар точно будет спрос, вы определяете, где именно расположить свою лавку. Хотя можно поставить её прямо перед домом, вы считаете, что движение по вашей улице недостаточно оживлённое. Чтобы увеличить товарооборот, вы решаете торговлю ближе к перекрёстку в сторону центра. К счастью, мисс Ормсби разрешает вам расположиться рядом с её домом, за что просит бесплатный стакан лимонада в день. Поздравляем, вы только что заключили свой первый договор аренды и познакомились с бартером. 

Немного творчества и здорового эгоизма, и вы придумываете название своего бизнеса – Лучший в мире магазин лимонада. Несколько сделок с родителями и местным гастрономом, и у вас появляются: прилавок (магазин), коробка для денег, столик и кувшины (мебель и оборудование). Наконец, у вас появляется лимонад (товар). Лучший в мире магазин лимонада готов к работе! 
Как только вы впервые осознаёте, что не только вам не хочется идти за стаканом холодного лимонада целых восемь кварталов, вы сталкиваетесь с проблемами любого малого предприятия. По правде говоря, в этом смысле ваш магазин ничем не отличается даже от таких крупных компаний, как General Motors или любая другая из списка Fortune 500. Каких бы размеров ни был ваш бизнес, основы его всегда одинаковы. 
· Реализация товара. General Motors продаёт автомобили; вы продаёте лимонад. Продажа есть продажа, независимо от стоимости и категории товара или услуги. 
· Себестоимость. General Motors покупает сталь и покрышки для своих автомобилей у поставщика и оптовых торговцев. Вы покупаете лимоны, сахар и пластиковые стаканчики для своего лимонада в продуктовом магазине. 
· Издержки. General Motors выплачивает своим рабочим зарплату, премии и предлагает им пенсионный план. Вы тоже тратитесь на вывеску и бесплатные жевательные резинки для тех, кто на вас работает. 
· Прибыль. Прибыль – это то, что остаётся после того, как General Motors вычтет издержки и себестоимость товара из суммы, полученной от его реализации. Точно так же определяется и прибыльность вашего лимонадного магазина. 

Универсальная формула бизнеса 
Должны заметить, что всем компаниям свойственны не только аспекты, упомянутые выше, но и многое другое. Вот, что мы имеем в виду. 

· Кредиторская задолженность. General Motors часто остаётся должна поставщикам за сталь и покрышки; вы остаётесь должны своим родителям за лимоны, которыми они вас снабжают. 

· Дебиторская задолженность. General Motors собирает долги от дилеров, которые реализуют её автомобили через свои магазины. Вы собираете долги с миссис Кретчетт, которая частенько выпивает у вас стаканчик лимонада, забыв кошелёк дома. 
· Движение денежной наличности. Поток денег в General Motors обусловлен сделками, заключенными с покупателями, дилерами и поставщиками (он может быть как положительным, так и отрицательным). То же самое происходит и у вас (подробные объяснения этого понятия мы рассмотрим дальше). 
· Активы. У General Motors есть заводы и оборудование, у вас есть отличный прилавок и новая коробка для денег. 

· Пассивы. General Motors должна выплачивать деньги рабочим (поставщикам); вы должны отдавать часть денег родителям. 

· Собственный капитал. Собственный капитал General Motors – это разница того, что она должна (пассивов), и того, что она имеет (активов). Точно также вычисляется капитал вашего малого предприятия. 
Сравнивать General Motors и Лучший в мире магазин лимонада можно ещё очень долго. Скажем лишь, что главные принципы их работы одинаковы; разница может быть только в размере. В бизнесе размер выступает синонимом сложности. 
«Если бизнес так прост, - вероятно, думаете вы, - почему им занимаются не все подряд и тем более не все в нём преуспевают?» 

Причиной тому не простота основ, а сложность деталей. Подумайте, ведь вам придётся добиваться доверия клиентов, собирать задолженности и, к сожалению, списывать их, если вам не заплатят. Возьмём далеко не самый сложный аспект бизнеса – реализацию. Как вы будете платить тем служащим, которые заключают сделки? Как вы будете организовывать, руководить и мотивировать? Как вы будете собирать и анализировать данные о финансовой деятельности вашего предприятия? Сколько вы собираетесь платить поставщикам за их услуги? А когда вам понадобятся деньги, что вы будете делать: привлекать акционеров или брать кредит в банке? И что вам делать с налоговой, товарной, санитарной службами и службой занятости? И это далеко не все трудности, которые мутят прозрачные воды бизнеса. 

Малый бизнес в цифрах 
Управление по делам малых предприятий США называет малым любое предприятие, в котором занято менее 500 рабочих. 
Четвёртое малое предприятие Джима Шелла насчитывало 200 сотрудников и, по нашему общему мнению, совсем не было малым. Ведь вместе с двумя сотнями сотрудников вы получаете ещё примерно 400 материально зависимых людей. 1000 покупателей и около ста поставщиков. Все эти люди надеются на вас, верят в вас и с нетерпением ждут конверта с чеком. А это не так уж мало. Взять хотя бы возложенную на вас ответственность. 

Тем, для кого важны цифры, скажем, что лично мы называем малым предприятием любое предприятие с количеством сотрудников, которое не превышает ста человек. В Соединённых Штатах к этой категории можно отнести около 98% всех предприятий. 

Из отчёта американского правительства видно, что в прошлом году малыми предпринимателями, не занятыми в сельском хозяйстве, было заполнено 25,4 млн. налоговых деклараций. Более того, в США ежегодно появляется больше 600 тыс. новых предприятий. Эта цифра свидетельствует о привлекательности малого бизнеса (или о нежелании работать на кого-то другого). 
Как бы там ни было, наличие 25 млн. малых предприятий в стране с населением 285 млн. человек говорит о многом. Если американский малый бизнес изолировать от экономики этой страны, по размерам валового национального продукта он станет третьим в мире, уступая лишь самим Соединённым Штатам и Японии. 

Малый бизнес хорош ещё и тем, что он создаёт дополнительные рабочие места. Мелкие фирмы предоставляют около трети вакансий на американском рынке труда (почти 55 млн. рабочих мест). К тому же в малом бизнесе все категории населения имеют одинаковые шансы на успех, 40% владельцев малых предприятий США – женщины, 7% - латиноамериканцы, 7% - афроамериканцы и 5% - азиаты. 

 Всё это говорит о том, что малый бизнес не так уж и мал – он велик, многообразен и не стоит на месте. Его значимость доказывают не только приведённые здесь цифры, но и те знания и упорство, которые нужны, чтобы основать малое предприятие и управлять им. Чтобы ваши усилия в сфере малого бизнеса не пропали даром, давайте договоримся: от вас требуется упорство, а от нас – знания. 
Малый бизнес как образец для крупного 
Джек Уэлч во времена его пребывания на должности генерального директора компании General Electric (CE) часто говорил начальникам отделов так: «Старайтесь думать о малом. Что необходимо нашей большой компании, так это душа и скорость малого бизнеса». 
Думать о малом? Что это значит? Почему генеральный директор такой гигантской компании, как СЕ, просит своих подчинённых думать подобно малым предпринимателям? Потому что Джек Уэлч знал, что в малом тоже есть свои прелести и что удача на деловой арене сопутствует скорее проворным, чем неуклюжим, т. е. скорее малым, чем крупным. Сегодня уже не обязательно быть очень большим, чтобы вас заметили. Благодаря развитию технологий на современном рынке сбыта можно конкурировать практически с кем угодно. 
Разные люди, разные фирмы, одинаковые проблемы 
Итак, мы уже знаем, что такое малый бизнес и кто им может заниматься, но что делать с вашим конкретным случаем? В конце концов, ваш взгляд на своё будущее или уже существующее малое предприятие всегда будет отличаться от чьего-либо. Ведь у вас разные товары, разные услуги, разные юридические нюансы и т. д., и т. п. 
Владельцы малого бизнеса представляют огромное разнообразие товаров и услуг. Юристы, врачи, строители, землемеры – все они могут быть малыми предпринимателями. 

Франчайзинг? Вы правы, это тоже малый бизнес. Возьмём ещё свободных журналистов и писателей (мы, ваши покорные слуги, не исключение), разного рода консультантов и химчистку на соседней улице. Всё это примеры малого бизнеса. 

Любое предприятие, независимо от его структуры, может быть малым. Вы говорите, что являетесь совладельцем общества с ограниченной ответственностью? Тогда вы тоже можете быть малым предпринимателем. Частные хозяйства, неприбыльные организации и общества с ограниченной ответственностью – если число их сотрудников не превышает ста человек, то всё это формы малого бизнеса. 
Задумайтесь об этом все они имеют много общего. 
· Им всем необходим маркетинг, чтобы люди знали их товары или услуги. 
· Им всем нужно продавать свои товары или услуги потребителям. 

· Им всем требуются знания менеджмента и бухгалтерского учёта для правильной организации работы и своевременной уплаты налогов. 

Конечно, по каждому из этих аспектов у разных предпринимателей могут быть довольно серьёзные отличия, Кому-то нужны работники, кому-то нет. Кто-то вкладывает большие деньги в недвижимость, оборудование и сверхновые технологии, а кому-то хватает стола, компьютера, модема и телефона. Одни занимают деньги, чтобы открыть своё дело, другие же вкладывают в бизнес личные сбережения. 

Наше определение владельца малого предприятия 
По нашему определению, владелец малого бизнеса – это любой человек, на предприятии которого заняты не более ста сотрудников. Точка. Сюда может относиться кто угодно, независимо от формы и прибыльности его бизнеса. 
Вы можете быть малым предпринимателем день, неделю, десятилетие. Вы можете владеть малым бизнесом независимо от пола, возраста и образования. Вы можете заниматься им как в своей квартире, так и в рыбацкой лодке где-то на побережье Аляски. 
Существует много разных определений малого предпринимателя. Мы приводим три самых, как нам кажется, стоящих, а вы уж выберите на свой вкус. 
· Словарь Вебстера: человек, который основывает предприятие и руководит им, идя на риск ради получения прибыли. 
· Питер Друкер: тот, кто делает что-то новое. (Питер Друкер – это «отец современного менеджмента». Его книги легли в основу главенствующей американской теории управления. Теперь Друкер пишет в основном для крупных компаний.) 
· Авторы данного курса: тот, кого больше вдохновляет независимость, свобода творчества и роста, чем стабильная работа и твёрдый заработок. 

У каждого человека свой уникальный характер. Именно от него зависит, кем вы будете, что будет вызывать у вас радость и к чему вы будете стремиться. В тех не настолько уж частных случаях, когда черты характера гармонируют с выполняемой работой, мы чувствует себя подобно Золушке, легко надевшей предложенную Принцем хрустальную туфельку. 
Чтобы всё было честно, должны сразу предупредить вас, что малый бизнес может вызвать привыкание. Обычно мы любим свою работу, иногда ненавидим, но потребность в ней не исчезает ни на секунду, поэтому мы вряд ли променяли бы её на любую другую. 

Проверка деловой хватки 
В тестах нет ничего плохого, особенно если к ним не надо готовиться. Здесь нет правильных или неправильных ответов, к тому же вы – единственный, кому действительно интересны их результаты. Предлагаем вам проверить вашу деловую хватку. Уж поверьте: этот тест может оказаться для вас необычайно полезным. 
Небольшое предостережение: в основе теста лежат не научные данные, а наш общий 50-летний опыт работы как непосредственно предпринимателями, так и рядом с ними. Цель теста – направить вас на верный путь, но никак не отвадить от малого бизнеса. Несомненно, на ваше окончательное решение сильнее всего может повлиять очень высокий или очень низкий результат. Если же вы окажетесь где-то посередине, советуем серьёзно поразмыслить над своим выбором и побеседовать по этому поводу с друзьями и знакомыми малыми предпринимателями. 

Инструкции 
Обозначайте ответ на каждый из 20 вопросов цифрой от 1 (плохо для малого бизнеса) до 5 (хорошо для малого бизнеса). Отвечайте, исходя из своего отношения к вопросу и сравнения разницы между крайними вариантами. 

В качестве примера возьмём следующий вопрос: «Грезите ли вы малым бизнесом, когда добираетесь на работу, летите в самолёте или сидите в приёмной у врача?» Поставьте себе 5, если это происходит с вами постоянно, или 1, если вас такие мысли никогда не посещают. Выберите 2, 3 или 4, если вы грезите редко, часто или очень часто. (В чём смысл вопроса? Бизнес, особенно собственный, может быть увлекательным и всепоглощающим. Большинство успешных предпринимателей редко отвлекаются от мыслей о нём и очень много думают о новых товарах, маркетинговых планах и новых подходах к поиску клиентов.) 

Чтобы тест был максимально полезным, попросите кого-то (хорошего друга или сотрудника), кто относился бы к вашему решению нейтрально, тоже пройти его от вашего имени. Мы далеко не всегда беспристрастны к себе, поэтому мнение третьей стороны может быть необходимо. Затем сравните оба результата (свой и о себе). Исходя из личного опыта, можем сказать, что реальный показатель вашей деловой хватки будет где-то посередине. 
Вопросник 
Прочитав вопрос, обведите нужную вам цифру кружком или запишите её на отдельном листе бумаги. 

1. Когда вы проигрываете в карты, то стараетесь отыграться или выходите из игры и подсчитываете убытки? (5 – отыгрываетесь; 1 – сдаётесь) 
5 4 3 2 1 

2. Когда вы идёте на спортивное мероприятие или концерт, то хочется ли вам валовой доход организатора или владельца стадиона (зала)? (5 – часто хочется; 1 – никогда не хочется) 
5 4 3 2 1 

3. Если ситуация кардинально меняется в худшую сторону, вы думаете, на кого бы свалить вину, или ищете пути решения проблемы? (5 – ищете выход; 1 – жалуетесь) 
5 4 3 2 1 

4. Если исходить из примера ваших друзей и/или сотрудников, как бы вы оценили свою энергичность? (5 – высоко; 1 – низко) 
5 4 3 2 1 
5. Грезите ли вы малым бизнесом, когда добираетесь на работу, летите в самолёте или сидите в приёмной у врача? (5 – часто; 1 – никогда) 
5 4 3 2 1 

6. Вспомните важные перемены в вашей жизни – смену личных отношений, места учёбы, работы, жительства и т. д. Беспокоили ли вас эти перемены так, что у вас опускались руки, или вы ждали их и с готовностью принимали трудные решения? (5 – предвкушали их и, проделав некоторую домашнюю работу, справлялись с ними; 1 – вас надолго парализовали тревога и волнение) 
5 4 3 2 1 
7. В любой ситуации вы ищете положительные или отрицательные стороны? (5 – видите плюсы и осознаёте риски; 1 – останавливаетесь на минусах и совсем не замечаете выгод) 
5 4 3 2 1 

8. Вы счастливы, когда заняты делом или когда бездельничаете? (5 – вас радует работа; 1 – вы балдеете от битья баклуш) 
5 4 3 2 1 
9. Вы работали или думали о том, как подработать, в детстве или ранней молодости? (5 – постоянно; 1 – никогда) 
5 4 3 2 1 
10. В юности вы зарабатывали летом деньги или только отдыхали? (5 – работали часто; 1 – никогда не работали) 
5 4 3 2 1 
11. У ваших родителей есть своё дело? (5 – они много лет работают в малом бизнесе; 1 – они никогда не работали на себя) 
5 4 3 2 1 
12. Работали ли вы уже в малом бизнесе более года? (5 – да; 1 – нет) 
5 4 3 2 1 
13. Нравится ли вам брать на себя ответственность и быть в центре внимания? (5 – вы жить без этого не можете; 1 – вы это ненавидите)  
5 4 3 2 1 

14. Удобно ли вам одалживать деньги, чтобы вложить их во что-то, например, в недвижимость? (5 – вы одалживаете деньги без проблем; 1 – вы не можете себя перебороть) 
5 4 3 2 1 

15. Вы творческая личность? (5 – созидание у вас в крови; 1 – творчество у вас не идёт) 
5 4 3 2 1 
16. Вы высчитываете свой личный бюджет до копейки, или вам достаточно результата «плюс-минус столько-то»? (5 – вы не страдаете чрезмерной скрупулёзностью; 1 – вы считаете всё до копейки) 
5 4 3 2 1 
17. Когда у вас что-то не получается, вы навсегда опускаете руки или с воодушевлением думаете о том, как в следующий раз сделать это лучше? (5 – смотрите вперёд; 1 – выбрасываете затею из головы) 
5 4 3 2 1 

18. Если вы во что-то верите, будь то идея, товар или услуга, то можете ли это продать? (5 – почти без проблем; 1 – никогда) 
5 4 3 2 1 
19. В своём социальном и деловом окружении вы чаще ведомый или лидер? (5 – почти всегда лидер; 1 – всегда ведомый) 
5 4 3 2 1 
20. Вам удаётся выполнить/сдержать те обещания, которые вы даёте себе в канун Нового года? (5 – практически всегда; 1 – никогда) 
5 4 3 2 1 
Подсчёт результатов 
· 80 – 100. Беритесь за дело! Если вы изучите курс по малому бизнесу и не растеряете по пути своего стремления к знаниям, то наверняка преуспеете! 
· 60 – 79. У вас, похоже, есть все данные, чтобы успешно заниматься бизнесом, но вам стоит вернуться к тем вопросам, где вы набрали меньше всего баллов, и посмотреть, нет ли в них некоторых закономерностей. 

· 40 – 59. Вы у самой черты. Пересмотрите пункты, по которым вы получили низкие баллы, и не жалейте времени на обучение. Только так вы сможете склонить чашу весов в нужную сторону. 
· 0 – 39. Мы можем ошибаться, но вам, наверное, лучше обратиться на биржу труда и пока повременить с началом свого дела. 

Анализ результатов 
Дело в том, что любой тест может дать неверный результат, поскольку он затрагивает (и упускает) слишком много аспектов, которые нужно принять во внимание. Так же обстоит дело и с тестом на деловую хватку. Он может служить показателем ваших способностей, и не дать вам определённого ответа. Проблема в том, что этот тест является по сути мерилом того, как вы действовали в прошлом. 
Будущее же в качестве владельца собственного бизнеса может преподнести вам немало сюрпризов. (После изучения курса вы будете готовы ко многим из них) Правильность вашего решения стать предпринимателем определит наличие умений и навыков, необходимых для того, чтобы справиться с этими сюрпризами. 

Что же это за умения и навыки? 

· Умение считать. Вы должны будете занимать деньги, рассчитываться по долгам и составлять финансовый отчёт деятельности своей компании. 
· Умение продавать. Владелец малого бизнеса постоянно что-то продаёт: клиентам, сотрудникам, поставщикам. 

· Умение продвигать товар. Любой бизнесмен должен находить для своих товаров или услуг покупателей – исключений здесь нет. 

· Умение руководить. Мелкий предприниматель – царь и бог в своей компании. Хороший же или плохой – это зависит от того, как именно он руководит своими подчинёнными. 

Значит ли это, что если у вас нет нужных умений и навыков, то вы до конца своих дней должны жить на зарплату? К счастью, всё не так страшно. 
Многие успешные предприниматели в начале своей карьеры не владели всеми необходимыми для этого навыками. Мы хотим сказать, что, набираясь опыта, вы либо выработаете эти умения, либо привлечёте в бизнес того, кто ими обладает (партнёра, опытного консультанта). 

Кроме навыков существует и несколько черт характера, которые либо имеются у успешного предпринимателя изначально, либо развиваются по ходу работы. Среди них можно выделить следующие. 
· Уверенность в себе и своих действиях. Малые предприниматели сталкиваются с риском прогореть. Капитализм не даёт своим последователям никаких гарантий, поэтому у них далеко не всё и не всегда обстоит гладко. А спать ведь им нужно не меньше, чем всем остальным. 
· Интуиция. Интуиция, предвидение, шестое чувство – называйте это как угодно. Но предприниматель должен чаще угадывать, чем ошибаться, иначе его бизнесу придёт конец. 

· Оптимизм. Успешные малые предприниматели редко бывают пессимистами. Они во всём стараются видеть удачу, а не невезение; преимущества, а не недостатки; перспективы, а не проблемы. Малый предприниматель всегда может нанять опытных юристов и бухгалтеров, но от него самого должно веять оптимизмом, иначе успеха ему не видать. 

· Целеустремлённость. Успешные малые предприниматели только и думают о том, как создать качественный товар. Отлично обслужить клиентов и построить успешный бизнес. Подобно любви к шоколаду, эта приверженность делу не проходит никогда. 

· Энтузиазм. Предприниматель просто обязан обладать заразительным энтузиазмом. Подчинённые, поставщики, клиенты – все, с кем вы общаетесь, должны видеть вашу энергию и заражаться ею. 

Значит ли это, что если у вас нет упомянутых пяти черт, то вы до конца своих дней должны жить на зарплату? 
Мы ответим так: сегодня в преуспевающих компаниях от служащих тоже требуют наличия некоторых этих черт, поэтому польза от них есть везде. И всё же, если эти черты не развиты у вас в достаточной мере, вам, наверное, не стоит пытать счастья в малом бизнесе. 

Преимущества и недостатки малого бизнеса 
Итак, вы решили, что у вас есть необходимое, чтобы заняться собственным бизнесом. Тогда позвольте помочь вам сделать следующий шаг к успеху. 
Даже если результаты теста показали, что из вас вышел бы отличный предприниматель, это никак не уменьшает важности и сложности вашего решения. В конце концов, есть много веских причин как заниматься, так и не заниматься малым бизнесом. Кстати, в приведённых ниже двух списках нет какого-то особого порядка, потому что каждого в бизнесе привлекает или отталкивает что-то своё. Наверняка Билл Гейтс основал Microsoft по несколько иным соображениям, нежели те, ввиду которых Джон Доу решил приобрести сеть пиццерий. Сами по себе причины основать или купить бизнес не могут быть правильными или неправильными – таковыми есть критерии, на которых эти причины основываются. 

Чем хорош собственный бизнес 
В пользу малого бизнеса можно привести много доводов. Но в этом разделе мы остановимся только на самых основных. 
· Удовольствие от творчества. Переполняло ли вас когда-либо чувство гордости за собственноручно сделанный стул, приготовленное лакомство, отремонтированный пылесос? А как на счёт совета, который помог кому-то разрешить неприятные финансовые затруднения? Малый предприниматель ежедневно испытывает трепет созидания, не говоря уже о приятном волнении от решения проблем клиентов. 

· Создание собственной культуры. Вам больше не придётся жаловаться коллегам и друзьям, утверждая, что «всё здесь не так». Открыв своё дело, вы сможете сделать так, чтобы всё в нём было как вам нравится. 
· Финансовое благополучие. Такие малые предприниматели, как Опра Уинфри, Тэд Тернер, Стивен Джобс и Дэбби Филдс, числятся в списке самых богатых американцев. (Недавние исследования Управления по делам малых предприятий США показали, что, несмотря на риск, владельцы своего бизнеса имеют куда больше шансов хорошо заработать.) 
· Независимость. Многие из тех, кто работает на ставку, согласятся, что это не самое приятное занятие. Вкусив тяготы подчинённого положения. Некоторые люди уже поняли, что если они хотят обеспечить себя и свою семью, им лучше создать для этого условия самим. В любом случае, открыв собственный бизнес, вы не рискуете оказаться на бирже труда. 
· Гибкость. Возможно, вы предпочитаете работать вечером потому, что в это время ваша супруга занята, или потому, что днём вы хотите побыть с детьми. Или же вы предпочитаете заменить трёхнедельный годовой отпуск еженедельным дополнительным выходным. В малом бизнесе вы с гораздо большей вероятностью сможете устанавливать рабочий график, который бы вас максимально устраивал. В конце концов, боссом будете вы сами, поэтому вам ничего не будет стоить привязать график к своим нуждам или нуждам клиентов. 
· Особые привилегии. У предпринимателей есть масса преимуществ перед наёмными работниками компаний. Они, например, могут отложить немалые деньги на свой пенсионный счёт. Подобно членам правления компании, которые кормят и поят своих клиентов. Включая счета в общие расходы, малый предприниматель тоже может списывать такие затраты в случаях, предусмотренных налоговым законодательством. Позже мы объясним, на чём основаны эти законы и правила и как их можно использовать в своих целях. 
Чем плох собственный бизнес 
Как получается, что в свете возможности ошеломляюще преуспеть многие здавомыслящие люди продолжают работать на зарплату? Почему не все хотят быть предпринимателями? Вот лишь некоторые из причин. 
· Ответственность. Если вы малый предприниматель, то от вас зависит благосостояние не только вашей семьи, но и ваших партнёров, работников и их семей, клиентов, а иногда и поставщиков. Мы сами без памяти любим своё дело, но всё равно с ностальгией вспоминаем те времена, когда могли со спокойной душой убивать время и ни о чём не заботиться. Если вы относитесь к тем людям, которые берут на себя больше дел, чем в состоянии выполнить, и чересчур много работают, знайте: в малом бизнесе вы можете просто сгореть на работе. 
· Конкуренция. Хотя некоторые жить не могут без соревнований, эти самые соревнования могут здорово подорвать безопасность вашего бизнеса. Вскоре вы можете обнаружить, что шайка голодных конкурентов так и старается оттяпать у вас кусок рынка сбыта, а вместе с ним и часть прибыли. Методы борьбы здесь необычайно разнообразны; от снижения цен до предоставления более широкого пакета услуг. Конечно, конкуренция – двигатель прогресса, но вы должны ясно понимать, что в любом соревновании есть не только победитель, но и проигравший. 
· Перемены. Товары и услуги приходят и уходят. В бизнесе нет ничего святого или постоянного. Сегодня изменения происходят значительно быстрее, чем несколько десятков лет назад, и этот бешеный темп вовсе не собирается спадать. Если вы терпеть не можете перемен и связанной с ними суматохи, тогда вам больше подойдёт стабильность,  которую может дать своим сотрудникам крупная организация. 

· Воля случая. Неправильные процентные ставки, смена ситуации на рынке, кража, пожар, природные катаклизмы, болезни – список можно продолжать бесконечно. Любое из этих непредвиденных событий может выбить почву у вас из-под ног. 

· Бюрократия. Налоги, реформа здравоохранения, тарифы, сборы, постановления, техника безопасности, справки от санэпидстанции и т. д. и т. п. Разобраться в этом ворохе бумаг весьма непросто. 
· Возможность провала. И завершает этот список главный враг любого малого предпринимателя – банкротство. Это момент, когда бизнесмен стоит и ужасом наблюдает, как кредиторы забирают всё, что у него или неё есть, от рабочего стола и факса до горшков с цветами. 

А теперь сравните прогоревшего бизнесмена и потерявшего работу служащего. Последний получает приличное выходное пособие и неспешно упаковывает свои вещи. Затем он машет на прощание своим бывшим коллегам и прямиком идёт на биржу труда, чтобы оформить пособие по безработице. Он не теряет своих сбережений, его собственность не заложена и не перезаложена, и он не думает о том, как рассчитаться с кредиторами. По нашему общему мнению, самые болезненные неудачи в деловом мире постигают именно владельцев малых предприятий. Возможность провала – это основная причина, по которой многие не стремятся в малый бизнес. 
Минимизация риска: бизнес по совместительству 
Некоторые люди убеждены в том, что начинать бизнес с нуля – самый рискованный вариант для начинающего предпринимателя. Между тем риск может оказаться совсем не таким большим, как выглядит вначале. Кроме того, риск – вещь относительная: служащие тоже в некоторой степени рискуют. А вдруг завтра работодатель скажет, что на работе им делать больше нечего? 

Одним из способов минимизации риска считается неполная занятость на первых порах развития бизнеса. Представьте на секунду, что вы – специалист по настройке компьютеров. Вы работаете в крупной компании и зарабатываете 40 тыс. долл. в год. И вот вы хотите открыть собственный сервисный центр по обслуживанию компьютеров и зарабатывать соизмеримые с указанной суммой деньги. Допустим, ваши коллеги получают за свои услуги 40 долл. в час. Тогда получится, что вам нужно будет уделять своему бизнесу около 20 часов в неделю (притом вы будете работать 50 недель в году). Так как вы можете открыть центр у себя дома (что может дать небольшие налоговые льготы), не покупая дорогого нового оборудования, ваши расходы должны быть минимальными. (Примечание: мы не приняли во внимание возможные привилегии от работы в компании, что тоже немаловажно.) 
Как бы там ни было, не спешите бросать свою привычную работу, с головой погрузившись в бизнес и лишившись гарантированной регулярной зарплаты. Ведь прежде вы можете попробовать подработать свободным консультантом по вечерам. Через год-два, если у вас получится уделять бизнесу по 10 часов в неделю, т. е. наполовину достичь своей цели, вы сможете уйти с основной работы и отдаться ему полностью. Тогда добраться до отметки в 20 часов в неделю будет гораздо легче. 
Навыки и опыт будущего предпринимателя могут сильно облегчить процесс развития бизнеса на начальных его этапах. Вы можете заложить основы своей компании, используя принцип трудового капитала (отношение затраченных времени и сил к капиталу). Когда вы узнаете своих конкурентов и сможете предложить клиентам качественные услуги по приемлемой цене, главной вашей проблемой станет маркетинг. Когда вы научитесь выгодно продавать свои способности, тогда и будет самое время взяться за бизнес всерьёз. 
Опасности бессмысленной работы 
Путешествуя по стране малого бизнеса, вы очень даже можете нарваться на мины, поставленные людьми, которые преследуют только свои интересы. Из этого раздела вы узнаете, кого и чего следует опасаться, собираясь купить малое предприятие, основать или вложить в него деньги. 
Финансовые пирамиды и иже с ними 
К сожалению, многие «бизнесмены» стараются заработать деньги на одном лишь процессе «регистрации». Они «регистрируют» инвесторов/покупателей/простофиль, желающих продать свои товары или услуги или купить их франшизы. Проблема в том, что как только деньги переходят из рук в руки – пуф! – всяким деловым отношениям приходит капут. А всё, что остаётся на руках у доверчивого инвестора, так это ничего не стоящий договор и погашенный чек. 
К этой категории относят некоторые многоуровневые (MLM) компании (о них мы подробно поговорим позже). Также эти компании известны как сетевые или компании прямых продаж. Их представители уверяют, что вы сможете зарабатывать десятки тысяч долларов в месяц, занимаясь битьём баклуш, пока кто-то другой будет делать всю работу. Всё, что нужно сделать, - это зарегистрировать нескольких друзей и родственников, чтобы они продавали всякую ерунду. Затем вы даже не успеете оглянуться, как ваши карманы начнут трещать по швам от стодолларовых купюр. Мы знаем многих людей, которые, купившись на  обещания заработать сотни тысяч в многоуровневом маркетинге, быстро потеряли несколько сотен долларов и настроили против себя друзей и родных. 
Если вы собираетесь стать дистрибьютором, то должны понять, что сетевой маркетинг – это тоже работа. Никакая компания, и многоуровневая в том числе, не будет платить вам, если вы будете валяться на диване и ничего не делать. На создание сети, приносящей пристойную прибыль, уйдёт очень много времени (в основном от трёх до пяти лет) и сна. Если бы многоуровневый бизнес был так прост, как некоторые стараются его преподнести, все бы давно уже разбогатели. 
Конечно, среди многоуровневых компаний есть очень даже успешные фирмы вроде Mary Kay и Tupperware. Но это скорее исключение, чем правило, особенно когда дело касается компаний, которые действуют излишне навязчиво. 
Если вы всё-таки решили выбрать сетевой маркетинг, дважды подумайте, прежде чем привлекать в свою сеть друзей, родных и коллег по работе. Сначала хотя бы убедитесь в жизнеспособности своего бизнеса. Ведь, занимаясь бизнесом с людьми, которые вам не безразличны и которым не безразличны вы, вы ставите на кон не только свою репутацию, но и дружеские или родственные отношения. 

Многоуровневый (сетевой) маркетинг подходит тем, кто действительно в него верит и хочет продавать товар или услуги, но не хочет или не может позволить вкладывать в это деньги. Прислушайтесь к рекомендациям относительно той компании, дистрибьютором которой вы хотите быть (то же касается и франчайзинга). И знайте, что вы не станете миллионером за одну ночь, если вообще разбогатеете. И, наконец, помните, что те дистрибьюторы, которые действительно добиваются успеха, вкалывают в сетевом бизнесе не меньше любого другого бизнесмена. 
Бизнес на дому 
В наши дни нетрудно найти объявления, в которых вам предложат заработать уйму денег, не выходя из дома. Ими полны журналы для малых предпринимателей и электронные рекламные послания. Выглядят они примерно так: 
· «Хотите зарабатывать 10 тыс. долл. в месяц? Мы поможем вам найти посредников, которые сделают за вас всю работу. …ЛЕГКО И ПРОСТО! Вы сможете разбогатеть за 30 дней!» 
· «УВОЛЬТЕ СВОЕГО БОССА И УДВОЙТЕ СВОЙ ДОХОД! Вы сможете зарабатывать от 2 до 5 тыс. долл. в неделю. Откройте собственный бизнес. Возьмите судьбу в свои руки! Работайте дома! Никакого начальства, никаких подчинённых, никаких командировок!» 

· «Работа на дому. Ваша помощь нужна компании. Вы можете зарабатывать по 500 – 900 долл. в неделю. Это может делать каждый. Полная или частичная занятость. Только для серьёзно настроенных людей!» 

· «Вы можете зарабатывать по 4 тыс. долл. в месяц на новой высококлассной магистрали передачи информации». 
И так далее, и тому подобное. В большинстве случаев такие объявления представляют собой не что иное, как разновидность многоуровневого шарлатанства, и поэтому их лучше просто игнорировать. За подобной рекламой обычно стоят несколько человек с почтовым или электронным ящиком. Они всего лишь хотят продать вам пакет «секретной информации», в котором и раскрывается суть возможности заработать. Такой пакет может стоить несколько сотен долларов, но очень часто в нём скрывается только бесполезная пропаганда маркетинга. 

Что мы можем посоветовать? Возможно, наш курс поможет вам узнать о других более надёжных возможностях заработать в малом бизнесе. Может быть, вы найдёте гораздо больше полезной информации, да к тому же серьёзно сэкономите. 

И вот ещё что. Никогда не покупайтесь на условия, о которых вам расскажут по телефону, или на то, что требует невосполнимых денежных затрат. Иначе вы только облегчите свой кошелёк, а потом будете чувствовать себя полным идиотом. 
В сегодняшнем стремительно развивающемся деловом мире перед каждым из нас открываются миллиарды возможностей. Лучшие из них можно обнаружить только после изучения обстановки на рынке и проверки её соответствия вашей текущей работе. Остерегайтесь тех «возможностей», которые обещают вам золотые горы в обмен на ваше ничегонеделанье. 

Хотите открыть своё дело? У вас богатый выбор 
На примере многих владельцев малых предприятий вам может показаться, что любой человек, открыв своё дело, будет получать больше удовольствия от жизни и прибыли от работы. В действительности же далеко не всегда хорошо там, где нас нет. Малый бизнес – не единственный и не всегда лучший шанс поправить ваше финансовое благополучие. 
Если, пройдя тест на проверку деловой хватки, вы обнаружили, что не соответствуете портрету типичного предпринимателя, не отчаивайтесь. Некоторые люди предпочитают бизнесу тихую должность в какой-либо прибыльной или неприбыльной компании. Здесь мы представляем вам несколько альтернатив предпринимательству. 
· Совершенствуйтесь, работая на кого-то. Хорошие работники нужны компаниям всех видом и размеров. Более того, хорошие компании тратят большие деньги на их поиск, найм, удержание и оплату. (Если вы ещё не работаете в такой компании, у вас есть из чего выбирать. Только обновите своё резюме!) Продолжайте повышать свою трудовую этику. Ваша готовность работать сверхурочно, когда это нужно, и брать на себя дополнительные обязанности будет замечена и вознаграждена работодателями. Не прекращайте учиться. Помните, что для того, чтобы преуспеть в бизнесе, не нужно быть доктором философии, магистром экономических наук или кем-то ещё. Все необходимые знания можно почерпнуть из книг, собственного опыта и опыта наставников. 

Даже если у вас нет специального образования, вы всё равно можете оказаться для работодателя ценным сотрудником. Ведь, вложив в вас время и деньги, можно получить хорошие дивиденды. (Немало просвещённых бизнесменов согласятся полностью или частично оплатить ваше обучение. Только попросите.) Поговорите с теми, кто уже прошёл тропой обучения по контракту, и прислушайтесь к их советам. 
· Станьте предпринимателем внутри крупной компании. Вполне возможно, что вам удастся найти или создать частное предприятие внутри более крупной компании. Тогда, вдобавок к серьёзной ответственности за её управление и деятельность, вы в большинстве случаев сможете добиться участия в доходах, которые помогаете получить. Возможности для предпринимательства могут присутствовать в любой компании, не зависимо от её размера и формы. Например, в компании 3М, прочно занявшей своё место в списке Fortune 500, давно установилась культура, позволяющая служащим реализовывать свои идеи в виде малых предприятий. 
Развитие малого бизнеса внутри большого – взаимовыгодный процесс. Проницательные сотрудники собирают урожай со своего новообразованного предприятия, а компании вроде 3М расширяют свою империю. Кроме того, новое начинание может развиться и стать источником новых товаров и дополнительных рабочих мест, что никак не повредит местной экономике. 
· Перейдите из крупного предприятия в малое. Хотя у нас нет никаких статистических данных о перемещении работников из крупного бизнеса в малый (или наоборот), мы отдаём преимущество именно этому направлению движения кадров. Причин тому несколько. В малых компаниях служащие получают всесторонний опыт, на них возлагается больше ответственности. В малом бизнесе решения и действия служащих оказывают более заметное влияние, чем в крупном. 

· Купите готовое предприятие. Если у вас нет яркой идеи, но присутствуют все необходимые деловые качества, подумайте, не лучше ли купить уже действующий бизнес. Хотя в покупке чужого дела риска иногда бывает больше, чем в собственном начинании, приобретя готовое предприятие, вы, по крайней мере, будете знать, за что берётесь. В этом есть ещё одно преимущество: вам не придётся тратить время и силы на развитие инфраструктуры. 
Правда, если вы решите купить готовое предприятие, вам, скорее всего, придётся сделать крупный первый взнос и выплачивать остаток суммы в рассрочку. Поэтому если вы не сможете управиться с приобретённым бизнесом и всё пойдёт у вас из рук вон плохо, вы потеряете намного больше денег, чем, если бы это было ваше собственное начинание. 
· Вложите деньги в чужой бизнес. Если вы считаете, что ежедневные головные боли не для вас, вам, возможно, стоит подумать о вложении денег в чужой малый бизнес (конечно, если вы можете распознать потенциально прибыльное дело). Лично нам встречалось не так уж много людей, которые умели вкладывать деньги в чужие начинания. 
