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Предисловие

Кто-то считает его волком, которого нужно убить. Кто-то его держит за корову, которую можно постоянно доить. А на самом деле предприниматель – это лошадь, вытаскивающая повозку из грязи.         

У. Черчилль

Как бы это ни было рискованно, с самого начала надо прямо заявить, что центральная тема книги – массовое предпринимательство. А если говорить не так отвлеченно от конкретного человека, как мы привыкли, а с большей ориентацией на интересы личности, то книга о том, почему тема предпринимательства и бизнес-образования имеет сегодня прямое отношение к каждому из нас, чем бы мы ни занимались – спортом, строительством, врачеванием, производством или искусством. В нашем обществе и в наше время это громкое и ответственное заявление, поскольку даже та меньшая часть, которая относится к  предпринимательству не просто как к  неизбежному …  факту, но и признает его полезным, всё же считает, что это удел избранных, и к каждому эта тема отношения иметь не может. 

А опасность здесь в том, что, прочитав такое, увидев слова "предпринимательство" и "каждому", кто-то прямо на этом месте закроет книгу со словами "Какой бред…" И это будет как раз тот представитель, как принято говорить в рекламном бизнесе, целевой аудитории, которая и вдохновила автора на данный труд!  Ведь цель автора убедить именно тех, кто ещё "не в теме", что многие стереотипы индустриальной эпохи, в том числе и про исключительность такого вида человеческой деятельности как предпринимательство,  сегодня оказываются неверны. 

Анализу этих отживающих стереотипов, которые здесь названы негативными мифами, посвящена вся первая часть книги. Мы уже в другой эпохе,  в ней работают другие принципы. И не только поиска и переработки информации – с чего всё началось, и не только автоматизации, энергосберегающих технологий  и прочих кардинальных изменений в производственной сфере – чем всё продолжилось. Но поразительно меняются и все процессы в сфере отношений между людьми – тут и будут в итоге самые значимые изменения жизни людей. 

И это не только компьютерные технологии, уже принёсшие немыслимые ранее способы коммуникации, такие как компьютерные сети и мобильные телефоны. И очевидно – это не конец решительных перемен, эти технологии только дали старт не менее масштабным социально-экономическим процессам. Революционные изменения в "производительных силах" уже взрывают сложившиеся в индустриальную эпоху  "производственные отношения". 

Этот взрыв только начался, но он уже привёл к возрождению массового малого предпринимательства. Чем всё закончится – можно только предполагать. Но наметившиеся тенденции позволяют предположить,  что после того, как революционное переформатирование отношений состоится, в обществе будет значительно более справедливое распределение богатства, и в нём будет значительно больше самореализовавшихся, получающих удовлетворение от своей деятельности, и потому счастливых, людей. Хотя бы потому, что владение существенной информацией перестаёт быть привилегией узкого круга лиц. Думаю, об этом будет тоже интересно дальше продолжить размышлять.  И мы тут тоже это сделаем.

Очевидно пока одно уже начавшееся изменение в организации экономических процессов –  появилась схема партнерства: на месте одной огромной фирмы со сложной внутренней  иерархической структурой сегодня действует система из сотен или тысяч более простых (и потому  эффективнее управляемых!) самостоятельных фирм. 

Вместо одного сверхкрупного бизнесмена сегодня нужна тысяча крупных, средних и малых предпринимателей. И уже из-за одного этого сегодня каждый должен быть готов к выполнению своих профессиональных обязанностей и в роли наёмного работника, и по схеме партнерства, а потому каждый не только может, но и должен  стать компетентным в предпринимательстве. И если вы всё же выслушаете доводы первой части книги, и они покажутся убедительными, тогда появится шанс на то, что сработает известная формула: новые убеждения повлекут другие действия, которые и дадут другие результаты, имя которым успех, самореализация и благополучие. 

Во второй части предлагается первое необходимое для "других результатов" действие – сформировать в голове верную модель той объективной реальности, которая называется предпринимательской деятельностью. Помимо осознания реалий новой эпохи придётся выбросить из головы кое-что из того, что в неё проникло из советской системы, даже если вы и родились уже после её заката. Многие элементы того менталитета ещё будут долго воспроизводится в обществе. И надо понимать, что нужно не поддаваться этому социальному наваждению. И осознать, как можно вырваться из плена негативных стереотипов.

Тогда будет полезна третья часть, которая может помочь составить вполне конкретный бизнес-план на ближайшие 5-7 лет для   формирования таких активов личности, которые в случае необходимости позволят без проблем открыть своё небольшое дело, а затем раскручивать его до масштабов, каких только захочется и удастся  достигнуть. 

Противоречие здесь грандиозное и по глубине, и по масштабности проблемы. В нем, с одной стороны, наша удручающая, многовековая полу-успешность, которую мы мягко называем отставанием. А ведь очевидно, что низкая экономическая эффективность обусловлена тем, что мы никогда в должных масштабах не использовали более производительный свободный труд предпринимателей. То есть именно отсутствие знаний и навыков в области предпринимательства было всегда и продолжает быть сегодня причиной как оставляющей желать лучшего успешности всего российского общества в целом, так и неуспешности, по сути нищеты, вопиюще большого числа конкретных представителей этого общества. 
И речь не об отчаявшихся, опустившихся или спившихся, хотя и здесь тоже часто можно докопаться до той же исходной причины! А речь идет  о нормальных людях, которые готовы работать и должны бы зарабатывать, кого относят к экономически активному населению, для кого быть успешным и благополучным есть нормальное состояние, а вместо этого вынужден жить "от зарплаты до зарплаты". То есть всю жизнь оказывается в положении, которое кто-то хорошо охарактеризовал –  "на расстоянии в одну зарплату от банкротства". 

В этот круг входят и получившие профессиональное образование молодые люди, которые либо не находят работу по специальности, к какой их готовила система образования, либо вынуждены соглашаться при найме на недостойный уровень заработной платы. И пока будет сохраняться предпринимательская беспомощность молодых специалистов, будет продолжаться использование работодателями такой ситуации в свою пользу. 

Другой стороной обсуждаемого противоречия оказывается то, что мало чего делается по преодолению отставания. Даже в бизнес-образовании звучат в основном совсем не предпринимательские мотивы, поскольку и в нём готовят наёмных менеджеров.   Никто не говорит молодым  людям, что успешным каждый может стать только сам и только тогда, когда проникнется духом предпринимательства! Не говоря уж о формировании предпринимательских навыков. 

А ведь как всё просто – сделай себя успешным и благополучным каждый, и тогда мы страну поднимем! Но пока ни в школе, ни в вузе даже не говорят о том, что  есть альтернатива судьбе наёмного работника, когда  "дядя" тебе всегда будет занижать "цену". Вся система образования настроена на подготовку наёмных работников. Предпринимательству она не учит. И тем самым продолжает в будущее нашу неуспешность!

Круг замкнулся, противоречие не разрешается: полу успешное общество, отстающее из-за недостатка предпринимательской инициативы, а к предпринимательской деятельности не готовят из-за отставания. Как-то нужно из этого порочного круга вырываться. Пока это возможно только по индивидуальному плану. 

Осознание этого противоречия  и значимости следующих из него выводов вызывают не просто желание высказаться, а подлинные страсть и вдохновение поделиться в этой книге найденными решениями. Чувства эти настолько сильны, что нисколько не высокопарными выглядят фразы со словами миссия, долг перед обществом и т.п. Именно поэтому последние несколько лет автор, отойдя от дел, связанных с административной поддержкой малого предпринимательства, все свои силы и энтузиазм вкладывает в проекты, связанные с бизнес-образованием. 

И последняя тема для предисловия. Автор должен отвечать на вопрос: зачем всё же она, очередная книга о предпринимательстве, написана? Тем более что в ней речь пойдет об успешности и о лидерстве, а о них с древности написано очень много. Столько, что одному человеку уже не прочитать за всю жизнь. В чем её особенность, дающая ей право претендовать на внимание читателя? 

В связи с этим мне, прежде всего, хочется с удовольствием назвать имя Роберта Кийосаки, книги которого являются самыми близкими по духу и целям к этой книге.  Далее  по тексту будет много ссылок на него, и я  буду говорить о том, как видится развитие его идей и их адаптация к нашей действительности. Здесь же настоятельно  порекомендую, если вам покажутся интересными обсуждаемые здесь темы, прочесть, как минимум, те книги этого автора, которые указаны  в списке литературы в конце (а всего их более десятка).  Необычные и высокоэффективные образцы мотивационной литературы Р. Кийосаки вдохновили на самосовершенствование миллионы людей в США, где они были впервые изданы и стали бестселлерами, и в других странах, в том числе и у нас. Начиная с его первой книги "Богатый папа, бедный папа" [1], положившей начало целой серии "Богатый папа рекомендует".
Этот человек произвел  впечатление и на меня. И содержанием книг, и энтузиазмом, и тем, как у него получается встряхнуть и вдохновить любого читателя. А ещё более тем, как он последовательно привлекает внимание к глобальной теме изменения всей системы образования так, чтобы она больше соответствовала постиндустриальной эпохе. Чтобы снабжала молодых людей компетенциями, обеспечивающими финансовую составляющую успеха. Кийосаки пишет о системе образования США, но проблемы в этой сфере ещё более актуальны для нас. В великом деле снабжения молодых людей знаниями, обеспечивающими успех в жизни, ему нужно много соратников.  И если читатели данной книги сочтут меня одним из них, я почту это за большую честь. 

Принципиально же данная книга отличается от книг Кийосаки  в двух отношениях. Во-первых, из обозначенных в своём знаменитом "квадранте денежного потока" 4-х форм самореализации человека он фокусируется на двух – на "бизнесменах" и "инвесторах". То есть, по сути, он речь ведёт о среднем и крупном бизнесе, оставляя без должного внимания "индивидуальное предпринимательство" и "малый бизнес". Эта огромная сфера у него не очень удачно, по моему мнению, названа "специалистами". 

Этому третьему квадранту он лишь сочувствует, считая его слишком трудным и напряженным. И предлагает скорее переходить к стадии инвестирования. Для них это, возможно, актуально – многие люди имеют немалые деньги и надо уметь их заставлять работать. А, возможно, такая позиция отражает тенденцию излишнего увлечения "финансовыми инструментами" в американском обществе на рубеже веков, которую сильно скорректировал продолжающийся и сейчас финансовый кризис. 

Хотя, как мне кажется, весь пафос его текстов более относится именно к малым формам предпринимательства. И мы последовательно будем говорить именно о массовом малом бизнесе, об этом третьем секторе "специалистов" в терминах Р. Кийосаки. Ведь переход из сектора "наёмных работников" в этот сектор требует кардинального изменения личности и потому это не просто. Особенно в нашем обществе. А различия между малым, средним и крупным бизнесом носят уже не качественный, а больше количественный характер.  

Второе отличие от позиции Р. Кийосаки  состоит в определении того, от какой безграмотности должны все избавляться.  Он призывает всех получать "финансовую грамотность" и в конечном итоге учит инвестированию (такова и его знаменитая игра "Денежный поток"). Мне  же кажется, что навыки, о которых идет речь и в этой книге, да и у уважаемого мэтра, более точно и полно должны называться "навыками предпринимательства". То есть нашей с вами  целью будет  "предпринимательская грамотность", а это не только, и даже не столько, инвестирование. 

Вот в том, ЧТÓ это, и будем дальше разбираться. 

Сразу после первого упоминания имени Р. Кийосаки считаю обязательным сказать несколько слов в порядке предостережения для тех, кто ещё не знаком с его книгами, и в порядке снятия недоумения и даже ободрения, если у кого-то осталось чувство смутной   неудовлетворённости после чтения.
Дело в том, что в реакции  "на Кийосаки" есть и изрядная доля критики. И он, как и любой автор, конечно же, даёт отчасти поводы для этого. Тем более, что поднятые им темы имеют гигантские  масштабы, они  невероятно сложны  и их предстоит решать всему человечеству.
У меня тоже при чтении возникали мелкие претензии к изложению – и повторы в разных книгах одних и тех же идей, и иногда вольное, мягко говоря, обращение с логикой, и неаккуратность в терминологии… . Не говоря уж о принципиальных моментах, обозначенных на предыдущей странице. Но тут тот случай,  когда дух содержания, вектор мысли важнее качества текста. Додумывай сам, как оно будет, по-твоему, ещё лучше!

И ещё неизвестно, удалось бы ему достучаться до разума столь большого числа самых разных людей без этих повторов и эффектных передержек. И стали бы вообще его читать миллионы при изложении в стиле университетского профессора?  

	Кстати  … о критике Кийосаки
Всего один пример
Самым "обширным" из всех встречавшихся образцов такой критики является книга "Анти-Кийосаки. 20 очевидных ошибок крысиных бегов доктора Кийосаки" [2], которую "для баланса" я и ставлю на второе место в  списке рекомендованной литературы. Хотя книга вызывает у меня целый ряд вопросов и изрядную дозу недоумения. 
Я так и не понял, почему автор назвал себя "автором-составителем" – нигде нет указаний на чужие тексты и на других соавторов... 
В каждой из 20 глав имеет место, по сути, не опровержение, а развитие 20 идей Кийосаки – почему тогда они в названии книги названы "ошибками"... 
В конце концов, если это "анти", то почему тогда дизайн обложки книги выдержан в той же чёрно-фиолетово-жёлтой цветовой гамме, как и все его книги серии "Богатый папа рекомендует". 
Тем не менее, я советую познакомиться и с этой книгой (конечно же, после 2-3 книг самого Кийосаки), она только поможет лучше понять знаменитого мэтра.
В США основные сущностные претензии сводятся к тому, что "советы абстрактны", а "жизненные примеры невоспроизводимы". У нас добавляется ещё одна – "советы и примеры неприменимы для наших условий".
 


По большей части, я уверен, обвинения не то, чтобы  напрасны, они просто не уместны в той жизненной парадигме, к которой он призывает переходить. Он говорит о принципах инициативного и творческого поведения в условиях неопределённости, что свойственно менталитету предпринимателя. А ему ставят в вину то, что его иллюстрации и выводы неконкретны или "не подходят к нашей реальности". То есть, по сути,  ждут вполне определённых, желательно – пошаговых, инструкций, как обязательной – в менталитете наёмного работника –  основы "правильных" действий. Ну нельзя же буквально, как инструкцию, понимать заглавие одной из книг Кийосаки:  "Если хочешь быть богатым, не ходи в школу". Даже неудобно говорить, что там речь о другом.
В том-то и дело, что эти менталитеты "перпендикулярны". Хоть в переносном смысле, хоть буквально –  как две оси координат, по каждой из которых у тебя может быть "составляющая",   а может и не быть. А  Кийосаки вообще часто, для большей эффектности, их подаёт как противоположные, и в чём-то это так. О различии  этих менталитетов будет всё время идти речь и в данной книге. 

Ожидание конкретных указаний на то, "куда и как вкладывать деньги" или "каким бизнесом вы посоветуете мне заняться"  не только  наивно, но и вредно. И не потому, что "никто этим не поделится", как уверены многие. Во-первых, потому, что это уводит мысли от цели  –  вам предлагается не "рыба", а "удочка". Во-вторых, это чревато эмоциональным разочарованием. А ведь эмоции и "указывают" нашим интеллекту и характеру, над чем они должны работать. 
Итак! Настраиваемся на личностный рост! Путём продвижения по ещё одной оси координат Вашей и без этого уже многомерной личности! А уж дальше эта ось имеет свойство при любых обстоятельствах оказываться генеральной.
Часть 1

Негативные мифы

о предпринимательстве

или
"В предпринимательстве не так!
Всё не так, ребята!"
ГЛАВА 1
Миф 1-й: Предпринимательство в виде малого бизнеса – это надо, но … это не очень серьёзно?

Собрал царь зверей всё живое и грозно вопрошает:

– Куда девался последний динозавр?!

Все смотрят на муравья:

 –  Я не виноват, он первый начал…

Анекдот

1. Уточнение понятий и суть стереотипа

Начнем с понятий "предпринимательство" и "малый бизнес". Уточним, что мы под этим подразумеваем, назвав главные признаки явления, которому посвящена эта книга, и дав тем самым его определение.  

Предпринимательство настолько многогранное явление, что полное его определение было бы слишком затруднительным. И разные люди, например, экономист-теоретик и предприниматель-практик, в нём так по-разному поставят акценты, что у каждого не просто получится что-то своё, а вообще перечни ключевых признаков окажутся разными, разве что только идея прибыли будет в обоих. 

Потому и существует много определений. Из учебника в учебник кочует таблица, в которой более десятка формулировок определений разных авторов, начиная с Кантильона, высказавшегося на эту тему ещё в начале XVIII века. 

В нашем Гражданском кодексе – ещё одно. И оно, выполняя государственную функцию юридической основы для законодательства в этой сфере, совсем не обязано отражать те грани явления, которые связаны с переживаниями  человека, вступающего в эти отношения с государством. Например, оно оставляет без внимания даже самые существенные "житейские" аспекты, которые волнуют начинающего предпринимателя. В том числе и то, что ты будешь действовать на свой риск! 

Ситуация такова, что каждый автор вынужден объясняться, что он подразумевает под "предпринимательством".

Не ввязываясь в теоретические разборки, будем считать, что классической формой предпринимательства является малый бизнес, так как только в нем присутствуют все ключевые признаки предпринимательства. Такой предприниматель 1) является собственником бизнеса, 2) сам управляет им, 3) нацелен на получение прибыли, поэтому 4) действует максимально инициативно (в смысле творчества, изобретательности, вдохновения, мобилизации ресурсов личности …, короче – ведет себя не как наёмный работник), 5) ведет дело на свой риск, 6) отвечает за принятые решения своей собственностью. В контексте последующего разговора важно, что всё это в совокупности является залогом большей эффективности малой фирмы по сравнению с "отделом" крупной фирмы, выполняющим ту же работу. 

В крупном или среднем бизнесе обычно отсутствует что-то из перечисленного.  Инвестор (собственник) обычно не сам управляет. Наёмный директор не является собственником, и потому рискует чужими деньгами. Начальник цеха или отдела может не проявлять инициативу, а только имитировать её. И все эти отступления от принципов предпринимательства порождают угрозы для эффективности фирмы.

Хотя бывают и исключения, когда выросший до крупного бизнес остаётся предпринимательским. Но это состояние в силу ряда причин оказывается всё же неустойчивым.

Теперь о самом стереотипе.  Если одной фразой, то это так:  "серьёзным" делом является крупный, ну и в каких-то случаях, в определённых секторах,  в меньших масштабах, – средний бизнес, а оставшиеся ниши и есть удел малого бизнеса. Так прямо о третьестепенности малого бизнеса обычно не говорят, но так думают.  С первой частью фразы про крупный бизнес нельзя не согласиться. А вот последняя часть,  про "остаточный принцип" для малого бизнеса, – это слишком просто. С ним всё намного интереснее.

На самом деле, наблюдая повседневно непрекращающееся ни на день состязание больших и гигантских корпораций, все понимают то, что и "лицом" и фундаментом благополучия  любой национальной или региональной экономики является крупный бизнес. Конкурировать на глобальной арене могут только крупные компании. Это и факт, и теоретический  постулат. И верный вывод из такого представления  – если хочешь решать задачи национальной или региональной экономики, то забота о крупном и среднем бизнесе  должна быть первостепенной ("серьёзной")  задачей власти, государства. 

Но далее из этого же верного представления обычно делается целый ряд других, уже  неверных выводов, которые для  отмежевания от этого среднестатистического мнения обозначим кавычками. 1) «Малый бизнес, хотя всё же полезен, но  не имеет отношения к стратегическим задачам экономики страны (региона)».  2) «Его удел – удовлетворение спроса только в тех местах, до каких "не дошли руки" крупного бизнеса». 3) «Да, конечно же,  без него не решить такие больше социальные, чем экономические, проблемы как снижение безработицы,  самозанятость, повышение доходов малоимущих и т.п.». Ну и к тому же – 4) «С него ещё и налоговой "шерсти клок"». 

По сути такое отношение похоже на политкорректность к тем, кто по объективным или субъективным причинам не вписался в "серьёзную экономику". Этакое меньшинство. С соответствующим отношением "всех нормальных", мол, жалко, но что поделаешь…  Стереотип довлеет и над  теми, кто должен помогать и создавать условия для малого бизнеса, и над теми, кто в этих условиях должен открывать малое, но своё, дело. 

Ещё пятьдесят лет назад такое отношение к малому предпринимательству было вполне адекватным (хотя пионеры уже эпизодически разрушали обсуждаемый миф), но сегодня это уже отставание от времени. Так было в индустриальную эпоху. Или до середины ХХ века. Кому как угодно, ведь многим не понравится отставать на целую эпоху! А на несколько десятков лет не совсем уж обидно.
Это не только наша проблема. Происходящая смена эпох ставит эту проблему перед всеми странами и естественно, что кто-то её решает быстрее, а кто-то медленнее. Но если в отношении американцев, японцев и ясно кого ещё – уместна фраза: "далеко не все понимают произошедшие перемены", то в отношении нашего постсоветского общества пока больше подойдет формула – "почти никто не понимает". 

Всё усугубляется тем, что вследствие своих рыночных традиций и своего менталитета американцы, японцы и иже с ними действуют верно вне зависимости от того, понимают это верно все или не все. У них "рынок диктует" выше того, понимают  это или нет. А мы же умные, "острые", не то, что они, как говорит Задорнов. Мы же логичные, и если не так, как надо, понимаем, то не так,  как надо и действуем.  

Ну а теперь  о том, почему в наше время малый бизнес так же важен и серьёзен, как и крупный. 

2. Парадокс ренессанса малого бизнеса

Начнем с ещё одного факта: в настоящее время доля занятых в сфере малого предпринимательства в странах с развитыми рыночными отношениями доходит до 70% (например, в Японии)! Не в отсталых странах, что можно было бы легко объяснить – у них просто нет пока крупных, а в самых продвинутых. 

То есть всё наоборот – если страна успешно конкурирует на мировом рынке (о чём прямо и явно говорят  успехи её известных всем крупных компаний), то в ней  выше доля малого бизнеса.   Как совместить это всё? Либо что-то неправильно в цифрах, либо тут кроется  что-то интересное! Об этой высокой доле занятых в малом бизнесе многие знают, а кто-то даже использует в статьях или речах, явно не особенно задумываясь, если и поскольку остается под влиянием ходового стереотипа. 

Для начала нужно признать сам парадокс, то есть понять, что здесь не всё очевидно, и что есть ещё какая-то неочевидная составляющая феномена современного малого бизнеса, как подводная часть у айсберга.  Если читатель внимательно смотрел предисловие, то ответ ему уже известен. А самому тут догадаться не просто. 

Даже из экономистов не только в начале века, но и далеко за середину никто не предсказал ренессанс малого бизнеса в конце столетия. Никто Нобелевской премии не получил, только задним числом совсем недавно смогли понять и объяснить. Считалось, что к концу века почти все будут работать на оч-ч-чень крупных фабриках и заводах. Все были под гипнозом  "положительного эффекта от масштаба". 

Проецируя именно этот эффект на сельское хозяйство, не кто-нибудь, а американцы в двадцатые годы были уверены, что будущее не за фермерами, а за крупными агрокомплексами. И проектировали их, а потому оказались готовы выполнить заказ из СССР на создание "совхозов". В одном из них на Алтае, с неуклюжим, но типичным для того времени названием – «Зерносовхоз "12 лет Октября"», созданном на голом месте в 1929 году, я заканчивал среднюю школу. Узнал же о том, что совхоз строили американцы, уже в годы перестройки, и потому ретроспективно могу в полной мере оценить детальную продуманность проекта и высокое качество его исполнения. Хотя место было выбрано странно – ни речушки, ни озерца, до ближайшего водоёма 5 километров. Зато на пустом месте. В чистом поле. С нуля. Какое удовольствие для исполнителя заказа – бери чистый лист бумаги, продумывай всё и твори!

А водой  по проекту должны были обеспечить  две (! – наверняка для повышения надёжности)  пробуренные скважины. И обеспечивали. С глубины в 200 метров. Но пригодная для питья вода шла из одной. И когда меняли насос на ней, весь совхоз напрягался.

Так вот, у себя американцы уже вскоре отказались от идеи сверхкрупных хозяйств, а в построенных при их участии совхозах проверка идеи продолжалась ещё 50 лет. И был получен статистически достоверный результат – людей занято в таком сельском хозяйстве больше, а продукции в стране –  на себя не хватает.  Или сухо и без эмоций  – "отрицательный эффект от масштаба". Почему-то совхозы оказались  экономически неэффективны. И дело не в конкретном хозяйстве – этот совхоз был вполне успешным советским хозяйством. И не только в советской власти.

А теперь оставим сельское хозяйство и зайдём с моря, чтобы привести ещё один наглядный пример. 

	Кстати …  из истории катастроф

"Титаник" и другие

Впечатляющим символом заката  индустриальной эпохи или ограниченности представлений о  "сверхвозможностях"  крупного бизнеса является история трёх ко​раблей – известного всем "Титаника" и двух менее известных из этой серии с названиями "Олимпик" и "Британик". Их судьба является ярким  примером последствий  экономической политики "индустриального  гигантизма". 

Проектировались суда как воплощение вековой мечты человечества о победе над морской стихией – построить такой корабль, которому любой шторм нипочём. И вот мощь человечества выросла настолько, что стало возможным приступить к решению этой задачи.  Множество людей  с гордостью и большими надеждами вложили свои средства в строительство этих кораблей. 

Все три строились в начале века как огромные (длиной более 240 и высотой более 28 метров), теоретически не​потопляемые  корабли. Они имели по 16 герметичных от​секов, и при невероятном повреждении даже 8 из них ко​рабль должен был оставаться на плаву. И таких больших повреждений впоследствии не получил ни один из них. Ока​залось, что тонули они по другой причине –  из-за плохой управляемости.  
"Олимпик" в самом начале его эксплуатации столкнулся с крейсером и год его ремонтировали. Самый конец своей истории этот корабль тоже отметил серьёзнейшим столкновением. "Титаник" затонул в первом же плавании. Как это случилось, более или менее подробно знают все. 

И всё же, пожалуй, более всего эмоций вызывает судьба "Британика". Проектируя третий пассажирский лайнер из этой серии под первоначальным названием "Гигантик", инженеры попытались учесть все выявленные трагедиями слабые стороны его предшественников – "Олимпика" и "Титаника". Создатели нового корабля сделали так, что "Гигантик" мог оставаться на плаву при повреждениях, которые стали роковыми для "Титаника". 

26 февраля 1914 года этот огромный трехвинтовой корабль спустили на воду. Но началась Первая мировая война, и роскошный лайнер был сразу реквизирован британским адмиралтейством, которое распорядилось переименовать его в "Британик" и переоборудовать в госпиталь на воде.

В шестом своём рейсе в Средиземное море "Британик" натолкнулся на немецкую мину, и взрыв разворотил четыре отсека в носовой части. Это было далеко от критичности, сначала  даже была дана команда продолжить завтрак. Но на деле корабль затонул через 55 минут после взрыва. Как потом показало расследование, основными причинами катастрофы были два обстоятельства. Во-первых, люки между отсеками были открытыми – так было удобнее кочегарам и машинистам. Во-вторых, санитарки открыли  иллюминаторы для проветривания во всех каютах. И то и другое противоречило правилам.

Если бы речь шла об одном трагическом случае, то всё можно списать на маловероятное стечение обстоятельств, на дикую случайность. А при такой  удручающей систематичности явно нужно искать закономерность. 

В общем ясно, что во всех случаях не справилась со своими задачами система управления столь большими кораблями. Но почему? 

До произошедших трагедий формула надежности выглядела так: чем больше корабль и чем сложнее система безопасности (количество отсеков, система навигации и т.п.), тем надежнее. И ограничений применимости формулы не просматривалось. На экстраполяции этих и других известных закономерностей и проектировались корабли-гиганты.  
Но в таких беспрецедентно сложных  для того времени системах начали проявляться другие объективные закономерности их поведения. Так в случае с "Британиком" фатально сработало объективное несовпадение интересов элементов системы и самой системы. А система просто не смогла обеспечить выполнение правил. 

Это был первый звонок, возвещающий о начале заката индустриальной эпохи. Настолько  громкий, что его невозможно было не услышать, но понять, в чём дело, удалось только во второй половине века. А тогда  подобные проекты просто остановились, никто не хотел больше вкладываться в столь явно рискованные предприятия. И хотя позже всё же были построены корабли и побольше, и ледоколы, и авианосцы, и танкеры, но первый урок был впечатляющим и поучительным.


Вернёмся к экономике. Здесь противоречие под названием "отрицательный эффект от масштаба" начало разрешаться сначала на практике. Крупные предприятия, становясь всё крупнее, и тем самым получая одни конкурентные преимущества на рынке, стали терять другие, связанные с понижением эффективности из-за понижения уровня управляемости внутри. Они уперлись в организационный потолок: в слишком большой фирме невозможно наладить высокопроизводительную работу всех её многочисленных подразделений при той мотивации, какая есть у наёмных работников. И вместо безнадежного усиления планирования и контроля работы своих подразделений они начали поручать выполнение некоторых  работ другим более мелким предприятиям, которые уже сами организуют свою работу! Им стали передавать сначала выполнение непринципиальных  или сильно проблемных функций, а потом, "почувствовав разницу", самые разные работы и во всё увеличивающихся масштабах. 

3. Схема партнерства в действии

Итак, всё началось в 60-е годы. Не так уж и давно, хотя отдельные эпизоды  (смотри, например, про Хонду на стр. 335) были и раньше. Но системно всё началось в Японии, а осознание начавшихся тектонических сдвигов в организации бизнес-процессов произошло в американской школе экономической теории. Оттуда и пришли названия орга​низационных форм партнерства – субконтрактинг, аутсорсинг. 

Но и у них сначала всё шло не "от головы".  Жизнь заставила. Как раз в это время на американский рынок пришли японские автомобили с такой низкой ценой, которую  никак не могли позволить себе свои прославленные производители-гиганты. Слишком высоки у них были издержки, и не видно, как их можно снизить. Технологии-то и так самые передовые.

К этому же времени относится признание представителя одного из монстров американской экономики, кажется  "General Electric", в том, что они обнаружили у себя подразделение, которое 2 года не получало заданий. А зарплату получало. Где-то его сократили, а до каких-то подразделений, включая бухгалтерию, это не дошло … 

И стало ясно, что единственный путь снижения издержек – внедрение организационных инноваций.

Стал внедряться  принцип партнерства: вместо своей бригады в 15 человек работа выполняется по договору малой фирмой, в которой всего 10 человек, и которая сама организует свою деятельность. При такой предпринимательской организации производственных отношений собственники этой малой фирмы имеют значительно бóльшую мотивацию и бóльшие возможности по налаживанию высокоэффективной работы  по сравнению с ситуацией в крупной фирме. В этом основная причина большей эффективности новой организации экономической деятельности в постиндустриальной эпохе. 

Переход на схему партнерства может происходить разными способами. Может быть отпочковано существующее подразделение – либо продано полностью, либо частично. Можно сдать в аренду. Как вариант –  с последующим выкупом. Можно учредить новую организацию. А можно найти под решаемую задачу уже действующее малое предприятие, а своё просто сократить. Как бы это не делалось, любой из вариантов повышает спрос на предпринимателей в обществе. И он сегодня в тысячи раз больше, чем 30-50 лет назад. И нет сомнений в том, что он будет расти и дальше.

Крупная фирма без подключения малого бизнеса не может обеспечить эффективное управление самой собой, чтобы быть конкурентоспособной. Или по-другому и жестче – без малого предпринимательства эффективный крупный  бизнес попросту не может существовать. То есть малый бизнес не какой-то там третий эшелон экономики, а полноправный участник процессов на самом передовом рубеже прогресса. Малый бизнес никакая не "резервация" для не вписавшихся в крупный, а стратегический резерв не только крупного бизнеса, но и науки, и культуры, и спорта… –  по сути, всего общества в ХХI веке. А для очень крупного бизнеса он вообще – спаситель.
В партнёрстве сочетаются преимущества крупного и малого бизнесов: брэнд и конкурентные достоинства крупной корпорации дополняются эффективностью малого и среднего предпринимательства. В итоге в такой системе снижаются транзакционные издержки, что повышает её конкурентоспособность. И выгодность настолько велика, что процесс продолжается в обе стороны – "наверху" идет укрупнение путем слияний и поглощений, а "внизу" –  дробление, фрагментирование производственной деятельности. Чем больше фирма, тем больше её потребность в сотрудничестве с малым бизнесом.  Сверхукрупнение фирм во второй половине ХХ века стало причиной ренессанса малого бизнеса!  

Важно и то, что  схема партнерства крупных предприятий с малыми и средними не оказывается игрой "в одни ворота" полезности для крупной корпорации. Она не менее выгодна и малому бизнесу, поскольку подключает его к выполнению крупных проектов,  что без крупного партнёра ему было бы недоступно. 

В такой и только такой системе малый бизнес получает возможность участвовать в современном производстве. И вследствие своей гибкости он использует эту возможность по полной программе – не только собственно в производстве, но и вокруг него: в инновационном процессе,   в  обеспечивающих службах, … и так до дилерских услуг. Из тех 70% занятых в малом бизнесе в Японии большая часть занимается именно таким производством. У "Тойоты" уже в середине 90-х годов только в производстве было задействовано 3.5 тысячи малых и средних фирм, а сегодня, скорее всего, ещё больше. И это без учёта десятков тысяч малых и средних  бизнесов, осуществляющих продажу и сервисное обслуживание этих автомобилей.

Такое красивое разрешение парадокса в высшей степени продуктивно. Оно не просто демонстрирует взаимообусловленность процессов глобализации фирм и резкого роста малого бизнеса, а открывает новые возможности общества и каждого его представителя в постиндустриальную эпоху. Включение сотрудничества не просто снимает противоречие между крупным и малым бизнесом, но и создаёт на основе сложения и взаимодополняемости преимуществ каждого из них нечто третье, а именно новую, более сложную и более совершенную систему с качественно отличающимися возможностями. 

Без партнерства и кооперации страдают обе стороны. Малое предпринимательство остаётся только в тех секторах, в которых можно выжить в одиночку –  муниципальная торговля, сфера услуг, дальнобойщики и т.п., то есть  фактически оказывается на второстепенных ролях и в небольших масштабах. А крупный бизнес, особенно зарабатывающий  на массовом производстве, вследствие пониженной эффективности оказывается не состоятельным в  глобальной конкуренции, от которой ни в каком малом городке сегодня не спрячешься. Такой "серьёзный бизнес" либо погибает, либо повисает на шее государства. Потому без партнёрства с малым бизнесом  выживают крупные предприятия только в отраслях, склонных к монополизации –  энергетика, добыча сырьевых ресурсов и т.п.  И они чувствуют себя в такой ситуации даже лучше. А в целом сектор крупной промышленности имеет тоже  небольшие масштабы. То и другое мы сегодня и наблюдаем в России. 

Хотя, конечно,  жизнь и прогресс берут своё, кое-где и у нас стихийно реализуется партнерство малого и крупного бизнеса. Есть даже отрасль, где это имеет большие масштабы – строительство, где уже сложились многолетние отношения мощных генподрядчиков и мелких и средних субподрядчиков. Там уже сегодня молодой специалист имеет больше шансов реализоваться как учредитель малой "фирмочки по монтажу вентиляции", чем как наёмный менеджер  этого профиля – у генподрядчика просто такого подразделения может и не быть. А через несколько лет – точно не будет.

Есть немало эпизодов и регионального и государственного масштаба, где такое взаимодействие реализовалось и принесло успех. И это обычно связывают с качеством проекта, с предпринимательским талантом инициатора, с удачей, … С чем угодно,  только не с внедрением организационной инновации, о которой идет речь. Понимание и использование преимуществ обсуждаемой новой организации производства является сегодня одной из самых важных предпринимательских компетенций. 

4.  Новый символ организации бизнеса

Образно различие организации экономической деятельности в  разные эпохи можно представить так. 

В аграрную эпоху экономический ландшафт представлял собой множество небольших холмиков. 

В индустриальную эпоху появились отдельные горы, сначала большие, а потом и очень большие. Горы были практически самостоятельны, они всё делали сами. Ведь горы  не умеют взаимодействовать. Продукция с одной горы могла попасть на другую гору, но совместное производство они  даже представить не могли. И их можно понять, они же горы. Большие. Сильные. Постоянные. 

А в постиндустриальную эпоху партнёрство всех со всеми привело к тому, что сегодня многие говорят о "плотной ткани переплетающихся бизнесов". Если к этому образу добавить динамику –  участники бизнес-процессов развиваются, заменяются, добавляются, исчезают, то в итоге получается образ –  "живая плотная ткань экономики". 

Под новое содержание организации бизнеса на практике был разработан целый ряд адекватных организационно-правовых форм. Из них самые распространенные – франчайзинг, субконтрактинг, аутсорсинг (подробнее о них  в 20 главе). Их суть одна: часть бизнеса или бизнес-процесса передается другим предпринимателям. И если сначала крупный бизнес передавал что-то малому, то теперь и малый – малому, и малый крупному или среднему. Настолько идея оказалась плодотворной!

Появились новые формы самоорганизации – "сети бизнеса" (не путать с "сетевым бизнесом"). В Интернете можно найти просто неимоверное количество информации о сети "business to business" (b2b). Чуть менее известна сеть BNI (Business Network International) [4]. С их помощью  вполне можно стартовать и многому научиться в бизнесе. Сегодня начать своё дело не значит, что придется действовать одному (хотя это не исключает полной личной ответственности, о чем речь пойдёт в другом месте). Эпоха другая!

Почему обсуждаемый стереотип срочно нужно отнести к категории негативных мифов и тем самым его развеять? Да потому, что он мешает  становиться успешными миллионам людей! Они готовятся (точнее, их готовят) функционировать в уходящей эпохе – в качестве наёмных работников на крупных предприятиях. "Винтиками" в больших машинах. На деле же оказывается, что многие попросту не могут найти работу, не говоря уже о достойном месте  в жизни. 

А им надо бы готовиться к самореализации в корпорации,  состоящей из множества самостоятельных малых и средних фирм,  которые они и  должны быть готовы открывать.  Миллионы должны "создавать" себе работу, а не "искать" её. А миф ориентирует в противоположную сторону: учись хорошо, тогда "получишь" хорошую работу. В итоге стереотип мешает  успешности всего нашего общества.

Вреден миф и для власти, для которой проблемы крупных предприятий – "Да, суперважно". А проблемы в малом бизнесе  при таком понимании – "Погодите-погодите, вот тут сейчас со здравоохранением (с пенсионерами, с образованием, ЖКХ, транспортом …) порешаем, а потом уж ваши проблемы". Так думают очень многие государственные деятели  и представители муниципальной власти, и потому с некоторым недоумением, хотя и молча, воспринимаются указания о поддержке сверху: "И что только с этим малым бизнесом носятся?!" В итоге стереотип этакого пренебрежительно-высокомерно-сочувственного отношения к малому предпринимательству пагубно сказывается не только на судьбе малого, но и крупного бизнеса.

У нас в обществе сейчас хорошим тоном считается журить и даже обвинять малый бизнес в том, что он "не занимается производством". В России малый бизнес не потому не занимается производством, что он безответственный, и ему милее торговля и услуги, а потому, что организация производства на крупных предприятиях застряла в уходящей эпохе. Потому, что не дозрели владельцы и менеджеры крупных предприятий. И потому, что  власти не принимают мер по ускорению созревания партнерства, по налаживанию и стимулированию кооперации малых, средних и крупных предприятий. 
Тут скорее подходит формула из психологии личностного роста:  "если вам не нравится ситуация вокруг вас – начинайте с изменений в своей голове". Если власти не нравится существующий малый бизнес, то это проблема не его, а власти.  В том смысле, что это она не создала для него таких правил и условий, в которых он мог бы стать другим. В Японии малый бизнес производством занимается.
Идея новой организации экономических процессов на основе кооперации и интеграции малого, среднего и крупного бизнеса глубока, масштабна и всепроникающа. Мы ещё не раз выйдем на неё –  в главах 12, 13, 15, 20. И вы убедитесь, что "слухи об ущербности малого бизнеса несколько преувеличены".
Основные выводы:

1. Малый бизнес является классической формой предпринимательства. Так как только в нем присутствуют все ключевые признаки предпринимательства. В крупном и даже среднем бизнесе  какие-то признаки отсутствуют: собственники могут не вести дела непосредственно, управленцы не полностью самостоятельны в принятии решений и т.д.

2. Главные достоинства малого предпринимательства – высокая  мотивация основателя, полная управляемость,  гибкость со  склонностью к инновациям и, как следствие – высокая эффективность. 

3. Крупный бизнес обладает своими важными преимуществами, как и всякая сложная система перед простой. Но "индустриальный гигантизм" имеет свои пределы, обусловленные свойствами самой системы. 

4. Процесс глобализации фирм и процесс резкого роста малого бизнеса не только не противоречат друг другу, а оказываются взаимообусловленными: крупные стали настолько огромными, что в них стало невозможно организовать эффективную работу всех своих подразделений. И они в нарастающих масштабах стали передавать часть бизнес-процесса малым фирмам, владельцы которых имеют значительно бóльшую мотивацию к эффективной работе. Заработала схема партнерства крупного и малого бизнеса.

5. Сегодня за узнаваемым брэндом успешной крупной корпорации стоит целая система из многих малых, средних и крупных бизнесов.

6. Спрос на предпринимателей за 50 лет вырос в тысячи раз. Миллионы специалистов должны "создавать" себе работу, а не "искать" её. 

7. Основной вывод в этой главе: малый бизнес – это не резервация для  выживания не вписавшихся в большую экономику, а равноправный участник самой прогрессивной организации экономических процессов. Самореализация человека в организационной форме малого предпринимательского формирования является  не исключением, а правилом новой эпохи, и может означать работу на самом передовом рубеже. 
ГЛА ВА 2
Миф 2-й: Только небольшая доля людей обладает способностями к предприниматель-ству?

1.  О каких способностях речь

Многие авторы это принимают за аксиому. Называют и 10, и 7, и 5, и даже 1 процент. Самые щедрые называют цифру в 15%. Интересно, кто замерял, и по какой методике. Анкетировали тех, кого система образования подготовила как наёмных работников? Или предпринимателей? Или статистику реального распределения способностей использовали? А как его получили? А в какой стране? Едва ли кто-то что-то исследовал. Скорее всего, приводимая цифра характеризует внутренние ощущения каждого автора по поводу себя, которое и определяет его "экспертную" оценку. 

Очевидно при этом, что ставя такой вопрос, авторы имеют в виду вовсе не сложившуюся ситуацию. Если бы так, то это было бы хорошим началом размышлений с очень полезными логикой и выводами далее: "Да очень мало" –  "Ясно, что это наследие советской системы"  –  "Надо вносить коррективы в систему образования" –  "Какие? А вот такие!". 

Но, увы. При такой постановке вопроса авторы явно имеют в виду способности как генетические задатки. И большинство читателей с ними легко соглашается  – "Да, недаром говорят, что предпринимателем нужно родиться". С последующим полностью дезориентирующим, и потому вредным, выводом – "Очень маловероятно, что я тот единственный из сотни людей вокруг,  кому эти способности достались. Скорее всего, я в том большинстве, которому и суетиться по поводу предпринимательства нечего … Я же себя знаю – ведь точно же не готов к самостоятельному плаванию". И это хорошая "отмазка". И удручающе массовая.

Если ты думаешь подобным образом, то у тебя есть что выбросить из головы. Это самая вредная лапша, которую тебе навесили. И вот доводы в доказательство того.
2. Первый довод – вопрос вообще 
некорректен 

Вопрос о величине доли способных к созданию и ведению своего бизнеса некорректен из-за отсутствия в нём указания на масштаб того бизнеса, который имеет в виду тот, кто задаёт вопрос. Если вопрос дополнить фразой "миллиардный бизнес, в котором задействованы тысячи людей", то ответ будет один. И придётся взять цифру значительно меньше, чем  1%  –  ведь ясно, что таких единицы из миллионов. О каких 5 или 15 может идти речь?!

А если конкретизировать вопрос словами "бизнес в виде малой фирмы, в которой работают 5 человек: ты (создатель и директор), твоя жена (бухгалтер) и еще три человека", то тут глаза остановятся, округлившись, и после мгновения мыслительной деятельности ответ окажется совершенно другим. Ведь ясно, что это, в принципе, сможет каждый нормальный человек. Особенно, если жизнь заставит это делать. Ну, может быть, один из сотни не сможет. Ну, с перестраховкой, может быть пятеро из ста окружающих, если с кругом знакомых не повезло.  Но тогда же всё наоборот! Не пятеро из ста способны, а пятеро из ста не способны! 

И забавно при этом то, что в обоих этих крайних случаях нужны очень разные качества! Личностные качества олигарха несколько отличаются от таковых у женщины, открывшей частный детский садик. Так что осталось от "мудрого" вопроса? О каких способностях спрашивали? У усреднённого предпринимателя? Но это уже "средняя температура по больнице".
3. Второй довод – в каждом есть и гены   "вожака" и  гены "ведомого" 

Давайте порассуждаем. Если допустить, что кто-то "рождается предпринимателем", то остальные "рождаются наёмными работниками"? Неужели есть два антагонистических гена, и у кого-то "ген предпринимательства" присутствует, а у кого-то его нет? 

Возьмём случай: человек половину жизни отработал в роли наёмного работника, а потом открыл своё Дело. И успел хор-р-рошо раскрутиться! Очень нередкий случай.  У него явно оказался "ген предпринимательства". А в первой половине жизни он что, спал? Или тогда доминировал "ген наёмного работника"? Похоже, у него были оба гена. А может быть у всех так?

С этой парой полярных терминов "предприниматель – наёмный работник" всё-таки сложновато разбираться, поскольку содержание самих понятий очень расплывчато. И каждый наполняет их смыслом по-своему. Всё будет проще и менее неоднозначно понимаемо, если перейти в рассуждениях к другой предельно близкой паре понятий "лидер – ведомый". Тут и опыт наблюдений у каждого побогаче, и потому всё более прозрачно (хотя, скорее – менее туманно). А ещё важно то, что можно включить в анализ и животных – ведь  гены-то нам достались от них. К тому же модель поведения животных  попроще – гены меньше маскируются "культурными приобретениями".

С животных и начнем. Все знают Акелу, и все смотрели блестящие фильмы из циклов "Живая природа" –  про обезьян, тигров и т.д. Тема вожака и стаи в них очень популярный сюжет. Его просто невозможно обойти вниманием. Есть такая наука об отношениях в животном мире  – этология, в ней поразительно просматриваются корни очень многих наших феноменов и проблем. 

Так вот, стая является хорошей моделью для анализа природы лидерства.   Борьба за лидерство жестока. Для такой борьбы природа создала специальные инструменты у каждого вида. Наверное, самый впечатляющий из них – это рога оленей. Они и нужны-то раз в году – пободаться за лидерство, а в остальное время только мешают. Но воспроизводятся! И естественным отбором совершенствуются. И это имеет явно и бесспорно генетическую природу. Вот вам и гены лидерства.

И олени, и волки насмерть сражаются редко, скорее только случайно может дойти до этого. Проигрывающий покоряется обстоятельствам, отступает и наращивает ресурсы до следующей схватки. Значит, в нем есть ген подчинения для самосохранения? Или гены самосохранения, приводящие к подчинению? Мы это чуть позже  ещё обсудим. Сейчас важно то, что существуют какие-то гены "быть ведомым". Иначе бы все волки перегрызлись, и стая перестала бы существовать.  

Когда-то случается, что побежденный  год назад, набрав сил ещё больше, побеждает сам и становится  вожаком, доказав, что  гены лидера у него тоже есть.  А это уже не предположение, сделанное чуть выше, а доказательство наличия в одной особи и генов, обеспечивающих возможность быть ведомым, и генов, обеспечивающих возможность быть лидером. 

Всегда должна обеспечиваться возможность заменить вожака в случае его случайной гибели, или в драке за интересы стаи, или из-за болезни. А до этого вожак должен быть способен существовать в роли "запасного". Наличие в каждой особи генов обоих типов является условием выживания стаи. А точнее: поэтому и закрепляется в наследственности сочетание в каждой особи двух типов поведения. Был бы для выживания стаи полезнее принцип "в каждой особи либо гены вожака, либо ведомого", тогда  это и закрепилось бы. 

А если ещё учесть, что в мире животных почти вся информация передается по наследству, через гены, проявляющиеся в виде инстинктов, то неизбежен вывод – сочетание в каждой особи генов обоих типов  есть непреложный факт. 

Другой вопрос, что собой представляют эти гены. Являются ли они специальными или это гены самосохранения, продолжения рода. Например, размер и физическая сила волка  явно не являются специальными, но существенно важны в борьбе за лидерство. Или выносливость. Или  параметры возбудимости нервной системы. Но в контексте данного обсуждения этот вопрос не важен, важно то, что способности к тому, чтобы быть лидером или ведомым,  присутствуют в каждой особи!

И не просматривается никаких обстоятельств, которые мешали бы распространить полученный вывод на человека.  Вся разница, по сути, в том, что у человека система инстинктов, передаваемых каждому индивиду генетически, дополняется системой общественных, надындивидуальных институтов, передаваемых "культурным" способом (см. подробнее в гл.11). У человека также  относительно большую роль могут играть психологические, нравственные и интеллектуальные мотивы и установки, а не физиологические инстинкты. 

	Кстати  … элемент тренинга

С генами у тебя всё в порядке. Следи за головой
В каждой живой особи сочетаются способности быть и лидером, и ведомым.  Значит, в каждом при​сутствуют  гены  лидерства и предприниматель​ства. И в тебе тоже, как бы ты ни увиливал и не ка​нючил "нет у меня этих способностей, ну нет же… и не лезьте ко мне … у меня судьба быть неудачником … гены такие…". 
Есть! У всех есть! Но в потенциале. И только от тебя зависит, будешь ли  ты  лидерский потенциал использовать, наращивать и воплощать. Или ты не меньше времени и сил потратишь на наращивание другого потенциала. 

А может,  у тебя  талант? Откуда, не пробуя, ты знаешь, что его  нет? А вдруг ты, так и не решившись взлететь, лишишь человечество какого-то прорыва.

Начни с микробизнеса, обеспечивающего достойный доход для своей семьи. Это-то ты должен обеспечить. На такой-то бизнес  способностей точно хватит. А там жизнь покажет. 

А к тому же всё зависит от содержимого твоей головы, а не от того, есть или нет какие-то гены. Природа своё дело сделала – снабдила тебя всем необходимым. А вот за состояние головы отвечает уже не она, а ты сам.  

Не перекладывай вину с головы на гены. Если ещё не согласен с этим, читай следующий довод.


Итак, резюмируем. В каждом из нас генетически заложены оба вида способностей – и быть лидером, предпринимателем, и быть ведомым, наёмным работником. Конечно пропорция того и другого у каждого человека разная. 

Как и всякие способности, они могут быть большими и маленькими. А ещё есть таланты! И есть гении!! Но человек без способностей – это большая редкость.

Предпринимателями не рождаются, а становятся. Точнее:  предпринимателями рождаются все, а становятся не все. Только те, кто захочет. Но захочет так, что без этого жизнь не мила. Либо сам созрел, либо  "жизнь заставила" захотеть. 

И "наёмными работниками" рождаются все, но умирают ими не все. 

4. Третий довод – дело не столько в генах 

Вообще интересно задуматься над тем,  какая доля качеств и поведения человека передается генами, а какая путем передачи культуры от поколения поколению, то есть "через голову"?! Пополам? Или  у кого как?

Покажем дальше, что через интеллект у всех, кто хоть как-то образован, передаётся бóльшая часть. И что гены не только не определяют полностью поведение, а даже отстают от развития человека, как вида, и зачастую мешают современному человеку.

Эволюцию "через гены" описывает и объясняет теория Дарвина. Все о ней слышали, и почти все понимают суть биологической эволюции. В ней гены являются единицами наследственной информации. Хотя о генах сам Дарвин знать не мог. Само понятие появилось позже, а расшифровка генов началась уже в конце ХХ века.

В отношении эволюции человека одной этой теории явно недостаточно. Генетическая эволюция медлительна. Для неё и миллион лет – это  немного. Если бы мы прогрессировали  через гены, мы были бы сегодня и ещё тысячи лет первобытными людьми. Или продвинутыми обезьянами.  Наша биологическая природа такими темпами и меняется. 

А социальное поведение наше, преобразующее мир вокруг нас, эволюционирует через передачу  от поколения к поколению элементов культуры.  Культуры в широком смысле, как совокупности языка, письменности, искусства, науки, технологий, жилых и промышленных сооружений, городов, и т.д. Это – "культурная эволюция".  Её темпы намного выше, последние столетия – поразительны, а последние десятки лет – просто ошеломляющие! 

Очень интересную и, похоже, конструктивную интерпретацию культурной эволюции предложил профессор Оксфорда Ричард Доукинс в 1976 году. По аналогии с единицами генетической памяти он предложил ввести единицу "культурной" памяти и назвал её – мем. 

"Примерами мемов являются настроения, идеи, крылатые фразы, мода, способы изготовления горшков или строительства арок. Так же как гены плодятся в питомнике генофонда, перепрыгивая из одного тела в другое …, так же и мемы размножаются в питомнике мемофонда, перепрыгивая из мозга в мозг."

Р. Доукинс "Эгоистичный ген" (цитируется по [3, стр. 70])

Как ген содержит довольно большой кусок информации, обеспечивающей синтез одной макромолекулы белка, которая выполняет какую-то одну из многочисленных функций организма, так и мем является передаваемой в каком-то виде порции информации, по которой может быть создано нечто, реально выполняющее какую-то из многочисленных функций общества. 

И ген, и мем являются образами, моделями того устройства, которое будет потом реально работать! Но не самими этими устройствами. Оба они содержат некоторые объёмы информации о каком-то единичном объекте. Единицы информации, записанные на каком-то носителе. Первый – генетической информации, хранящейся в виде участка цепи ДНК. Второй – культурной информации, записанной на бумаге, в нейронных сетях мозга, в ячейках памяти компьютера и т.п. 

Чтобы заработала система "жилой дом", нужно реализовать в натуре информацию, содержащуюся в толстой папке чертежей. Этот пакет уже разбит на части, в каждой из которых описывается отдельная система – отопление, вентиляция, канализация, освещение, электроснабжение, теплоизоляция, защита от дождя и т.д.  Чертёж одной системы и можно считать отдельным мемом дома. Этот мем может иметь и другую форму, например, подробное словесное описание соответствующей системы. Ясно, что такое представление информации будет более громоздким и потому менее удобным. Но это непринципиально, всё равно это один мем. 
С такой точки зрения действующий бизнес – это совокупность воплощенных в реальность мемов.  Так же как живой организм есть совокупность воплощенных в макромолекулах  генов. 

Идею представления бизнеса в виде материализованных "генов бизнеса", по-видимому, впервые высказал Ричард Кох в своей книге 2001 года (см. русский перевод [5]). Особо нового в этом ничего нет. Всего лишь другое название того, что мы называем знаниями. Или компетенциями. 

Тем не менее, идея представляется достаточно плодотворной в отношении четкости структурирования любого знания. Настолько, что не только можно, но и нужно посоветовать посмотреть, как он эту идею прорабатывает по разным направлениям. Хотя у автора можно найти и некоторую непоследовательность. Так он считает, что "ген бизнеса" не материален, и даже предлагает нематериальность считать критерием отнесения чего-либо к ним. Ясно, что информация идеальна. Но ведь информация не бывает без материальных носителей. И  ген наследственной информации – это уча сток цепи ДНК. Вполне материальная вещь.

О том, что собой представляет эта совокупность "генов бизнеса", которую должен собрать человек, чтобы стать предпринимателем, мы ещё поговорим в самом конце второй части книги. А тут  вернёмся к вопросу о предпринимательских способностях. 

Теперь этот вопрос звучит так:  способности к предпринимательской деятельности записаны в генах или в мемах? И наш ответ таков. И знания о бизнесе, и  специфические способности добывать эти знания – всё  это мемы человека. И предприниматель является носителем соответствующей совокупности мемов – мемов бизнеса. 

А в генах человека заложена только способность формировать эти мемы.  То есть способен ли он понимать, запоминать, логически мыслить, и т.п. Короче –  способен ли он учиться. И если способен, то тогда всё зависит только от того, хочешь ты набраться нужных мемов или не хочешь. Всё. Точка в разговоре на тему "предпринимателем нужно родиться".
5. Четвертый довод – вспомни себя ребёнком 

Хотя точка и поставлена, но всё же ещё последний довод. Уже на всякий случай. Или просто для души. Ведь если не убедил выше, то тут скорее уместны слова честного доктора "здесь я помочь уже не могу". 

Ярчайшим проявлением того, что все мы рождаемся с предпринимательскими способностями, являются дети. После  обсуждения в 17-й главе вопроса о характерных для  предпринимательского поведения качествах мы выделим 7 основных. И вы неизбежно согласитесь с тем, что все они и в поразительно полном виде  проявляются в ребёнке. Но только ещё в маленьком, уже в первых классах  школы большинство детей уже отягощены "мудростью" наёмного работника. 

Как ребёнок готов к переменам! И почему потом взрослые цепляются за безнадёжную работу?  Как он готов рисковать! Ясно, конечно, что слишком, но куда потом девается способность хоть немного рискнуть?  А каково у него стремление "владеть собственностью" – "Моя игрушка! Никому не дам!". И как он настроен на сотрудничество, оставаясь стопроцентно самостоятельным.

	Кстати … элемент тренинга

И ты был таким
Все дети в возрасте около года и чуть больше  ведут себя во многом одинаково, поэтому ты можешь легко представить себя ребёнком. Или спроси у родителей, каким ты был.  

Проявлял ли ты самостоятельность. И настойчивость. И оптимизм. И жажду познавать мир.  А бесстрашие, готовность рискнуть подняться с четверенек? Или панически боялся неудач? В смысле не дойти до цели, упасть.

Ответы очевидны. Все мы в этом возрасте проявляем ценнейшие предпринимательские качества. Даже непослушание имеет позитивный смысл –  должен уметь человек идти наперекор всем. Всего было  в достатке, даже с лишком. Больше, чем надо предпринимателю. Он должен быть поосторожнее. И с оптимизмом поаккуратнее. 

Но сейчас речь не об этом. А о том, что это было! В каждом! Значит всё, что зависит от генов, у тебя было в порядке? 

Ах, теперь их  у тебя  нет. Но это же другой разговор. 

А с этой "отмазкой" закончили? Знаю, что у тебя их много … "денег нет"… "я порядочный"… "я творческий"… Но это дальше. И там будет уже чуть полегче.




Разговор  о том, почему исчезают эти качества, почему у многих взрослых в основе надежда не на себя, а на "дядю", очень сложный и печальный. Он и об удручающе огромном  потенциале влияния общественного мнения на индивиды. И о социальной психологии самого постсоветского общества. И о манипуляциях с ней. И о системе образования, после которой, мягко говоря, что-то не то происходит именно с этими названными выше ценными и для индивида и для общества качествами. Кое о чем из этого поговорим дальше. 

6. Гены вообще часто мешают, а не помогают 

Генами не только нельзя объяснять всё в поведении современного человека, и нельзя  оправдываться, ссылаясь на их отсутствие, но надо иметь в виду, что  кое-что из того, что нам достается с генами, сегодня может мешать успешному участию в конкуренции с "себе подобными". И влияние генов зачастую надо уметь нейтрализовывать, компенсировать. На инстинкты надевать узду культуры. Заменять влияние генов на влияние мемов. 

Только три  примера для иллюстрации этой мысли. 

Обезьяне каждый день было важно как можно быстрее реагировать на опасность. Иначе съедят. В генах закрепился механизм мгновенного "вскипания крови" с последующими активными действиями. Чтобы успеть убежать. 

У человека ситуаций, когда  нервы взвинчиваются до предела тоже много – чуть не каждый день. Умеем мы это друг другу устраивать. И если поддашься инстинкту "кровь вскипела", то наговоришь в запальчивости такого, что сам потом удивляться будешь, и тем самым сделаешь для себя только хуже.  Есть же мемы: "посчитай до десяти, остынь…", "не действуй по первому впечатлению, понаблюдай дальше…" и т.п. Овладел мемами – культурно, продуманно возражает и эффективен. Не овладел – только  создаёт дополнительные проблемы, не решая исходную, и потому  не эффективен.

Ещё один мотив на тему угрозы жизни. И у обезьян, и у наших далёких предков эта угроза была чуть не каждый день. Приходилось быть осторожным. Кто не был, тех естественный отбор попросту "съел", в  результате  закрепился инстинкт "остерегаться". 

У современного человека тоже могут так сложиться обстоятельства, что возникает угроза жизни. Но это бывает намного реже, чем у обезьяны, может быть, всего несколько раз в жизни. Так вот, почему же сегодня, когда жизни ничто не угрожает, многие так панически бояться по-предпринимательски рискнуть?!

И этот инстинкт "сверхосторожности" нужно компенсировать культурными мемами "риски в постиндустриальную эпоху". 

И последний пример от тех, кто снабдил нас большинством наших инстинктов. Все видели, как  горилла-вожак колотит себя в грудь. "Я – крутой! Кто ещё не понял?". Доходчиво. Если что, покажет, кто здесь хозяин. Но если сегодня начальник постоянно "колотит себя в грудь", то это быстро надоедает. Вчера ещё как-то прокатывало, а сегодня – уже нет. Кто-то и сколько-то терпит, кто-то уходит, кто-то саботирует… А в итоге – неэффективен. Отсутствие этого гена у женщин только помогает им в предпринимательской деятельности.

Не надо прятаться за гены. На дворе уже эпоха информатизации. По крайней мере, надо набирать побольше мемов. И совсем хорошо – знать, что они тоже разные. Одни – для ведомых, наёмных работников. Другие – для лидеров, в том числе в экономической сфере. 

И не довольствуйся только первыми! Долей  "способных" и "неспособных" к предпринимательству не существует. Есть доли "ставших" и "не ставших" предприимчивыми и успешными. Всё не так уж и сложно. 

Основные выводы:

8. Мысль о том, что только малая часть людей обладает способностями к предпринимательству, только на первый взгляд кажется правдоподобной. И то потому, что в реальности пока только малая часть людей на это решаются.

9. Если уж задавать вопрос о доле тех, кто обладает от рождения "способностями" к предпринимательству, то вопрос нужно дополнять, конкретизировать указанием масштаба бизнеса. Так как ответ будет очень разным в случаях очень большого и очень малого бизнесов.

10. Способности к лидерству заложены в каждом из нас. В ком-то меньше, в ком-то больше.  А это и есть генетическая основа для предпринимательства.

11. А сами предпринимательские умения – это  не "гены", а "мемы", то есть то, что в голове. А, значит, их любой набрать может, сколько надо.

12. Поэтому, если речь идёт о способностях управлять малой фирмой из 5-7 человек, то это в принципе смогут делать не 5 из 100 образованных людей, а, скорее всего, каждый из них. Ну, в какой-то "сотне" (каких-нибудь "высших математиков"), может быть 5, самых склонных к абстракциям и "копанию вглубь", не смогут…  (и то только при условии наличия минимума средств для существования).
ГЛАВА 3
Миф 3-й: Главное для старта – деньги, без них о предпринимательстве и думать нечего?

Это, похоже, самый распространенный миф. Так думают даже те, кто ни про проценты имеющих "предпринимательские способности" не слышал, ни про создание малого бизнеса не подумывал. И те, кто вообще не думал в этом направлении. Можно даже утверждать, что, чем больше человек "не в теме", тем он больше переоценивает роль денег. 

В отличие от любого предпринимателя, который не хуже знает, что без денег дела не делаются. Но он помимо этой банальности знает, какой путь надо пройти и сколько всего нужно решить до того, как настанет "момент истины" – искать деньги на проект. 

Даже если это не первый твой проект. А если первый и тебе нужен стартовый капитал, то задач, которые надо решить "до денег", ещё больше.

Вред от поверхностного представления об абсолютной и изначальной важности  роли денег в предпринимательстве тот же – он деморализует человека. По логике – "мне нечего дергаться, так как у меня деньги не просматриваются". И поскольку стереотип  имеет самое массовое хождение, то вред от него наибольший.

Массовость и вредность переводят стереотип в разряд негативных мифов. Миф фокусирует внимание не на том, что важно ещё больше. Подменяет объект размышлений и к тому же уводит мысли  в ложное  русло. Мысль уходит в направлении "где их найти", "какие программы поддержки начинающих существуют", "может в казино повезет".  И оттуда не возвращается, так как там и заканчивается выводами: "Государство не помогает", "Вокруг все виноваты, так как денег не дают".

Интересна и реакция отторжения всего и вся, которую приходится нередко наблюдать при обсуждении этой темы. Немало тех, кто настолько уверен в определяющей роли денег, что враждебно встречает доводы за то, что надо кое-что иметь помимо денег. Прямо как у известного персонажа: "Не учите меня жить. Лучше помогите материально". 

1.  Деньги есть – результата нет

А ведь жестокая правда жизни в том, что если даже деньги свалятся на тебя откуда-то, а ты до этого не проделал необходимую "домашнюю работу", то они не сработают. Не туда вложишь, не так используешь, у тебя их уведут… Да мало ли почему, ведь ты полностью не готов.  

Где-то у Р.Кийосаки  приводится социологическое исследование с впечатляющими результатами, имеющими прямое отношение к обсуждаемой теме роли денег в бизнесе. В США отыскали несколько десятков человек, выигрывавших в разное время в лотереях. Выигрыши были не маленькие – до 15 миллионов долларов.

Целью исследования было выяснение того, как эффективно эти люди использовали полученные деньги.

Как вы думаете, какой процент счастливчиков использовал шанс и открыл своё дело? Больше половины? Меньше половины?

Ответ: НИ ОДИН. Просто невероятно! 

Чтобы хоть немного почувствовать суть дела, приведем один описываемый в книге эпизод. Одна женщина выигрывала дважды. Когда пришли к ней, она встретила гостей у домика-трейлера, в котором она и жила. Она призналась, что деньги сделали её жизнь только хуже. Они ещё и рассорили её с родственниками, так как наученная опытом после  первого выигрыша, она после второго всем отказала в просьбах дать денег взаймы. 

Она пыталась вложить немалую часть денег в какие-то активы. Но, в конце концов всё потеряла.

На первый взгляд и частная история и общие выводы выглядят невероятными, до неправдоподобия. Но по размышлении понимаешь, что и эта женщина, и её родственники, и другие везунчики, которым деньги попали в руки так случайно, были не готовы к их эффективному использованию. Они  просто не знали, как это делается.

Оказалось, что главное в предпринимательстве не сами деньги, а знание того, как деньги делают деньги. 
2.  Денег нет – результат есть

А теперь мысленный эксперимент противоположного свойства. Возьмём предпринимателя, много, лет десять, успешно ведущего бизнес. Может быть, уже не первый бизнес и, может быть, не один. 

Подчеркнем, что, как и у всякого предпринимателя, у него были и крупные неудачи. Пусть один раз, из-за какого-нибудь дефолта падал не просто до нуля, а оказался глубоко в минусе из-за долга в банке. Но поднялся.

Так вот,  оставим его без денег, без машины, без всего. И забросим в город. Для чистоты эксперимента не в этот же город, где он жил и где у него масса знакомых, а в другой, подальше,  чтобы он не мог использовать наработанные связи. 

Вопрос. Что с ним будет через полгода, когда мы к нему приедем узнать, как у него дела?

Есть хоть какая-нибудь вероятность того, что мы встретимся с бомжем, который зол на всех на свете?

Ясно, что он в этом городе  найдет что-то, что он умеет делать, и за что люди будут платить. И найдет партнера с деньгами, поскольку будет сразу видно, что он дело знает и с ним можно дело иметь. И сумеет организовать работу так, что прибыль будет. 

За него можно не беспокоиться.

Всё сказанное настолько очевидно, что доказательным оказывается даже "мысленный эксперимент". А дело всё в том, что все наслышаны о неизбежности взлётов и падений в бизнесе. И всем понятно, что на практике каждый (!) предприниматель когда-либо проваливался. В смысле – терял деньги. Больше или меньше – даже не важно.  

В мире полно денег. И все хотели бы их выгодно вложить. То есть кому-то их отдать, чтобы их вернули с процентами. Вся забота банков сводится к поиску тех, кому деньги отдать. Хотя сразу надо сказать, что начинающим они практически займов не дают. Им нужна хоть какая-то кредитная история. Брал – отдал. Значит, умеет. Умеет запускать механизм "деньги делают деньги". Это, по сути, и есть главная гарантия. Хотя банки ещё уменьшают свои риски, забирая в залог что-либо.

Но сначала научись. Стань таким, кому можно доверить свои деньги, чтобы они работали на благо тебя и кредитора. А если не стал таким, то и отец родной денег не даст. Вернёмся к этому разговору в 21 главе о формировании стартового капитала.

И не питай иллюзий в отношении того, что может выручить хорошая идея, и что ты-то сможешь её быстро найти. Работает не формула "идея + деньги", а ты просто рядом. А работает формула "ты + деньги", а идея приложится. Не та, так другая. 

А если в голове останется мифическая формула "деньги + остальное приложится", то деньги, которые ты сможешь самонадеянно заполучить, например, уговорив родственников, только сделают тебя беднее. Как раз на ту сумму, которую возьмешь в долг. А то и побольше. И будешь завидовать тем, кто ничего не имеет и ничего не пытается сделать. Как сказал однажды Дональд Трамп, описывая свою самую большую финансовую катастрофу – "нищий без гроша в кармане был богаче меня на миллиард  долларов". Именно столько он должен был в какой-то момент банкам, а работы из-за какого-то форс-мажора остановились. Но он-то выкарабкался. Так как до этого уже был миллионером, что свидетельствует о наличии кое-каких полезных навыков. А теперь это знаменитый миллиардер.
Основные выводы:

1. В этом мифе правильная мысль о том, что бизнес без денег не делается, доводится до абсурда, когда вопрос денег считается главным.

2. Главное – уметь из денег делать деньги. Тогда деньги и найдутся, и принесут успех.

3. Если же ты не готов, то и денег не найдешь. Тебе их не дадут.
4. Более того, жизнь показывает, что даже если деньги "сваляться" откуда-то, а ты не проделал серьёзную "домашнюю работу" длиною в несколько лет, ты не дашь им ума и только потеряешь. И деньги, свалившиеся на неподготовленного "инвестора", не только ничего не решат, а ещё и создадут новые и очень серьёзные проблемы. 
ГЛАВА 4
Миф 4-й: Хорошая профессиональная подготовка обеспечит успешность в жизни?

Ребёнок, юноша, плутающий на своём собственном пути, мне милее людей, уверенно идущих по чужому пути.

И.В.Гёте

Тут парадокс. С одной стороны,  буквально так, как это сформулировано в названии главы, у нас мало кто думает. Поскольку слишком уж часто обладатели профессии за свою работу получают столь мало денег, что считать это жизненным успехом трудновато даже в случае, когда работа по душе и доставляет удовольствие. 

И слишком часто молодые специалисты не могут найти работу по своей полученной профессии. Это имеет место настолько широко, что можно предположить, что свою профессиональную деятельность успешной не считают больше половины работников. Насколько больше – можно разойтись во мнениях. Но это уже неважно.

Проблем с будущим трудоустройством не могут не видеть даже те, кто только проходит эту самую  профессиональную подготовку. Поэтому и они, неопытные, не считают её достаточным условием благополучия  в будущем. 

Но, с другой стороны, при всём при этом из формулы "учись хорошо, тогда получишь хорошую работу" исходят все в своих действиях. И выстраивают в соответствии с ней свою жизнь. Так как альтернативы не просматривается. Не идти же в разбойники. 

Причём эта формула относится не только к собственно профессиональному образованию –  высшему и среднему – она исповедуется на всех этапах образования. Так говорит учитель в школе. Это говорят тебе родители. Это подразумевают все вокруг.

И в результате имеем стереотип: профессиональная подготовка видится как необходимое, но недостаточное условие. А дальше как повезёт. Вся жизнь впереди, надейся и жди. И старайся. Учись ещё лучше. Круг замкнулся.

В такой безвыходной ситуации, когда от твоего  полученного  образования далеко не всё зависит, идут в ход связи родителей, угодничество, раболепие, подсиживание сослуживцев, хождение по головам и т.п. Как-то же надо вырываться из порочного круга! Конкуренция становится нездоровой. В обществе деформируются моральные ценности. 

А теперь первое сомнение в бесспорности стереотипа "учись лучше, и всё будет хорошо".

1.  Троечники – успешнее?

Ладно бы проблемы были только у тех, кто плохо учился. Это бы просто доказывало правильность заложенной формулы. Но ведь проблемы с успешностью есть и у тех, кто хорошо учился! И даже очень хорошо – прямо на "отлично"! 

А как часто в жизни оказывается всё наоборот: "Ты посмотри, был последний троечник, а как устроился. А я с красным дипломом получаю жалкие гроши, которых не то что на накопления, а просто на текущие расходы не хватает". И это не те исключения, которые только подтверждают правило. Слишком часто хорошо учившийся не доволен своим положением и своими доходами. Это похоже на правило

Человек возмущён. Какая несправедливость! Чувствует себя оскорблённым и обманутым – ведь всю жизнь слышал "учись хорошо и всё будет в порядке". 

Так, что, даже ХОРОШАЯ профессиональная подготовка не гарантирует успех? Приходится признать, что даже в совершенном виде формула подозрительно часто не срабатывает. И тут есть, над чем задуматься. 

Первая мысль. Может быть, недостаточный уровень профессиональных компетенций даёт сама "хорошая профессиональная подготовка", и она не так уж и хороша? То есть проблемы с качеством в звене высшего и среднего профессионального образования? И нужно усилить профессиональную составляющую системы образования, поднять её уровень? Но почему тогда "троечники" так часто оказываются успешнее более качественно "профессионально образованных". 

Р. Кийосаки даже написал книгу "Если хочешь быть богатым, не ходи в школу" [3], имевшую в США немалый успех. У нас не меньше оснований для того, чтобы она была бестселлером. Но пока не стала, хотя и переведена на русский язык  лет десять назад. Мы пока больше гордимся своей системой образования. Особенно той, какая была.

Согласившись с типичностью описанных выше обстоятельств, приходим к выводу, что не в уровне профессионализма дело. Хотя, конечно же, любой уровень будет оставлять желать лучшего. Неудовлетворённость образованием  всегда была, есть и будет. Но даже резкое повышение качества только профессиональной подготовки проблемы повышения успешности выпускников не решит.

Для обострения обсуждения: а не окажется ли при попытке увеличения объёма профессиональной подготовки так, что у "отличников" успешность понизится? Ведь если не остановится тенденция "чем лучше (добавим – и больше!) учился, тем меньше зарплата", то ведь это и должно случиться. А почему она должна прерваться? Количество в качество перейдет? Ну-ну.

2.  Всему виной – перестройка?

Мы не очень давно поменяли общественный строй. Которым, кстати, тоже немало гордились. И можно предположить, что виновата в том,  что у выпускников большие проблемы с успешностью, не система профессионального образования, а плохая, из-за перемен, ситуация в экономике. 

Да, в советской системе обсуждаемая часть проблемы неуспешности выпускников  была несколько меньше – по распределению почти всегда хоть какая-то работа по специальности предлагалась. Могло не нравиться то, что предлагалось, но это уж было твоё дело. Можешь сам искать, где лучше. 

Правда, по поводу успешности  вообще всех выпускников советской системы образования есть большие вопросы, но об этом – во второй части книги (см., например, иллюстрацию "кстати…" на стр. 222). Сейчас важно то, что формула "учись хорошо, тогда получишь хорошую работу" всё же работала. Отличники распределялись первыми и могли выбирать лучшие места.

А тут всё перевернулось, промышленное производство стоит, сельское хозяйство в упадке и т.д. Короче: может быть проблемы не на стороне предложения на рынке трудовых ресурсов, а на стороне спроса?

Со второй частью утверждения насчёт спроса нельзя не согласиться. Экономика плохо выбирается из хаоса. Старые алгоритмы трудоустройства  рухнули, новые не созрели. И на это можно многое списать. Можно списать даже всё. Очень много тех, кто так и делает. "Вот раньше было …". Это односторонне и вредно: для молодых людей тем, что дезориентирует в поисках пути к успеху, а для их учителей тем, что порождает ложное самоуспокоение.

То есть с первой частью, что на стороне предложения образовательных услуг проблем нет, согласиться никак нельзя. 

Хотя бы потому, что успешность выпускников и есть по большому счёту главный критерий соответствия требованиям времени и для какого-то конкретного учебного заведения, и для всей системы образования. 

Но важнее другое. Что, когда спрос стабилизируется, то проблемы исчезнут? 

В том-то и вся беда, что  не исчезнут. Отчего  у американцев всё популярнее заявления типа "Не так и не тому учим!"?  Почему у них там послушать тех, кто так говорит и предлагает своё видение выхода, приходят десятки тысяч, и встречаться приходится на стадионах?! У них-то экономика стабилизирована. И к тому же успешна, что даёт им больше оснований для самоуспокоения. Чего, очевидно, и у них предостаточно. 

Да и не в примерах дело. Кому-то американцы не пример. Или даже в чем-то пример того, как не надо делать.

3.  Требования новой эпохи

Мир за последние 20 лет стал другим. Идет смена эпох. В обществе без всяких натяжек эпохальные изменения. Ну просто не может  быть, чтобы в систему образования не надо было вносить серьёзные изменения! И не только использовать компьютерные технологии и дистанционное обучение через Интернет для преподавания того же самого содержания обучения.  Но и менять это содержание. 

Тут и приходит третья мысль – тогда  что-то существенное отсутствует в профессиональной подготовке. Причём в расширенном смысле понятия "профессиональная подготовка", а не в узком, как "сугубо специальная". И нужно дополнять специальную профессиональную подготовку чем-то таким, что повысит успешность специалистов любого профиля.

У такого предположения есть два направления развития мысли, одинаково интересных и ведущих к одному ответу. 

Во-первых, полезно вернуться к феномену относительной успешности "троечников". Конечно, не всех. Даже далеко не всех. Но и не малого количества. Что же в них есть такого, чего нет у остальных, независимо от среднего балла вкладыша в дипломе? Очевидный ответ – у них есть некая жизненная хватка. Пока этот ответ мало что проясняет, так как непонятно, что она собой представляет и может ли система образования снабдить ею выпускника.

В чём эта хватка проявляется? Множество вариантов. Например, молодой человек, которого не устраивает перспектива стандартной карьеры специалиста технического профиля, и к тому же  невысоко оценивая свои шансы в этом,  уже давно сделал ставку на успех в футболе, хоккее и т.д. Он и на тройки всё сдавал потому, что из-за  тренировок времени не было хорошо готовиться. В результате он становится профессионалом и получает деньги, немыслимые для инженера. А потом, заработав деньги и опираясь на навыки соперничества, полученные в спорте, безбоязненно открывает свой бизнес. 

Или создаёт музыкальную группу. Или просто становится членом этой группы. Играет в КВН профессионально. Раньше ездили в стройотряды. Или  "на севера". А оттуда возвращалась более приспособленными к жизни личностями. 

На этом пока остановимся, не ввязываясь в обсуждение того, в чём эта  большая приспособленность заключается. Скажем только для полноты картины, что "приспособленность"  бывает основана на пониженных моральных качествах. Тут и беспринципность в выборе средств, и коррупция и т.п. 

И сегодня не скажешь, что это нетипично. Иначе сочтут, что жизни не знаешь. Но книга-то вся о том, как успеха добиться, оставаясь порядочным человеком. И это более интересно и важно. Поэтому вернёмся к вопросу о том, чего же не хватает в профессиональной подготовке такого порядочного человека.

Вторым направлением размышлений об этом является выяснение тех требований новой эпохи, которые не обеспечивает система образования. Чем сегодня требования к трудовым ресурсам отличаются от таковых в индустриальной эпохе, в которой сформировалась система образования?

4. Идеальный работник – это "идеальный солдат"?

Сначала о требованиях уходящей эпохи. В ней нужны были кадры для крупных индустриальных предприятий. А это значит практически на 100 процентов наёмные работники. Те доли процента людей, которые задумывали и создавали эти предприятия, никого не заботили. В том смысле, что их никто специально не готовил. 

Парадигмой образования была "подготовка кадров"  для больших иерархических систем, от промышленных предприятий до армии.  

Эпохе нужны были исполнители. Преданные системе. Не задумывающиеся о целесообразности самой системы и её приказов. Не допускающие ошибок. Чётко выполняющие задания. Проявляющие  разумную  инициативу в рамках приказа. В военном деле – это модель "идеального солдата". И система образования должна была это обеспечивать. И она это делала.

Она и сама соответствовала этой парадигме. В том смысле, что ученик должен быть похож на идеального солдата.  И в отношении структуры самой системы: единые стандарты, жёсткое иерархическое  управление.  

Советская власть требование исполнительности и верности системе подняла до исторического максимума. И в политике, и в экономике. Хотя в принципе требовала того же. Ту же верность своему предприятию, только у нас вся экономика управлялась как одна гигантская фирма. И думали, что это будет эффективнее, чем стихия рынка. 

Соответственно и система образования была более жёстко настроена на подготовку исполнителей. И у нас проблемы модернизации системы образования стоят более остро. И пока мало, что изменилось. Разве что качество понизилось. Ещё те же люди преподают ту же организацию производства. 

Системе образования и не надо меняться,  если в новой эпохе требования к её продукции остались прежними. Вот то, что требования не изменились, не посмеют заявить даже ортодоксы. 

Так что же изменилось в требованиях постиндустриальной эпохи  к трудовым ресурсам? 

5. В новой эпохе нужны не только сугубо профессиональные компетенции 

Изменения обусловлены тем, что к концу ХХ века в передо​вых странах сошлись две тенденции. С одной стороны, экономике понадобились миллионы владельцев малых фирм, по-предприни​мательски организующих их работу. Об этой тенденции мы уже подробно поговорили в первой главе. 

Идеальный исполнитель не способен по определению брать всю ответственность на себя и полностью самостоятельно принимать решения. Он перестает быть эталоном. Появился спрос на работника нового типа, который мы называем предпринимательским. Спрос уже массовый и нарас​тающий.

С другой стороны, рост уровня  образованности  в обществе изменил критерии успеха и самореализации. Рост благосостояния увеличил потребности. И многих перестала устраивать перспектива провести всю жизнь в роли наёмного работника. И эта, уже большая, активная часть стала  на рынке трудовых ресурсов мощным потенциалом на стороне предложения работника нового типа. Им надо только получить предпринимательские компетенции.

Указанные тенденции развития спроса и предложения на рынке трудовых ресурсов развиваются, к счастью, в одном направлении, не создавая напряжения в обществе. (А вот стремление сохранять жёсткие иерархические системы и рост образованности на каком-то этапе неизбежно входят в противоречие, что становится  источником проблем в обществе. Например, известные проблемы с призывом в армию.)

Но чтобы спрос и предложение благополучно сошлись, нашли друг друга, не хватает только подготовки этих работников нового, предпринимательского типа. Требования жизни есть, а реакции системы образования нет!

У нас после перехода к рыночной экономике в профессиональном образовании и коррективы внесены – на всех специальностях ряд обязательных дисциплин дополнен курсом экономической теории. И этим как бы решили все проблемы модернизации советской системы образования. Но те, кто знаком с реальным положением дел, знают, что одно это дополнение не решает задачу подготовки работника нового типа.  И не может решить, так как формирование организатора с менталитетом XXI  века есть  больше вопрос психологической подготовки, чем экономической. Об этом ещё будет речь впереди – главы 8 и 13. 

Молодые люди, интуитивно чувствуя, что одной профессиональной подготовки мало, идут на получение второго образования, уже экономического характера – менеджмент, маркетинг, финансы и аудит. А там тоже ответственность за часть процесса, тот же менталитет наёмного работника …

Существующая профессиональная подготовка, чтобы она соответствовала новой приходящей эпохе, должна быть дополнена системой формирования у всех выпускников предпринимательских компетенций. Нужно перейти к выпуску "продукции двойного назначения" – специалист может быть и наёмным работником и предпринимателем. И становится тем или тем в зависимости от конкретной ситуации. 

В этом и заключается наша позиция. И именно  этому посвящена книга.

Такое дополнение в образовании специалиста не просто расширяет возможности, варианты его самореализации, а принципиально меняет его качество. Это уже не "идеальный солдат", а больше его антипод. И именно он соответствует новой эпохе, несмотря на то, откроет он своё дело или нет.

Это не просто расширение функций специалиста. Это формирование другой личности. Самостоятельной, независимой, творческой, ответственной за результат, а не за свою часть процесса.

При таком понимании задачи становится ясно, что она должна решаться на всех уровнях образования, начиная с детского сада. И ясно, что система образования на всех уровнях не готова к столь принципиальным изменениям. И она ещё долго будет воспитывать четких исполнителей вместо ответственных созидателей.

Для потребителей образовательных услуг это важно понимать, чтобы сделать единственно правильный вывод: сегодня только самостоятельно действуя, можно так подготовиться к работе в новых условиях, что станешь успешным. Если хочешь подготовиться заранее, то придётся самому дополнять предлагаемое профессиональное образование. И даже действовать в чем-то вопреки ему, так как ваши цели противоположны. Его цель – подготовить хорошего исполнителя, работающего "на дядю". А твоя – стать эффективным созидателем, добивающимся личного успеха, и тем самым более полезным для общества.   

Таких получивших в режиме самообразования предпринимательские навыки профессионалов уже много. 

То, что у всех на виду. Сегодня каждый игрок команды высшей лиги, неважно, в каком виде спорта, имеет  своего агента и является "малой фирмой", которая заключает контракт с большой фирмой –  клубом. И получает не зарплату, а доход, который получил в качестве собственника своей "фирмы".  За каждым "узнаваемым лицом" на телевидении стоит целая команда, которая заключает контракт с каким-то каналом. Когда он заканчивается, придумывает другой проект и заключает новый контракт. Примеры каждый может найти и сам.
В этих сферах организация процессов и управление уже соответствуют новой эпохе.

Основные выводы:

1. Современная система образования, сложившаяся в индустриальную эпоху, продолжает оставаться  настроенной на подготовку наёмных работников.

2. Это уже не обеспечивает потребности самореализации её выпускников. В новых условиях они не могут найти работу, которая бы их удовлетворяла, а создавать эту работу они не готовы. 

3. Отличие нашего времени в том, что достигнутый обществом уровень развития не только дает широким массам новую возможность стать успешным, применив предпринимательские навыки, но и требует такой формы активности от всех.

4. Существующая профессиональная подготовка, чтобы она соответствовала новой приходящей эпохе, должна быть дополнена системой формирования у всех выпускников предпринимательских компетенций. 

5. Поскольку пока этого нет, то каждый молодой человек, чтобы соответствовать новой эпохе и быть успешным,  может получить эти компетенции только в режиме сознательного самообразования.
ГЛАВА 5
Миф 5-й: Предприниматель и менеджер – это почти одно и то же, только первый работает больше на себя, а потому второй более полезен обществу

Пчела ничего не знает о цветах, но, собирая мед, она оказывается полезной для цветов. Так и предприниматель: стремясь к получению прибыли, он приносит пользу обществу.

Татеиси Каидзуми

(основатель фирмы "Омрон")

Тут даже два стереотипа, но они об одном и том же. И более вредным из них является содержащейся во второй фразе заголовка – бытует  именно такое представление о сравнительной полезности для общества этих двух типов личности. За ним стоит сравнение полезностей двух типов устройства общества. Сравнение "правой" и "левой" идеологий в отношении справедливости и эффективности каждой из них. Куда уж круче. 

А первый стереотип оказывается достаточно невинным заблуждением, хотя это тоже миф. Анализ того, чем всё же отличается выполнение общей у них функции управления, приводит каждого к очень интересным и полезным соображениям. Именно в этом вопросе содержится основной конструктив поднимаемой темы для начинающего предпринимателя. Этим и будет заканчиваться данная глава.

Поэтому – не по порядку: начнем с более вредного мифа, а закончим более полезным.
1.  Приоритет  личного интереса – это плохо?

Понятен исходный посыл последующего осуждения – предприниматель действительно в первую очередь преследует личный интерес, который сводится к получению прибыли. Это умозаключение является простой проекцией на предпринимательскую деятельность принципа приоритетности личного интереса всех субъектов экономической деятельности, являющегося фундаментом рыночной экономики. Так оно и есть.

И это всё, что есть правильного в формулировке стереотипа, вынесенной в заголовок. Всё остальное неверно.

По модели А. Смита из личного интереса исходят все субъекты экономики, как производители, так и потребители товаров и услуг. 

То, что потребители свободны и покупают то, что им нужно и выгодно, и у того, у кого хотят, принимается всеми естественным образом и безоговорочно. А вот преследование своих интересов предпринимателем вызывает у некоторых какое-то психологическое напряжение и смутные опасения. "Сразу мысль – а как народ?"

Дальнейший ход рассуждений определяет политическая ориентация. Или наоборот – вектор мысли  определяет политическую ориентацию.

Очень не хочется ввязываться в набившие оскомину разговоры о "левых" и "правых". Опыт показывает, что тут шансы переубедить кого-то ничтожны. Надеюсь, что взявшийся читать эту книгу уже разобрался во всей диалектике этого вопроса и определился со своим наполнением понятия "справедливость". Знает, или интуитивно чувствует, что такое плохо и что такое ещё хуже. И что тут не надо никого переубеждать. Интерес к проблемам предпринимательства уже достаточный повод надеяться на схожесть позиции. 

Но всё же, хотя бы немного, но внятно сказать что-то по этому поводу надо вот почему. У нас в России эта тема исковеркана так, что это мешает всем верно оценить роль предпринимателя для общества.  Не только власть далека от того, чтобы "лелеять" каждого начинающего предпринимателя, как выразился однажды  бургомистр небольшого немецкого городка Аахена, принимавший группу предпринимателей и чиновников из России. 

Не только наш обыватель считает себя вправе свысока смотреть на предпринимательскую деятельность – "знаем мы их там всех". Но и в самих уже состоявшихся наших бизнесменах при всём понимании важности своей работы поразительным образом остаются следы какого-то комплекса вины. Вспомните Савву Морозова, который финансировал большевиков, зная, что они борются за уничтожение  права частной собственности и за уничтожение того класса, к какому он принадлежит! 

Так вот. Никаких "но …" в отношении естественности и полезности приоритета личного интереса не должно оставаться. Для них нет оснований. Один раз эти комплексы уже помешали спасти страну от напасти и выполнить свой долг перед обществом. Сейчас угроза не от большевиков. И она не меньше.

Причин нашего "особого" отношения к предпринимательству несколько. Сейчас тут явно сказывается  наследие советской идеологии. Но проблема настороженного отношения к предпринимательству существовала и до советской власти. Серьёзно на менталитет в этом отношении влияет то, что наша православная церковь никак не подкорректирует  тезис о том, что " богатство и преуспеяние – это грех"  и не "богоугодное дело". Там "у них" протестанты 500 лет назад уточнили: грех – это расточительность и непорядочное ведение дел, а толковость и трудолюбие должны вознаграждаться не на том, а уже на этом свете. И католическая церковь смягчила своё отношение к богатству. А нашим староверам добиться этого почему-то не удалось. Скорее всего, всё по той же таинственной причине, которую мы  и ищем. 

И, конечно же, причиной настороженного отношения к предпринимателям является то, что у нас находится немало "деловых" людей, чей бизнес дискредитирует предпринимательскую деятельность. Тоже наша особенность. И давняя. Можно вспомнить, как царь Петр бил купцов, считавших удачной сделкой продажу голландцам гнилой пеньки, а продажу качественной – неудачной. Так же сейчас олигархи всех уровней розлива создают негативный имидж всего нашего бизнеса. И хотя их относительно немного, и они из крупного бизнеса, но естественные и горячие эмоции по их поводу распространяются и на малый бизнес, который и является классическим предпринимательством. А то, что подавляющее большинство в этом массовом виде бизнеса  просто не может воспользоваться сомнительными схемами с участием чиновников, –  это уже мало кто додумывает. 

Последнюю причину мы подробно обсудим в следующей главе. А теперь вернёмся к двум противоположным подходам к решению вопроса о том, какой интерес является приоритетным – личный или общественный. 

Левые, социалисты, исходят из того, что если поставить на первое место  личный интерес, то мы далеко зайдём:  придется признать право частной собственности – тогда у кого-то её будет больше, у кого-то меньше  –  а это уже неравенство и несправедливость. А ещё хуже то, что люди в борьбе за эту частную собственность пойдут на любые преступления – и попросту испортят и погубят общество.

Поэтому, чтобы такого не случилось, нужно исключить возможность сосредоточения большой собственности у кого бы то ни было. Землю и имущество сделать общими – каждый работает на общество – а оно выделяет ему всё, что нужно для жизни – для этого создать систему справедливого распределения. Всем поровну.  Ну не совсем уж поровну. Кому-то всё же для стимулирования – "ровнее". Но не намного. А потенциальных предпринимателей сделать назначаемыми управляющими и посадить их на зарплату. Вместо прибыли. 

Потом всегда оказывается, что сами организаторы "распределяют" себе намного больше – личный интерес, в приоритете которого они отказывают другим, у самих оказывается на первом месте и срабатывает исправно.  

Логика правых (либералов) в основе такова: все люди разные – вклад в общественное производство очень разный – почему те, кто внёс решающий вклад в дело, должны получать столько же, сколько получают и те, кто работал спустя рукава –   несправедливо!  

Ведь если человек видит, как надо действовать по-другому, а с ним не соглашаются, почему он не может всё же попробовать так сделать, как придумал, под свою ответственность. Всем же будет лучше от его предприимчивости, если он окажется прав. Тем более что он, понимая, что нельзя рисковать общественным, готов рисковать своим. Но тогда дайте право заработать это своё,  давайте узаконим право частной собственности.

Теперь об эффективности. 

В этом отношении логика в либеральной позиции коротко такова. Приоритет личного интереса, то есть возможность работать на себя, стимулирует активность, творческую инициативу и новаторство. В итоге предприниматель действует более производительно. Стремление к большей прибыли стимулирует снижение издержек. Поэтому предприниматель экономнее и эффективнее использует общественные ресурсы. А более высокая производительность и эффективное использование ресурсов и есть главный общественный интерес. Таким образом, преследуя личный интерес, предприниматель в большей степени удовлетворяет общественные интересы.  Это и есть естественный механизм трансформации личного интереса в общественный.

При таком подходе к решению проблемы личный интерес, базирующийся на одном из двух основных инстинктов человека ("любовь и голод правят миром"), оказывается движущей силой всего механизма общественного устройства. То есть механизм соответствует природе человека. Личный интерес здесь выполняет роль "бензина", на котором и едет вся государственная машина.

А при "левом" подходе интерес общественной машины и личный интерес человека не совпадают, и даже противоположны. Топливом приходится делать принуждение, которое зиждется на инстинкте самосохранения. Одно топливо заменяется на другое, и машина едет по-другому. Личный же интерес приходится подавлять. И сколько энергии такой государственной машины тратится на это! А поскольку он сидит глубоко, в генах, то это всё равно оказывается безнадежным делом. 

Обратите внимание на ракурс видения проблемы. В первом случае: "они", активные, могут много заработать, а мы это должны не допустить. Заведомо предполагается, что энергичная и результативная работа, приносящая плоды, будет "у них". А нам лучше будет, если "справедливо перераспределять". Это позиция более пассивной и менее эффективной части общества.  

Во втором случае ракурс совершенно другой: почему "я", сделавший больше, должен получать от кого-то столько же, как и сделавший из-за банальной лени меньше. Человек примеряет ситуацию на себя, предполагая делать больше других. Это позиция более активной, более дееспособной части общества. Позиция предпринимателя.

В этом проявляется, пожалуй, самое показательное различие основ "левой" и "правой" мысли.

Вопрос: какое общество будет более производительным и потому более успешным? То, в котором доминируют более активные, или то, где управляют более пассивные? Ответ не только очевиден теоретически, но и подтверждается мировой практикой. 

По-видимому, самым показательным примером является случай двух Корей – Южной и Северной. Идеальные с научной точки зрения условия уникального исторического "эксперимента": один и тот же народ, с одинаковыми стартовыми условиями и, самое важное, действуют одновременно. У нас в России обе системы использовались последовательно, и поэтому намного сложнее сравнивать достижения каждой системы.  Ведь невозможно знать те результаты, которые были бы, если бы была в это время другая система. А у них – параллельно. 

В одной части ставка на рыночную экономику, на предпринимательскую инициативу, на приоритет личного интереса. В другой – на общенародную собственность, на равенство, на приоритет общественных интересов. И за каких-то 50 лет обозначилось такое различие в достижениях, что его комментировать нет необходимости.

Важно ещё одно обстоятельство, являющееся следствием выбора обществом доминирующей идеологии. На него указал ещё Аристотель в ходе его исторического спора с Платоном на эту тему.  Аристотель, который был ближе к либеральной позиции,  обратил внимание Платона на то, что в его системе равенства, многие будут недовольны. И может быть очень сильно. Настолько, что придется применять насилие. И Платон, будучи честным мыслителем, вынужден был согласиться. Да, для пользы дела – придется. И ввёл в свою модель идеального государства особый слой надсмотрщиков. По сути – репрессивный орган. 

Нынешние коммунисты, в отличие от Платона, никак не хотят видеть то,  что репрессии в их системе неизбежны. Связывают их с  плохим исполнением хорошей идеи, а не с самой идеей. Но ведь топливом их общественной машины изначально предполагается принуждение. А не личный интерес. 

На практике везде, где была попытка устройства жизни по "левому" сценарию, имели место репрессии в невиданных масштабах. Погибали многие миллионы людей. В Камбодже Пол Пот за неполные 4 года уничтожил 2.5 из 10  миллионов человек. 

И всё потому, что огромному слою более активных людей в такой системе не находилось места для самореализации. А в "правой" модели общества находят себе место все, и не надо никого ни уничтожать, ни высылать из страны.
2. "Красные директора" не стали идеалом управления

Это последний штрих к вопросу о том, кто полезнее для общества. 

Антиподом для предпринимателя является руководитель в советской системе. В нашей новейшей истории их назвали "красные директора". Несомненное их сходство с предпринимателями в том, что и те и другие являются управленцами, и в том, что оба несут полную ответственность за конечный результат. У директора советского предприятия ответственность часто бывала и покруче, он отвечал партбилетом, читай судьбой, а иногда и головой. И управленцы они были неслабые. Но всё же в основе их деятельность принципиально отличается от предпринимательской, так как  функция управления осуществляется на совершенно различающейся базе.

Во-первых, у них абсолютно разная мотивация: один работает "за интерес", другой – "за страх". Причём у второго оценка деятельности больше зависела не столько от самого дела, сколько от отношений с начальством наверху. Поэтому его основные усилия направлены не столько на то, чтобы в производстве объективно было всё хорошо, сколько на то, чтобы всё выглядело хорошо. В конце существования советской системы это зашло так далеко, что формулировка "приписки погубили социализм" не выглядит преувеличением. Слишком уж они были выгодны всем. 

Во-вторых, предприниматель, максимизируя прибыль и, соответственно,  минимизируя издержки, экономно относится к ресурсам общества. "Красный директор" спецификой планирования был поставлен в абсурдное положение: чтобы "не срезали фонды" на будущий год, ему было выгодно использовать как можно больше ресурсов в текущем году. Отсюда удручающее расточительство, а это одна из главных причин его более низкой эффективности по сравнению с предпринимателем. 

В-третьих, у них сильно отличаются возможности добиться высокой производительности от своих работников. Советская система своему директору закладывает такую основу под его отношения с подчиненными, которая не оставляет ему шансов добиться максимальной эффективности от своих исполнителей. Знаменитая формула советской эпохи –  "Они делают вид, что они нам платят, а мы делаем вид, что мы им работаем" – достаточно  определенно обозначает потолок возможностей. Но об этом чуть позже.

Все три обстоятельства никак не связаны с личностью советского топ-менеджера. Они являются объективными условиями, которые задаёт система, и в которых каждому директору приходится работать.

И все три  эти условия определяют то, что "красный директор" объективно менее эффективен как раз с точки зрения общественного производства. То есть хуже удовлетворяет общественные интересы. Хотя изначально он и поставлен для того, чтобы они у него были на первом месте, и он их лучше удовлетворял. А предприниматель, у которого личный интерес на первом месте, лучше  удовлетворяет общественные интересы. Просто из-за того, что система даёт ему такие возможности, каких нет у директора.

А эффективность назначенного, то есть наёмного, топ-менеджера в рыночных условиях находится где-то между этими полюсами, какими являются "предприниматель" и "красный директор". 

Это и есть ответ на тот вопрос, который был поставлен в самом начале главы – кто эффективнее и почему. То, что предпринимательская деятельность находится на полюсе максимальной эффективности, нужно  понимать так: каждый конкретный человек будет максимально эффективен в положении предпринимателя, а не в любом другом качестве. И если этот конкретный человек ведёт дело порядочно, то это и даёт максимальную полезность для общества, какую только можно ожидать.

Всё сказанное выше вместе даёт основания заключить – предпринимательство есть в принципе и без оговорок достойнейшее дело для нормального, порядочного человека. Способ максимальной самореализации человека в любом виде деятельности. Каждый и может, и должен к этому готовиться и двигаться. И не надо уклоняться, иначе ты сам отдаёшь это достойнейшее дело  в руки жадных до алчности, беспринципных до коррупции и жестоких до криминальности.

Такое понимание сути дела не оставляет места для каких бы то ни было комплексов. Всех не сделаешь понимающими это. Но человек, занимающийся предпринимательством или только подумывающий о нём, это понимать должен. Чтобы действовать уверенно и выполнять свою миссию в этой жизни. 

Это и есть твоя высшая ответственность перед обществом. И если ты боишься, не думаешь об этом и не пробуешь, то ты безответственно относишься к общественным интересам. А всё начинается с безответственного отношения к своим личным интересам.

3. Особенности управления у                       предпринимателя

Теперь последняя тема в названии главы – различается всё же управление у предпринимателя и у наёмного менеджера в рыночной экономике, или это "почти одно и то же". И если  различается, то чем? 

При этом сравнение будет корректным,  если под менеджером подразумевать топ-менеджера – директора или генерального директора, если директоров несколько. Только тогда сопоставляемые личности отвечают за конечный результат, и можно сравнивать технологии (способы), какие они используют, чтобы его добиться. 

Коренное различие базовых установок, которые мы обсудили выше, не может не сказаться на стиле управления. У предпринимателя и менеджера-директора даже задачи собственно управления оказываются разными. Управленческая триада "планирование – организация исполнения – контроль" остаётся в обоих случаях, но наполнение каждой фазы цикла принципиально различается.

Директор в большей степени опирается на приказ. Его самого назначили по приказу, и он встроен в некую иерархическую пирамиду, которая держится на приказе. Он не является вершиной этой пирамиды. Поэтому логично назвать этот тип руководителя "начальником". Его возможности оказываются не выше возможностей всей пирамиды. 

Приказ – это инструмент системы принудительного труда. И возможности менеджера в пирамиде обусловлены достоинствами такой системы и ограничены её недостатками. Советский директор имел наибольшие возможности использовать достоинства приказного механизма управления. На него работала вся государственная система принуждения. Ему помогала вся гигантская и единственная экономическая пирамида государства. Существовать вне её было практически невозможно. И, тем не менее, высокой результативности система не показала. 

У топ-менеджера в рыночной экономике эффективность "приказной" системы управления может быть только ниже, чем в советской. И чем больше фирма, тем ниже эффективность. Это и обусловливает дрейф современного менеджмента в течение всего ХХ века в сторону использования других механизмов управления, повышающих мотивацию работников. Резервов для совершенствования у такой "приказной" системы оказалось немного, и в конце века всё же пришлось её дополнять предпринимательством – об этом первая глава этой части и практически все главы второй и третьей частей. 

У предпринимателя своя небольшая пирамида. И, казалось бы, тут-то он может в полной мере использовать возможности иерархического способа управления – ведь у него вследствие небольшого размера пирамиды всё оказывается обозримым и контролируемым. В фирме из 10 человек можно даже никому не делегировать полномочия. 

В 1937 году это обстоятельство было даже положено Р. Коузом в основу "теории фирмы": создание фирмы обусловлено уходом от транзакционных издержек, которые понимались им только как издержки рыночного механизма. И что именно в этом состоит выгода перехода на стопроцентно иерархическую схему управления. Эту идею до сих пор повторяют многие учебники экономики как высшую и единственную мудрость.
Но оказалось, что это только самое начало размышлений о модели управления фирмой. Продолжения оказались не менее интересными и важными, о чём мы обязательно поговорим обстоятельнее (см. главу 13 о развитии теории и практики управления в ХХ веке). 

Стремление предпринимателя к максимальной эффективности всегда выводит его на другие формы использования специфики малой фирмы. И возможности предпринимательства в управлении оказались шире. Эта форма бизнеса и позволяет,  и вынуждает использовать другой тип руководства – "лидерский". Как минимум такая технология дополняет традиционную. В идеале – руководитель-начальник, вытесняется, заменяется руководителем-лидером. 

Основных причин этого три. Во-первых, в малой фирме  значительно бóльшую роль играет личностный фактор. Безличный приказ здесь просто "не прокатывает", человеческие отношения требуют хотя бы каких-то пояснений. Все понимают, что "на приказе" далеко не уедешь. "Будешь слишком много приказывать – уйду к другому, где по-человечески разговаривают. Таких-то малых фирм, как у тебя, много".

Во-вторых, предприниматель больше заинтересован в максимальной эффективности работников. А ведь не прикажешь же человеку: "Гори на работе!". Человека можно только увлечь делом так, что он будет "гореть на работе". Начальник приказывает, лидер  вдохновляет. Лидерский тип управления не количественно, а качественно меняет мотивацию и отношение человека к работе. 

Ну и в-третьих, предприниматель и по сути своей является лидером.

Руководитель-лидер имеет шанс (какого не имеет "начальник") добиться блестящих результатов. И в отношении эффективности своей фирмы. И в отношении самореализации и удовлетворения от работы самих сотрудников. Это всё настолько важно, что мы ещё подробно об этом поговорим в главе 12.
Если же говорить о стиле менеджера среднего звена, то он, конечно же, должен быть больше "назначенным" исполнителем, что мы и назвали "начальником". И он не имеет возможностей для полноценного лидерства. Хотя баланс стилей управления у него в большой степени зависит от типа управления верхнего "шефа". 

Менеджер среднего звена в крупном бизнесе и в небольшом предпринимательском формировании – это далеко не одно и то же. У руководителя-лидера и все работники не просто подчиненные, а в какой-то степени убеждённые последователи. И потому тоже в какой-то степени лидеры. По крайней мере, они видят лидерство на деле, и они формируются как лидеры.
А это та великолепная возможность, которую надо иметь в виду каждому молодому человеку, когда он начинает свою карьеру! "С кем поведешься, у того и наберёшься". 

Основные выводы:

1. Наёмный руководитель является формальным, назначенным лидером. Этот смысл и вкладывается обычно в понятие "начальник".  Он воспринимается больше как объективная данность откуда-то свыше: хочу в этой фирме работать, и не особенно важно, кто там управляет. Сегодня один, а завтра назначат другого. В основе его модели управления лежит приказ. Хотя он всегда в какой-то мере использует и другие формы воздействия.

2. Предприниматель как руководитель, прежде всего, является неформальным лидером. Он сам придумывает нечто, он сам ставит цели, сам планирует, сам принимает решения. Он в большей степени воспринимается субъективно: этому человеку я верю больше и хочу с ним поработать. Поэтому предприниматель и вынужден, и заинтересован использовать  другую модель управления, которую логично назвать  "лидерской". Работники у руководителя-лидера прежде всего сторонники, а потом уж подчиненные. Он их должен сначала убедить и вдохновить. А потом давать указания. 

3. Даже задачи управления решаются предпринимателем и менеджером по-разному. И по целям, и по подходам к достижению целей, и по уровням верхней планки в  достижении целей.

4. Предприниматель, будучи более заинтересованным  в большей эффективности использования ресурсов, и имея для этого больше возможностей,  оказывается более полезным для общества руководителем.

5. Предпринимательская деятельность даёт максимальные возможности для самореализации как самого человека, взявшегося за это, так и тех, кто пойдет за ним.   

ГЛАВА 6
Миф 6-й: Предпринимательство – это всё же несколько сомнительная в моральном         отношении деятельность?
С одной стороны закристаллизовавшееся до пословиц за многие века мнение народа и афоризмы некоторых его защитников:

"В трудах праведных не наживешь палат каменных".

"Готов мать родную продать".

"Нет такого преступления, на которое не пойдет капиталист …и т.д."

"Богатство – грех".

"Не обманешь – не продашь".

И так далее. Со всех сторон предупреждение, мол, можешь, конечно, заняться этим, но знай, что душу дьяволу придется  заложить.

С другой стороны, впитанные чуть ли не с молоком матери легенды о Робинах Гудах, симпатичных разбойниках, восстанавливающих справедливость, отбирая деньги у богатых и отдающих их бедным, сказки о Золушках, Котах-в-сапогах, счастливых Иванах на печи и могущественных золотых рыбках. С очевидным выводом – можно и без сомнительной деловой активности быть счастливым. И обязательно, как ни странно, всё же и богатым. Только как-нибудь сразу, без этой грязной работы. Или по щучьему велению, или удачно жениться на принцессе.  

1.  Красные флажки 

А в результате усвоения такого набора стереотипов каждый человек в душе решает надуманную проблему. Либо остаться честным, порядочным, но тогда бедным. Но гордым. Несмотря ни на что. Хотя в итоге и очень обидно будет, что многое из-за бедности не удалось реализовать. Либо решаться на успех, полную самореализацию. Но тогда как бы придется кое-чем поступиться.

Так и формируются комплексы. 

Хотя в реальности никакой дилеммы нет. Всё дело в красных флажках, которые народу начали давно выставлять те, кто взял на себя роль пастыря, не без пользы для собственной успешности. А потом народ сам их продолжил и продолжает ставить. Сам для себя. Для оправдания своей неуспешности и бездеятельности. А этот коридор из флажков является абсолютно искаженным, даже извращенным, отражением всего леса вокруг – с его неопределённостью и таинственностью, но и с его свободой и возможностями. И опасности в лесу кардинально отличаются от опасности, ожидающей  в конце коридора из флажков. В самом лесу кое-что и от тебя самого зависит.

Поэтому и есть необходимость в разговоре на тему моральности предпринимательской деятельности. Суждения об аморальности бизнеса – это миф или суровая реальность жизни? Если да, то тогда у этого мифа самые яркие "флажки". 

Сразу скажем, что настоящий разговор о происхождении нравственных норм и их роли в предпринимательстве отложим до главы 11, которая открывает конструктивную часть книги. И поведём его вместе с Ф. Хайеком, сегодня без него обсуждать это просто несерьёзно. Здесь пока "поставим проблему", или "разогреем эмоции" – как вам больше нравится.

Очень непростой проблему делает то, что примеров непорядочности в бизнесе очень много. Бодряческими заявлениями о том, что это просто "исключения из правил", тут не отделаешься. Придется где-то и согласиться, что бывают такие  ситуации, в которых непорядочное ведение дел привлекательнее порядочного и некоторых провоцирует на злоупотребления. Классика этого жанра – обмануть партнёра. Или подмять всех и, став монополистом, задрать цены. А, бывает, и государство, установив нелепые правила или неподъёмные налоги, вынуждает для сохранения своего  бизнеса идти на нарушения, а тогда все формально становятся  "преступниками". 

Но всё же покажем, что в предпринимательстве, понимаемом как массовый малый бизнес, опасения в том, что это заведомо "грязное дело", напрасны. Потому поговорим обстоятельно.  

2.  Переформулировка вопроса

Для уточнения сформулируем вопрос по-другому. По существу нужно выяснить, что из двух мы имеем. Либо нарушение моральных принципов заложено в природе бизнеса, и тогда любой попадающий в него человек неизбежно вынужден будет поступиться порядочностью. 

Либо отступление от морали привносится в бизнес людьми. А люди разные. И тогда остаётся принципиальная возможность того, что порядочных предпринимателей будет больше. Ведь большинство всё-таки нормальные. Если созданные в обществе условия не провоцируют "отрицательную селекцию".  И тогда доля  аморальных предпринимателей такая же, как и доля аморальных наёмных работников. 

Начнём со второй возможности. Попробуем к бизнесу применить общее правило: бизнес сам по себе не может быть ни "моральным", ни "аморальным". Таким или этаким его делает человек. Как и в любых других проявлениях человеческой натуры – в любви, в отстаивании своей позиции, в стремлении к власти. И везде бывают, хотя  и редко, полные "отморозки". Но всё же,  как в любом деле, так и в бизнесе, в нормальных условиях большинство ведёт себя порядочно. Ведь именно это является условием сохранения общества и его развития.

Очевидно, что непорядочное поведение можно встретить в любом виде деятельности. Всюду, где есть "человеческий фактор". И ещё вопрос, где аморальности больше. Например, если сравнивать политику и  бизнес –  в слое чиновников или в слое предпринимателей? По крайней мере, ответ не очевиден. Что-то у нас подозрительно повсюду проходимцев многовато. Может, это не место "мажет" человека. В том смысле, что не бизнес портит всех занявшихся  предпринимательством. 

Но также очевидно, что формула "большинство ведет себя порядочно" не универсальна. Жизнь на многих примерах показывала, что в обществе несложно создать такие условия, которые будут требовать аморального поведения. Конечно, это понижает моральную планку. Всегда найдется немало исполнителей любых тёмных дел. Даже большинство может какое-то время действовать безнравственно. По крайней мере, формула "порядочных больше" может не работать в краткосрочном периоде – достаточно вспомнить годы нацизма в до и после этого цивилизованной Германии. 

Более того, если в системе нет механизма автокоррекции аморального поведения, а, наоборот, оно даёт преимущества, то в системе дела будут идти в сторону максимума аморальности. В системе тотальной власти, которую строили большевики, к вершине власти неизбежно должен был прийти человек, не имеющий моральных ограничений в борьбе за неё. Не останавливающийся ни перед чем. По сути, патологически аморальный. 

Меня в начале перестройки поразил факт предсказания репрессий 37-го года. Кто-то из авторов сборника "Вехи", экстраполируя политическую нетерпимость большевиков, ещё задолго до самой революции (сборник вышел в 1909 году) предупреждал о том, что при их неприятии политической конкуренции уже  через 20 лет после захвата ими власти они будут уничтожать друг друга. И делать это будет самый деспотичный из них, который, цинично убирая всех конкурентов в условиях однопартийной системы, и окажется вскоре на самом верху. Так как именно такой не имеющий моральных ограничений человек будет иметь преимущества на пути к вершине.  Такая логика развития просто заложена в системе абсолютной власти. 

И в случае нацизма и в случае Советской власти возврат к моральным устоям общества состоялся лишь в долгосрочном периоде. Уже через другие механизмы, связанные с внешним воздействием на систему, а не вследствие внутренней победы морали над аморальностью.
А теперь вернёмся к первой возможности –  так всё же, может быть, никакой не миф утверждение о том, что  бизнес по природе своей является  такой системой, которая даёт преимущество действующим аморально? И может быть, правы те, кто говорит, что надо извне предотвращать присущую бизнесу аморальность. 

Непорядочность в бизнесе может быть трёх видов: а) по отношению к партнерам и потребителям – нарушать их права и не соблюдать договоренности, б) по отношению к своим работникам – занижать заработную плату, и в) по отношению к государству – не платить налоги. И в каждом случае существуют свои регуляторы, которые осуществляют естественный отбор в пользу нравственного ведения дел. 

3.  Отношения с партнерами 

В число партнеров входят и потребители, они – партнеры по сделке "купля-продажа". В малом и среднем бизнесе в этом секторе отношений дело обстоит надёжнее. В нём есть механизм саморегуляции, стимулирующий достойное поведение. И этот механизм – конкуренция. В предпринимательстве, когда оно массовое,  этот механизм работает надёжно. И поэтому ситуация в малом бизнесе всегда морально здоровее. Здесь успех, основанный на аморальности, не может иметь долгосрочный характер. Обманом какие-то деньги "срубить" человек может.  Но рано или поздно с ним перестанут иметь дело. И поставщики, и потребители. Найдут другого, кто не обманывает.

Другое дело – монополия. От её услуг отказаться если и можно, то сложно. Её, по сути, не заменишь. Ведь даже если их несколько, то они могут сговориться и действовать одинаково. Завышать цены, навязывать невыгодные условия договора и т.д. Оздоровляющий эффект конкуренции перестаёт действовать. У монополии нет внутреннего механизма наказания аморального поведения. Поэтому у неё значительно выше вероятность непорядочного поведения на рынке, и оно может быть длительным. В ней шансы прийти к руководству выше у менее нравственного человека. И в этом случае общество, а точнее – государство, должно обеспечивать внешнее регулирование. И тогда, при желании, можно предотвратить злоупотребления, либо создавая условия для монополистической конкуренции, либо регулируя монополию и пресекая монополистическую деятельность.
	Кстати  … немного личного

Как всё бывает на практике логично и просто

В конце 80-х я создал в одном из вузов на Алтае кооператив по разработке и продаже обучающих компьютерных программ. У нас к этому времени уже был некоторый задел. Сложилась группа около 30 человек из представителей кафедр разного профиля. И хотелось использовать представившуюся возможность для вознаграждения уже проявленной инициативы разработчиков и для стимулирования их к совершенствованию имеющихся и созданию новых программных продуктов.  
Мы дело изначально ставили так, чтобы заинтересовать  авторов. Установили пропорцию: авторам –  70% , а кооперативу – 30 % от дохода, который приносила программа. И выполняли обязательства неукоснительно. К нашему удивлению, не прошло и 2 года, как через наш "периферийный" кооператив стали продавать свои программы разработчики нашего профиля со всего Советского Союза. И наши собственные программы занимали в обороте уже не больше одной десятой части. 

Оказалось, что все наши иногородние авторы к тому времени уже имели печальный опыт попыток как-то продать свои разработки. В основном это делалось через московские структуры, которые появились в большом количестве около разных государственных фондов компьютерных программ. И везде авторов с периферии пытались "уценить" или попросту обмануть. Мы же честно перечисляли авторам всю их долю. 

Было приятно слышать от иногородних партнеров слова одобрения. Один из них удачно выразил моральную суть нашего подхода, сказав: "На Алтае, похоже, вы все Шукшины". Я тоже считаю, что в Сибири, на Алтае в том числе, ещё с царских времён и со столыпинских реформ уровень порядочности во всех сферах повыше. 

Но самое важное в данном контексте то, что это выгодно экономически. Мы заработали такие деньги, что смогли достойно вознаграждать инициативу и активность разработчиков. Мы смогли начать закупать во Львове первые советские персональные компьютеры, в Подмосковье дисплеи, в Саратове дисководы. И стали продавать комплекты этой техники как дорогостоящее приложение к нашим программам. Этим самым расширили круг покупателей, поскольку техника тогда была далеко не у всех.


4.  Отношения со своими работниками 

Чего тут только не бывает. От безобразной и циничной эксплуатации, когда юных и симпатичных продавщиц безжалостно и непрерывно заменяют на других таких же за малейшую оплошность,  до предельно доверительных с обеих сторон отношений. Сколько фирм, столько и вариаций конкретных ситуаций между этими полюсами. И надо сказать, что потенциальных угроз для нормальных отношений предостаточно как со стороны предпринимателя, так и со стороны работников.

Это только в экономической теории одним из основных постулатов является принцип "полной рациональности" действий всех субъектов хозяйственной деятельности. Он предполагает, что каждый, действуя в личных интересах, действует полностью разумно и потому максимально эффективно. А такая высшая эффективность предполагает: 1) каждый обладает одинаковой (симметричной) информацией обо всём, 2) каждый обладает интеллектом, позволяющим переработать эту информацию и принять разумное решение. При этом условие полноты информации исключает возможность обмана: намерение одной стороны обмануть становится автоматически, по определению, известным другой стороне. То есть модель  полной экономической рациональности исходит из того, что  ни у кого нет намерений и стимулов улучшить своё благосостояние путём обмана других. 

В реальной экономике обычно имеет место далеко не полная рациональность. От самой мягкой формы, когда субъект стремится действовать рационально, но не обладает достаточной информацией для этого. И тогда это просто понижает эффективность. До самого жёсткого варианта, когда субъект сознательно намеревается обмануть. И это уже не понятно, как квалифицировать – как "иррациональное экономическое поведение" или как "рациональный обман". 

Главным источником угроз является реальная и неустранимая асимметричность информации. Работодатель не может достоверно знать, кого он принимает на работу. Он только потом узнаёт, что сотрудник не только не может эффективно действовать, но он и не хочет. И не хотел с самого начала, так как он и устраивался не "работать", а "изображать работу" или даже что похуже. В теории это явление получило обобщённое название – "оппортунистическое поведение". Это с одной стороны.

С другой стороны работник не может знать истинные размеры дохода фирмы, чтобы как-то оценить справедливость установленной ему заработной платы и чтобы определиться с тем, имеет место эксплуатация его как "трудящегося" или нет. Это асимметричность с другой стороны.

Отсюда и возникает клубок проблем трудовых отношений. Где непорядочно могут вести себя как работодатель, так и наёмный работник. В экономической теории это стало предметом обсуждения только в конце ХХ века (см. Развитие теории фирмы в 12 главе).

Практическая же хозяйственная деятельность вынуждена решать эти проблемы каждый день. В мире достаточно проходимцев, чтобы они превратили жизнь в кошмар, если бы не было механизмов саморегуляции. И таким универсальным механизмом оказывается следование общепризнанным нормам нравственности, которые оказываются в долгосрочной перспективе экономически выгодными. Пройдя естественный отбор на эффективность,  эти моральные нормы закрепляются в законах государства, которое и должно обеспечивать внешнюю "регуляцию", вплоть до уголовной ответственности, то есть, то самое обеспечение выполнения всеми правил игры.

И опять приходим к преимуществам малого бизнеса. Оппортунистическое поведение, отлынивание от инициативной деятельности оказываются нерешаемыми проблемами в крупных корпорациях. Во многих из них, а в строго иерархических – почти во всех, на лицах всех работников скука, уныние и безнадёжность. И как следствие – низкая эффективность всех участников производственного процесса.

В малом бизнесе всё несколько веселее. Во-первых, в малом коллективе легче  отслеживается поведение каждого работника, и потому возможна оперативная коррекция. А во-вторых, для  малой фирмы более характерен лидерский тип управления, который способен в большей степени раскрыть человеческий потенциал работников. Об этом уже шла речь и ещё будет идти, так как всё, что с этим связано, есть достоинства и новые возможности новой постиндустриальной эпохи.

Массовое предпринимательство является, по сути, высшей формой экономической рациональности. Как вовне своего бизнеса –  предприниматель обладает такими интеллектуальными ресурсами, которые позволяют ему, во-первых, если не исключить саму возможность его эксплуатации "свыше", то хотя бы сильно ограничить. Так и внутри –  организовать процесс "внизу", то есть у себя, так, что острота вопроса об отлынивании значительно и принципиально снижается или даже вообще исчезает из повестки дня. 

То есть включение  малого предпринимательства в схему партнерства сужает поле для аморального поведения обеих сторон в трудовых отношениях и тем самым  способствует решению основных проблем трудовых отношений. По-видимому, когда говорят о злоупотреблениях по отношению к работникам, то это скорее неправомерная экстраполяция положения дел в крупном бизнесе на всё предпринимательство, которым и является малый бизнес.   

Вообще, завершая здесь обсуждение вопроса об эксплуатации работников, уровень эмоций в котором так высоко поднял К. Маркс, нельзя не сказать о практических результатах искоренения этой самой эксплуатации по его рецептам. Ведь именно он всю свою теорию капитализма построил на предположении о том, что эксплуатация заложена в природе, в генах бизнеса, а не привносится в него людьми. 

А опыт показал, что уровень эксплуатации в "коммунистических" системах ни в какое сравнение не идёт с эксплуатацией  в рыночной экономике. Доходило до трагедий типа "великого голодомора", когда крестьяне, произведшие продукцию для пропитания страны, вымирали деревнями из-за того, что у них забрали всё. От предпринимателя-эксплуататора можно уйти к другому. А от государственной системы-эксплуататора уйти некуда. Естественное возмущение подобными вопиющими фактами подталкивает к тому, чтобы приписать такую "людоедскую" эксплуатацию именно системе, которая по теории должна была избавить человечество от эксплуатации. И сделать соответствующие выводы о самой теории. 

Но, чтобы быть последовательными, предположим, что система лишь отобрала людей, которые действовали так аморально. Тогда, значит,  в системе не оказалось достаточно  механизмов, предотвращающих аморальное поведение. Более того, исключение частной собственности, которая автоматически обеспечивает рассредоточение власти, привело к такой централизации и концентрации этой самой власти, что злоупотребления ею стали неизбежны. И это породило механизмы, порождающие аморальность. А исполнители всегда найдутся. Тут, получается, дело именно в системе, она имеет по отношению к аморальному поведению механизмы не отрицательной, а положительной обратной связи. 
5.  Отношения с государством

Надо различать ответственность предпринимателя перед обществом и перед государством. Долг перед обществом шире, сложнее  и важнее. Если человек способен открыть и вести своё дело, то это значит, что сформировавшаяся до такого высокого уровня личность  получила очень много от общества. Общество по существу вложило в вас что-то близкое к максимуму возможного. И вправе ждать от вас максимальной отдачи. И ваш долг перед обществом максимально эффективно использовать свои способности. А эта максимизация пользы от вас при любой профессии будет именно при предпринимательском стиле вашей жизни. В этом весь пафос этой книги! При такой полной самореализации общество не только "отобьёт" вложенное в вас, но и получит больше. Тогда вы можете стать и будете источником сверхприбыли! 

И в отношении долга перед обществом нет никаких "но". Никаких вопросов в отношении сути подлинной  моральности предпринимательской деятельности. Выложись максимально, а предпринимательство даёт эту возможность – и ты всё сделал, что мог. И для себя и для общества. 

Аморальным может быть отклонение от этой линии – где-то не проявил настойчивости и пошёл на излишние компромиссы, а где-то, наоборот, уперся слишком, и в конечном итоге это нанесло вред делу. То есть в отношении содержания предпринимательской деятельности проблемы с моральностью могут возникнуть не в связи с целями, а с отступлениями от них: не выдал максимальной эффективности – виноват!  

Ну и, конечно же, есть ряд угроз моральности предпринимательской деятельности уже в  способах достижения целей – безнравственность в выборе средств, алчность, мотовство и т.д. по списку заповедей. И это, кстати, тоже ведёт к понижению эффективности личности.  

Сложности в таком ясном деле начинаются при переходе к разговору об ответственности предпринимателя перед государством. Именно оно представляет интересы общества. А государство – это конкретные люди, конкретная "команда", которая в данный момент реализует права государства так, как они считают нужным. И никто не гарантирует их высокую моральность. С моральностью государства всегда есть проблемы, а иногда  – очень большие. 

А обязанности перед государством у предпринимателя как субъекта хозяйственной деятельности формально сводятся к одному – платить налоги. А уж оно на них должно организовать функционирование всей социальной инфраструктуры, обеспечивающее решение задач по всему спектру потребностей общества. От общих для всех – образование, здравоохранение и т.д. До специфических и важных именно для предпринимателя, таких, как защита частной собственности, сдерживание монополий от злоупотреблений,  обеспечение выполнения всеми договорных обязательств. Перечисленными налогами предприниматель оплачивает услуги государства по обеспечению а) самой возможности "играть на рынке" и б) соблюдения всеми рыночных "правил игры". 

В абстрактной теории и здесь всё просто и даже идеально. Проблемы возникают в реальной практике. Что делать, если олицетворяющие государство в данный момент конкретные люди установили завышенные налоги. Через 3-5-10 лет они поймут это и понизят их, но что делать тебе сейчас? Ведь под угрозой созданное тобой дело, сохранение и функционирование которого есть твой первый долг перед обществом. И это "общество" не абстрактно – в первую очередь это те люди, кто поверил тебе и пошёл за тобой. 

Можно ещё больше "сгустить краски", поставить вопрос ещё острее. Пример из нашей ситуации в начале второго десятилетия. Выявлен целый ряд сенсационных злоупотреблений в Пенсионном фонде, и в центральном офисе и в региональных отделениях. Всем ясно, что исчезли огромные суммы. Виновные не наказаны, "посадок" – нет. Так, пострадали несколько "стрелочников". И вот "государство" повышает с 1 января следующего года отчисления с зарплаты в социальные фонды, и весьма резко –   с 26 до 34 %. По сути всё направлено на пополнение  Пенсионного фонда, которое похоже на "восстановление". 

Очевидно, что пенсионная система нуждается в кардинальной реформе и, может быть, объективно необходимо повышать отчисления. Но всё же проблемы с эффективностью и моралью  здесь у "государства", а не у предпринимателей, что мы обсуждаем в данной главе.  

Хотя в описанном эпизоде никакой исключительности нет. Подобные ситуации имеют место постоянно, различие по странам и по временам только в количестве и в масштабах несправедливости.  Это обычный "шум" внешней среды предпринимательства, в условиях которого предприниматель каждодневно отвечает на вопрос "что делать?". Сохранять своё предприятие, или последний раз выполнить долг перед государством и закрыть его "на клюшку". 

Наш ответ – долг перед обществом является высшим приоритетом. А в остальном крутись, оптимизируй, диверсифицируй и т.д. Придумывай, в этом и состоит твоя работа. Уровень личности предпринимателя и его знание жизни в наибольшей степени соответствуют высокому званию гражданина, ответственного за всё. Гражданин в состоянии оценить соответствие интересам общества действий людей, представляющих государство в данный момент. И, исходя из этих оценок, должен обязательно действовать, поддерживая позитивные и пресекая негативные тенденции. В каждодневном и ответственном решении любых проблем, в том числе и отношений с государством, и проявляется  гражданская позиция предпринимателя. 

А всё вокруг – это всего лишь те самые риски. И со стороны государства они не самые жёсткие, рынок может выдать фортели и позамысловатее. Это и есть вечная игра в "кошки-мышки" государства и предпринимателей, в которой, слава богу, на пол-шага впереди самая дельная, самая творческая и самая гибкая часть общества. Иначе бы всё давно погибло. Предпринимательство более конструктивно по отношению к обществу и тем самым оно выше в моральном отношении. Такова жизнь. 
6.  Негативное отношение к торговле

Враждебность по отношению к торговцам, особенно со стороны грамотеев, стара как мир

Эрик Хоффер

Осталось обсудить эту последнюю часть мифа об априорной аморальности бизнеса – якобы предпринимательство не высокоморально, поскольку неизбежно связано с торговлей, или жестче, уже с намёком на предосудительность – с  "торгашеством". На самом деле, предпринимательство, даже производственное, не бывает без продаж.  Но к тому, что производитель товара должен продавать свою продукцию,  все относятся с пониманием и благосклонно. Напряжение возникает в отношении торговли как специфической формы бизнеса. То, что имеют в виду под деятельностью типа "купи-продай".  

Корни негативного отношения к чистой торговле лежат в противопоставлении её производству.  Его логику схожим образом за тысячелетия формулировали многие:   античные мыслители, христианские моралисты, Карл Маркс и современный обыватель. Исходная мысль – торговец ничего  не добавляет к ценности товара. Всё, что есть в созданной вещи полезного и чего она стоит, уже заложил производитель. Он скомбинировал ресурсы и создал из них нечто новое, нужное кому-то. Выставив её на продажу, сделал вещь товаром. А купил у него не тот, кому она нужна, а тот, чья деятельность называется "купи-продай". А торговля товар не изменяет. Ну, может быть, расфасует, или пыль сотрёт с него, чтобы цену ещё поднять и продать для своей пользы. Вещь-то остаётся прежней. А дальше логика такова: коли новой стоимости нет, то деятельность торговца не увеличивает богатства общества – а это значит, что  его прибыль возникает только за счёт чьего-то убытка, неважно производителя или покупателя,  – а это очень похоже на паразитизм. Да к тому же паразитизм, цинично построенный на нужде. Ведь вещь очень нужна народу, без неё часто никак не обойтись.

В итоге мысль переворачивается с ног на голову: вместо благодарности за удовлетворение потребности покупатель осуждает систему торговли, доставившую ему нужную вещь в нужное место в нужное время, высокомерно обзывая всех участников процесса "посредниками". И считая, что не будь их, товар от производителя достался бы ему дешевле. 

А уже появившееся неприятное впечатление и высокомерие по отношению к  специализированной торговле распространяются и на любые торговые сделки – "Я должен быть выше этого".  Вот это и есть тот вред, который может нанести человеку "торговая модификация" мифа о второсортности и некоей ущербности предпринимательской деятельности. Но… "не будешь ты заниматься торговлей, торговля займётся тобой".

Всего несколько  соображений в обоснование того, что подход  "быть выше" торговли сделает ниже успех всех твоих начинаний. Но сначала – всё же об экономической основе негатива, есть она или нет.

Без торговли цена будет ещё выше. Производитель, отдавая свою продукцию торговой фирме по оптовой цене, конечно же, теряет какой-то дополнительный доход. Но если бы он начал выстраивать свою систему продажи, он бы понёс затраты, сопоставимые с тем, что инвестирует в свой бизнес коммерсант. Только стоит представить весь перечень задач, которые нужно решить, чтобы была эффективность. Оформление земли, строительство или аренда помещений, организация работы персонала, перевозки и логистика, реклама и т.д. И при этом всё без должного масштаба, на уровне "любительства", ведь главное другое – быть на уровне в своём профильном производстве. Ты там профессионал, в кавычках и без кавычек. 

Для полной ясности стоит представить только себе, во что превратится жизнь, если не будет строительных супермаркетов, а каждый производитель кирпичей, цемента, пакли, гвоздей и ещё тысяч позиций прайс-листа будет стремиться сам продавать свою продукцию. Кончится тем, что либо никто в этом "натуральном хозяйстве" почти ничего не найдёт, либо цена в рознице  вырастет ещё выше из-за непрофессионально завышенных затрат на настройку "своей" торговли. Торговля эффективна из-за преимуществ разделения труда. И уже поэтому она участвует в создании новой стоимости. 

Обмен товарами производителен! Он повышает общую полезность товаров. В экономической теории маржиналисты сделали это бесспорным. То есть – нет никакого экономического базиса под негативом к торговле! Она повышает экономическую эффективность общественного производства и участвует в создании новой стоимости. А потому она производительна. Ложки нашлись,  осталось избавиться от нехорошего впечатления.
Торгуют все. Точнее – торгуются. И сторговываются. Все без исключения и каждый день, с раннего детства и без отпусков  до старости. Обычно это бартерные сделки: "Я съем кашу, а ты меня отпустишь погулять. Договорились?!" Это обычно, и азарт здесь даже симпатичен. В жизненных сделках взрослых и детей постарше появляется и денежная составляющая. Потом бартер с друзьями и учителями в школе. Позже приходит очередь брачного контракта, неважно при этом то, будет он на бумаге или нет. И так без конца.

Казалось бы, навыки торговаться у всех должны быть на высочайшем уровне. И в роли "покупателя" они на самом деле у всех основательны, а у кого-то отшлифованы до блеска. Но при необходимости выступить в роли "продавца" у многих и начинаются   проблемы от "я не умею" до "я выше этого". 

А как всё обостряется, когда дело доходит до продажи себя на рынке трудовых ресурсов!  Решение откладывается, подготовка к собеседованию с работодателем мучительна, отрицательный результат воспринимается как жизненная катастрофа. Похоже на психологическую ломку, от которой и до комплексов или неврозов недалеко. А всего-то речь об очередной в бесконечном ряду торговой сделке.

И дело при подобных проблемах не в самих сделках, а в твоём неадекватном отношении к ним. Значит, надо учиться правильно, то есть по-деловому, к ним относиться. Этому и учат  на тренингах по продажам. И об этом мы ещё поговорим.   

Купля-продажа есть форма коммуникации. А при таком расширенном понимании торговли, какое представлено выше, навыки купли-продажи и навыки коммуникации вообще одно и то же. Ведь все переговоры имеют целью достижение каких-то договоренностей. А любые разговоры можно без натяжки считать переговорами – ведь зачем-то говорит собеседник, для чего-то ему это нужно. И стеснительность в вопросах торговли означает всего лишь недостаточную сформированность коммуникативных навыков.

Конечно же, такой подход является некоторым преувеличением и утрированием, но оно подчёркивает самую существенную грань торговли. Более существенную, чем даже денежная составляющая. Конечно же, навыки коммуникации шире, чем навыки коммерции. И мы дальше будем исходить из "узкого" понимания торговли, при котором навыки купли-продажи являются специфическими навыками коммуникации, такими, в результате которых продавец должен получить деньги. 

Позиция "я выше торговли" является в этом смысле антипредпринимательской. Для предпринимателя важны и такие специфические и общие коммуникативные навыки. Умение продавать является необходимым условием предпринимательской деятельности. Но его одного будет не достаточно, ведь нужно ещё придумать, найти и создать то, что потом можно продать с прибылью. А для этого нужны прочные навыки коммуникации в широком смысле.

Но и безотносительно к предпринимательству позиция высокомерного отношения к торговле оказывается контрпродуктивной: человек сам отказывается от совершенствования своего мастерства общения. И наоборот: готовность учиться торговать прямо ведёт к возрастанию эффективности общения. Иначе даже себя достойно не продашь, продешевишь. Ведь каждый работодатель уже владеет нужными навыками.
Основные выводы:

1. Лозунг "Богатство – грех" и все его модификации – это те "красные флажки", которые специально развешивают ловцы человеческих душ для своей пользы и даже своего обогащения.

2. Не бизнес делает человека аморальным, а человек может сделать бизнес аморальным. Бизнесу аморальность присуща не более, чем любому другому виду человеческой деятельности. И даже – менее, поскольку в бизнесе существует немало механизмов обратной связи, которые в долгосрочной перспективе снижают доходы при аморальном поведении. 

3. Во всех трёх основных для бизнеса сферах – в отношениях с партнерами, работниками и государством – имеются механизмы, обеспечивающие  самонастройку нравственного ведения дел. Главный из них – конкуренция. 

4. Классическое предпринимательство  в виде малого бизнеса осуществляется в условиях массовой, близкой к совершенной, конкуренции. Поэтому механизмы стимулирование морального поведения на рынке работают особенно эффективно в малом бизнесе. В нём намного меньше возможностей для злоупотреблений, чем у крупных компаний, а тем более у монополистов.

5. Бытующее негативное отношение к торговле имеет в качестве корней предрассудки, зародившиеся ещё  во времена натурального хозяйства. А они в свою очередь основаны на ложном представлении о непроизводительном характере чистой торговли. 

6. Вся жизнь есть непрерывная череда сделок, в которых что-то меняется на что-то. Поэтому специальные навыки торговаться могут повысить эффективность каждого. Принципиальное пренебрежение к торговле понижает коммуникабельность человека, становится одновременно и причиной и самооправданием недостаточной успешности личности на рынке человеческих ресурсов.

ГЛАВА 7
Миф 7-й:  У предпринимателя слишком ненадежная,  нервная,  сложная и опасная работа? 

Сын мой, разве ты не знаешь, как мало надо ума, чтобы управлять миром? 

Римский папа Юлий III

Эту крылатую фразу, по преданию, произнес  Юлий III в ответ на речь некоего монаха, в которой тот выразил сочувствие папе по поводу лежащего на нем тяжкого бремени управления миром. 

1. О ком  и о чём будем говорить

Тут надо сначала уточнить и договориться, что с чем сравниваем. С одной стороны, ясно, предпринимательская деятельность – это настоящая, без дураков,  работа. С этим, пожалуй, согласны все: сами предприниматели и их работники, их сторонники и их недоброжелатели. И те, кто знает, что это такое,  и даже те, кто не знает. Всем понятно, что управление собственной, по преимуществу малой, фирмой требует  максимума творчества, ответственности, настойчивости. Делающий это есть подлинный, стопроцентный "инициатор".

А вот на другой стороне сравнения, там, где имеется в виду наёмный работник, очень широкий диапазон вариантов.  От лёгонького – когда на непыльную и приятную работу устраивается обеспеченная мужем молодая дама, чтобы просто не скучать дома. А вся её зарплата идёт на  оплату услуг домработницы. До вполне напряжённого, когда молодой человек действует максимально инициативно не только для добывания средств для семьи, но настроен сделать определенную карьеру в этой фирме и надеется максимально самореализоваться.

Хотя этот тип деятельности точно отражает термин "исполнитель", но варианты сильно различаются по степени проявляемой инициативы. 

Так вот, при сравнении давайте будем иметь перед глазами именно "инициативного исполнителя", то есть что-то близкое к максимальным усилиям наёмного работника. Чтобы просто сравнивать, какой путь самореализации при серьёзных жизненных притязаниях более "нервенный" – полная самостоятельность предпринимателя или ограниченная свобода действий наёмного работника. А не сравнивать настоящую работу первого с работой "с ленцой" второго. Сравнивать с патологическим лентяем хоть кого бессмысленно. Его, конечно же, работа не напрягает. У него проблемы с нервами   лежат в другой области, там, где обитают зависть, озлобленность и т.п. Которые ещё скорее могут до неврозов и деградации личности довести. 

Или ещё конкретнее: сравниваем напряжённость образов жизни основателя недавно созданной малой фирмы в 8 человек и начальника отдела, где столько же сотрудников. Масштаб организации может быть и больше: предпринимателя, раскрутившего малую фирму до масштаба средней – и начальника цеха.

Каждый, кто сморит на предпринимательскую деятельность со стороны,  назовёт с ходу те несколько характерных факторов, которые, по мнению большинства, повышают вероятность возникновения  стрессовых ситуаций и, тем самым, снижают привлекательность этого образа жизни. Возьмём стандартный набор:  1) повышенные риски, 2) повышенная ответственность, 3) слишком всё сложно и 4) слишком всё опасно. 

А дальше логика мифа такова. У наёмных работников все эти факторы отсутствуют. И поэтому у них жизнь спокойнее.

Даже если согласиться с тем, что "отсутствуют", а мы дальше кое-что из этого набора оспорим, то всё равно вывод не корректен. Ведь названные четыре особенности никак не являются исчерпывающим списком потенциальных генераторов стрессов. Да, для предпринимательства они существенные. Но у начальника отдела или цеха есть свои специфические поводы для стресса! Одна всегда оставляющая желать большего зарплата и хроническая нехватка денег в семье чего стоит!

Но всё по порядку. И в ракурсе предпринимательства.

2.  Повышенные риски

Рисковать – это работа предпринимателя. Не потому, что он, ненормальный, любит рисковать. Он просто обязан принимать решения в условиях недостатка информации. А её всегда не хватает, хотя бы потому, что никто не знает, что будет завтра. С долларом, с болезнями работников, с финансовой устойчивостью партнеров.… Поэтому всегда есть вероятность неудачи. Эта вероятность потерь и есть суть риска предпринимателя. Каждый хотел бы, чтобы она была меньше, и каждый по возможности минимизирует риски. Но риск к нулю не сводится, он есть неизбежный атрибут предпринимательской деятельности.

Вся наша жизнь — в известной степени риск: ежедневный, ежечасный. Мы рискуем заболеть, рискуем оказаться жертвами стихийного бедствия, рискуем попасть в автокатастрофу по пути на работу. Мы даже порой и не подозреваем, как мы рискуем! И все потому, что это риск неосознанный. Не осознаём, потому и не боимся. Он, как правило, не зависит от нашего обдуманного решения. А вот когда нужно рискнуть осознанно — девять человек из десяти рисковать боятся. 

О том, как это становится привычным для предпринимателя и как сформировать позитивное отношение к риску, мы ещё будем говорить дальше, и это будет очень важный разговор. Пока же просто констатируем – да, бесспорно риски у предпринимателя есть. И это осознанные риски, поскольку о них не только он, а вообще все вокруг знают. 
А вот со словом "повышенные" всё далеко не так просто. Подразумевается, что у наёмного работника риски меньше.  Но это ещё  надо разобраться. В отношении специфических "предпринимательских" рисков ещё можно согласиться, и то с оговорками. А если вспомнить ещё  и про "свои", то "риски в сумме" у кого будут меньше? 

Итак, вошли в роль наёмного работника. Ты искал и нашёл "на самом деле" (по твоей же оценке) более-менее надёжную работу. Из-за нежелания рисковать даже думать не стал о своём Деле. А вдруг не пойдет, или пойдет, а потом что-то случится! И что, без денег сидеть? А тут, хотя и маловато, но зарплата каждый месяц. Надёжно.

Так. А если хозяин "прогорит". Или фирма зашатается, и хотя это будут временные трудности, но начнут сокращать работников. То есть, получается, "предпринимательские" риски тебя тоже могут "достать"? И, может оказаться, в ещё большем объёме! Ведь он свою фирму может сохранить, сократив именно тебя. 

И ещё повод для переживаний. Хорошо, если владелец фирмы лучше тебя соображает и тем понижает риски всех, кто с ним работает. А если нет?  Ты давно видишь, что он ведёт не совсем туда, куда надо. Даже говорил ему (хотя обычно помалкивают, а потом уж "я так и знал"). Но он  тебя умного не стал слушать, и все "слетели с трассы". Твоя судьба не от тебя зависит. Если бы сам ошибся, то точно меньше бы переживал!

Кроме этого, у наёмного работника есть куча своих специфических рисков. Или сверху – руководство нашло на твоё место более квалифицированного претендента. А, скорее всего, им по каким-то причинам "своего" нужно устроить. Или снизу – кто-то из  твоих подчинённых, претендующих на твоё место, при случае приписал все заслуги себе, а о тебе наговорил такого всякого нехорошего, а ему поверили. И т.д. до бесконечности. Ведь у тебя в твоём положении ведь тоже есть конкуренция, как и у владельца фирмы. Хотя она и другая. Но это не значит, что она легче или проще. 

Ещё одно очевидное и важное отличие этих двух рассматриваемых позиций состоит в том, насколько всё зависит от тебя. Очевидно, что у исполнителя многое неподвластно ему. Его положение зависит от многих обстоятельств и решений многих людей. И от своих решений тоже, конечно же. В конце концов, и начальника можно "уволить", подав заявление об уходе. Но всё-таки не он хозяин положения.

У предпринимателя тоже всё зависит от многих обстоятельств, но от решений – в основном своих.

В итоге получается, что у наёмного работника сумма рисков даже теоретически меньше быть не может, так как в неё входят помимо осознаваемых "своих" ещё и неосознаваемые предпринимательские. Которые, хотя и без каждодневного давления, но незримо и постоянно присутствуют. И совсем неочевидно, что зависимость от этих "не своих" рисков у него всё же меньше: предприниматель, попав в передрягу, может всё же устоять ценой сокращения половины персонала. 

И на практике предприниматели на бирже труда редко попадаются. 

Самое же главное то, что по размышлении приходишь к противоположному выводу в отношении пресловутой защищённости от неопределённости и непредсказуемости. Предприниматель, сумевший уже один раз раскрутить дело, после неудачи способен это сделать вновь. И почти у всех бывали ситуации "падения до нуля", а часто даже – "в минуса". Но каждый из них надёжно "защищён" своими предпринимательскими компетенциями от любых жизненных невзгод. А вот тот, кто уходил от рисков, специально искал "защищённости",  – тот и оказывается значительно более уязвим и зависим от случайностей.
И ещё одно полезное для понимания особенностей предпринимательских рисков сравнение – с рисками игрока в рулетку или с "одноруким бандитом". Некоторые авторы учебных пособий по предпринимательству усматривают в их менталитетах много общего.

Мне кажется, что общее здесь только в  самом слове "риск" и в готовности обоих пойти на него. А основания этой готовности и мотивация пойти на риск – совершенно разные.

Игрок, будучи не в состоянии повлиять на исход "дерганья за ручку" игрового автомата, по существу готов отдаться "слепому случаю". Он такую примитивную готовность прикрывает какой-нибудь мистикой типа "проверить судьбу". Мотивация – сорвать куш "на халяву". И никакие соображения о том, что те, кто "влияют" на то, что выпадет, создают ему заведомо проигрышные условия, его не могут остановить. Это то, что называется "мания". 

Предприниматель – наоборот: не любит и минимизирует то, что от него не  зависит, и полагается на то, что его способности помогут решить проблемы, которые могут возникнуть в связи с имеющимися рисками.  Мотивация – заработать своим трудом и своими способностями.

Недавно услышал, что 20 % фермеров никогда не брали кредит в банке, опасаясь невольной или сознательной "подставы". Готовы развиваться медленнее в разы, но надёжнее. Какие им "рулетки"?! И что-то от таких "мужичков" есть у большинства предпринимателей.

Хотя, бесспорно, есть среди предпринимателей и игроки. Но, думаю, что без уравновешенных партнёров-совладельцев у них будет плохо получаться. 

Очевидно – риски игрока огромны и абсолютно ему неподвластны, а риски предпринимателя умеренны и в большой степени контролируемы.
3.  Повышенная ответственность 

С этим утверждением даже очень хочется согласиться. Тем более, если относишься к предпринимательству с большой симпатией. Действительно, я и ставлю целью показать дальше в книге ключевую роль предпринимательства в обеспечении благосостояния всех членов общества из всех его слоёв. Куда уж выше ответственность? Что тут возражать? 

Просто так согласиться в контексте данной главы будет означать признание фактора ответственности снижающим привлекательность варианта иметь своё дело. Мол, выбирай, готов ли ты взвалить на себя ответственность не только за себя, но и за других, или так и будешь у кого-то работать. Но мы же пока не забыли, что сравниваем предпринимателя с "ответственным менеджером", у которого под началом тех, за кого он отвечает, не меньше. А может быть и во много раз больше. 

Интуиция подсказывает, что для нашего анализа одного "количества" ответственности недостаточно. Надо вводить и её "качество". Под которым можно понимать "ценность" данной ответственности  для конечного результата. Или "масштабность" последствий, значимость  для общества. Тогда то, что у предпринимателя "повышенная ответственность", уже просто необходимо признать. Поскольку это ответственность за целое, а не за его какую-то часть, за достижение конечной цели, а не одной промежуточной цели, за работу всей команды, а не одного её члена. Ответственность за победу, успех. А ещё лучше понимать качество ответственности как личную результативность!

Но ценность ответственности никак не связана с количеством деталей, на которые эта ответственность распространяется. И чаще, по-видимому, бывает так, что исполнитель отвечает за намного большее количество деталей, чем шеф. 

Если же сопоставлять ответственности наёмного руководителя бригады отделочников и создателя малой строительной фирмы, выполняющей те же работы, да ещё при условии, что оба выкладываются по полной,  то разницу трудно даже сразу отыскать. В чём-то она и может быть, но это всё же непринципиально. Те же задачи обеспечения фронта работ, те же усилия по организации деятельности, принятие тех же решений по преодолению непредвиденных трудностей.

Единственная просматриваемая возможность облегчения груза ответственности у наёмного менеджера связана с возможностью понижения у него уровня настойчивости в преодолении препятствий, при которых задача квалифицируется как не решаемая. То есть он раньше может сказать "я сделал всё, что мог, а это не могу". Это без сомнения так, потому что это вопрос мотивации. И едва ли это обстоятельство является доказательством непривлекательности груза моральной ответственности предпринимателя. 

Для оценки психологического давления ответственности лучше использовать отношение "объём/качество". Подобно тому, как мы удовольствие от покупки связываем не только с ценой, а с отношением "цена/качество". Так вот – при загруженности наёмного работника ответственностью за множество деталей и при пониженном "качестве" этой ответственности – такой интегральный показатель у него окажется намного выше. А у предпринимателя – ниже.

Покупка нас радует не просто пониженной ценой, а пониженным отношением  "цена/качество". При равном объёме ответственности у предпринимателя и "ответственного менеджера" психологический дискомфорт у того выше, у кого меньше ценность ответственности.   

Вот на этом разговор о "повышенной" ответственности, наивно понимаемой как "излишней" и "психологически напрягающей", можно и закончить.
4. Слишком сложно и тяжело

Многое надо понимать, предусмотреть и организовать. При этом быть настойчивым и устойчивым. Как и всякому делу, этому надо учиться. Эта работа  имеет другое, непривычное для исполнителей, содержание и потому видится ими непонятной и пугающе сложной. 

Успех в предпринимательстве невозможен при игре на уровне любителей. Нужно играть профессионально. Игра профессионалов в любой сфере на самом деле проходит всегда жёстче, чем у любителей. И тренировки у них напряжённее, тяжелее, поскольку труда требуют больше. Но как красиво и легко играют! 

Весь вопрос этого раздела в том, на самом ли деле всё это "слишком" или нет.  Наш ответ – ничего не слишком, нормальная настоящая работа. Она просто другая. 

Кто думает, что в предпринимательстве очень уж трудно-долго-накладно-сложно утвердиться и состояться (имеется в виду малый бизнес), пусть попробует хотя бы мысленно примерить на себя карьеру скрипача-профессионала. Или хоккеиста-профессионала. Или балерины. По-моему там труда и времени требуется намного, в разы, больше, чем для того, чтобы созреть до открытия своего дела. 

По мне, так вот там уместнее понятие "слишком". Хотя я отлично понимаю тех, кто с удовольствием и вдохновенно решаются на это. А если ещё учесть, что в этих видах человеческой деятельности решение о готовности перейти в профессионалы приходится принимать в возрасте до 10 лет (!), то перед этими мальчишками и юными леди хочется просто снять шляпу и почтительно поклониться.  

Так вот о бизнесе и предпринимательстве. Тут-то нужны не единицы (или от силы –  сотни) "героев спорта", а миллионы и даже десятки миллионов просто эффективных "трудяг".  А когда такая массовость, то тут уже о героизме говорить не приходится, всё становится обычным делом. Делом жизни. В разных смыслах. И в смысле обычности, как "дело житейское", что тут и подразумевается. И в пафосном смысле, поскольку этот обычный жизненный выбор имеет своим результатом Своё Дело как миссию и возможность полной самореализации.

И получается, что предпринимательство является самой демократической (в смысле доступности для широких "народных масс)  формой полной самореализации личности. 

И что ещё архиважно – самой благодарной формой! Ведь тут совсем не обязательно становиться спортивной звездой, знаменитым скрипачом  или примой балета. Это всегда единицы из тысячи. Ведь тут нужно стать первым, в крайнем случае – лауреатом конкурса. А в бизнесе намного менее жёстко: получаешь прибыль и достойный доход – и ты всегда призёр, лауреат и звезда. И для самого себя, и для окружающих. Конечно, предприниматели тоже состязаются, и у них критерий успеха – величина прибыли. И можно, став миллиардером, выиграть у всех. Но проигравших нет! 

Кто сможет назвать проигравшим парня 1) придумавшего сделать бизнес на механизации труда дворников, 2) купившего 2-3 ручных снегоуборочных машины, 3) нашедшего и увлёкшего 4-х мужиков на этом рынке услуг, 4) убедившего 15  заказчиков, что договор с ним обойдётся им дешевле дворников  с лопатой, и 5) начавшего получать валовую выручку в размере 10 зарплат дворника?   А какова самостоятельность. А какая перспективы роста. А удовлетворение. Бизнесмен. Осталось только придумать работу для "фирмы" на лето. Но это уже проще. И это не шутливый тон, просто весёлый.

Этот парень, не "нашедший" работу, а "сделавший" её для себя,  просто стал ещё одним достойным гражданином. Инициативным, ответственным, независимым. И это многого стоит. Это по сути всё, что надо. Такие и составляют основу гражданского общества. Ему уже далеко не всё равно, как действует власть, какие условия вокруг.

И ничего сложного, всё "просто как мычание". И так же будет всё просто и прозрачно и в инновационном бизнес-проекте, когда он вызреет в голове у другого парня. Весь вопрос в том, ищет ли человек возможности, которые могут созреть до реальности.

Сделайте упражнение. В любой день оцените на предмет сложности  идеи  встретившихся за день бизнесов. Один за другим, подряд, просто попавшихся по дороге или с какими будет взаимодействие как потребителя. Когда так конкретно, а не "в общем", будете размышлять, то едва ли 1 из 20 бизнесов вам покажется слишком сложным. Из остальных половина – вообще скорее слишком простыми, а остальные – ничего сложного. 

То же самое и с реализацией идеи. Хотя тут будет всё не столь очевидно, всё же надо многое знать и уметь. Когда ничего не знаешь и не умеешь – всё слишком сложно. Мы же помним, кого с кем сравниваем.
5. Слишком опасно 

Теперь – опасность. Предпринимательство пугающе опасно. Я от студентов, действительно проявлявших интерес к предпринимательству, слышал это, пожалуй, чаще всего. И больше всего было аргументов и желания отстаивать этот тезис. И старшекурсники всегда здесь бывали активнее, они менее отвлечённо рассматривают перспективу предпринимательской деятельности и потому вопрос опасности стоит перед ними "конкретнее". Речь шла обычно не о личной безопасности, а об угрозах для бизнеса. Со стороны криминала, власти, партнеров. 

Народные формулы стереотипа: "негодяев полно,  и даже друзья не являются исключением"; а "те, кто просто желает залезть в карман,  вообще бродят стаями";  "если ты поднялся высоко  (да если и не очень), то люди стараются сбить тебя с ног". Это невозможно отрицать. Увы, такова жизнь. Реальный мир жесток и полон зла, а люди безжалостны. И мошенников полно. Действительно, там, где деньги, там и много желающих их "поделить".
Можно ещё добавить мрачности. Мир бизнеса – это жёсткий мир. И отношения здесь далеки от отношений с мамой, папой или учительницей, которые "за вас". В нем все исходят из своих интересов. Все "за себя"  и уже поэтому отчасти "против вас". И вы должны быть готовы принять бой. И надо уметь защищаться.

Эта тема имеет два направления развития – особая жёсткость бизнеса у нас в России и жёсткость конкуренции в  бизнесе вообще, где бы то ни было, по сравнению с конкуренцией людей в других сферах деятельности. 

Особенности национального бизнеса нашего, несмотря на всю актуальность вопроса и его яркую  эмоциональную окраску, я всё же поставлю по значимости на второе место. Просто потому, что при всех наших нынешних проблемах мы отчётливо понимаем их связанность с переходным процессом. То есть не только масштаб проблем, но и даже сами некоторые из них, имеют временный характер. Да, вопросы безопасности сегодня конъюнктурно важны особенно. В каких-то случаях их решение надо планировать в первую очередь. И мы поговорим об этом. 

Более важным всё же представляется обсуждение положения дел в стационарных обстоятельствах, имеющих место в развитых рыночных экономиках. 

В голливудских фильмах большинство сюжетов и эпизодов, оставляющих впечатление повышенных угроз для жизни людей из бизнеса, связаны с "наездами" криминала.  И первым по типичности вариантом развития событий по сценарию  обычно бывает имевшая место когда-то причастность "героя" к каким-то тёмным делам. И это верное художественное отражение криминального тренда действительности.

Главная логика существования мафии, будь она итальянская, японская, американская или российская одна – она приходит в те сектора, где не надо работать, в смысле – "пахать". Она всегда там, где "рубятся шальные бабки". Там, где прибыль составляет сотни процентов, а ещё лучше тысячи. Либо что-то государством запрещается, а спрос в обществе существует. И весьма большой – наркотики, алкоголь при "сухом законе" и далее по общеизвестному списку. Либо что-то в государстве ослаблено – коррупция в органах власти, разнузданность монополий, продажность правоохранительной системы. 

И какая-то часть этих ребят  так чётко отслеживают все существующие и новые возникающие возможности "сверхдоходов" и так умно планируют свою "деятельность", как государственным чиновникам почти никогда действовать не удаётся. Потому мафия и "бессмертна".  

Но. Какое отношение имеет ко всему этому задумываемая тобой малая фирма, в доходе которой ты хоть и уверен, но всё же сомневаешься. Но готов рискнуть. И в бизнес-плане заложил 20 % рентабельности, а в глубине души отчаянно мечтаешь о 40. Да ещё в проекте главным экономическим ресурсом, который принесёт прибыль, являются твои блестящие мозги. Что, это сильно привлекательно для этих ребят? Может быть такое, что они даже захотят после того, как ты начнешь, отобрать у тебя бизнес, сесть на твоё место и с кайфом с утра до вечера зарабатывать на своём интеллекте?! И ещё с риском "пролететь мимо кассы"? Да брось ты напрягаться. Эти ребята за другое рискуют. И по-другому. 

Как говорится, дай тебе бог такую идею, которая принесёт такие "бабки", что привлечёт интерес этих "авторитетных" ребят. Вот тогда продолжишь подобные размышления. И скорее всего что-то придумаешь для защиты, ведь у тебя тогда уже будет достаточно денег и на это. Или бросишь.

Другой вариант типового сюжета голливудского триллера – это у о-о-очень богатого человека (допустим у интеллектуала-па​харя – не смейтесь, у Б. Гейтса же искусственно-интеллектуальный бизнес, хотя он вуз так и не закончил) выкрадывают ребёнка или жену с целью потребовать выкуп. Киднепинг, увы, сюжет не только фильмов. 

Но какое отношение это всё имеет к тебе. Это тебе грозит? Ну, ты раскрутился! Точнее,  размечтался.
Теперь о наших особенностях. Наш бизнес жёстче. "Лихие 90-е" продолжаются в других формах и с другими персонажами. И даже ещё круче. Дело в "национальных особенностях бизнеса"? А есть ли они вообще. Я тут не уверен. Склоняюсь к тому, что ничем мы не хуже. И не лучше.

Но проблема есть. Сплошные противоречия.

Кто-то утверждает, что у россиян "особые коды русской души", которым не соответствует предпринимательская деятельность, или даже противопоказана. Имеются в виду пресловутые "общинность", "коллективизм", "душевность" и т.п. Мол "они" дежурно улыбаются, а мы – искренне, от всей души. Но откуда тогда  удивляющая и западников и самих нас жестокость российского бизнеса?! 

И атмосфера жестокости ведь не только в бизнесе. Больше похоже на то, что они – "неискренне дружелюбно", а мы  – "искренне враждебно", сами этого не замечая. Коррупция астрономических масштабов, дедовщина в армии и тому подобные проблемы по всем слоям общества. Где наша повышенная доброта? Нет этих повышенно гуманистических кодов? То бишь – генов. Похоже, нет. 

Другой поворот: нам только кажется, что мы добрые, а на самом деле у нас в генах сидит повышенная жестокость. Тогда это объясняет, откуда многочисленные убийства, систематические рейдерские захваты предприятий, алчность монополистов, … Но наши уехавшие предприниматели на самом деле там ничем не отличаются, кроме, пожалуй, повышенной креативности. Да и без всяких доказательств из бизнеса душа каждого из нас с таким подходом не согласится. Уж чего-чего, а генов повышенной жестокости у нас точно нет. Тут спорить никто не будет.

Получается, имеем третий вариант: нет никаких особых "наших" качеств, и мы как все. И с учётом этого надо искать другие причины того, почему конкуренция в нашем бизнесе часто больше похожа на  войну, чем на соревнование. И почему у нас доминирует конфронтационный менталитет над компромиссным, и потому мы больше склонны и стремимся не "договориться", а "победить".

Главной причиной нашей воинственности и "искренней враждебности" представляется наша поголовная постсоветская нищета. Не только она, конечно. Но она на первом месте. Точнее сказать высокое благосостояние способствует нравственному поведению. И прямо, начиная с того, что для выживания не надо воровать и грабить. И косвенно – через приличное образование и воспитание. В каждом городе любой страны всем известен район наибольшей нищеты, в который никому не советуют заглядывать.

Значимость этой причины со временем будет уменьшаться, тем более в долгосрочной перспективе – со сменой поколений. 

Наверняка у читателя уже готово возражение – но ведь у бизнесмена, "заказывающего" партнера,  о нищете речь не идёт. Ну не так же прямо всё связано. Во-первых, он, скорее всего, сформировался в этой самой нищете, у нас просто других пока нет. А во-вторых, алчность, если она сидит внутри, вообще ненасытна. И она своего рода психопатология. И это уже другая общечеловеческая проблема, которую мы, как и природу криминального поведения, здесь обсуждать не будем.

Есть у нас и ещё одна наша специфическая причина жёсткости нравов вообще и в бизнесе в частности. Это семидесятилетняя традиция насилия как нормы поведения в большевистской идеологии "классовой борьбы". В обществе тогда нашлось достаточное количество сторонников идей тоталитаризма и убеждённых исполнителей. И сейчас они никуда не исчезли. И есть вполне организованные и весьма дееспособные. Большевистской партии нет, а её "боевые отряды" остались.  Они пока действуют. Если в 90-е главная угроза для предпринимательства исходила от криминала, то в нулевые центр тяжести всех угроз и опасностей сместился в сторону "силовиков". К тому же сросшихся во многих местах с криминалом. Но и это, очевидно, преходяще. 

У нас уже в следующем поколении моральный климат в бизнесе в большей степени будут определять не эти "наши" проблемы, а обсуждавшиеся выше общечеловеческие факторы. Так что не заморачивайся, к тому времени, когда ты созреешь, всё будет уже вполне нормально. Хотя бдительности, правильно, терять не надо.   

У нас вся новая история предпринимательства составляет пока два десятилетия. И уже во втором из них нравы стали значительно мягче. Это даже поразительно быстро! Хотя всё и оставляет желать лучшего.  

Короче. Включайся и своей порядочностью усиливай тенденцию нравственной нормализации бизнеса. Чтобы эволюция шла куда надо. 

И последнее. Есть вполне конкретные меры обеспечения безопасности бизнеса. Об этом ещё будет речь. Когда есть  деньги, то есть возможность решения проблемы. Просто на этом не надо экономить.
Основные выводы:

1. У наёмного работника, который специально уходил от рисков, сумма рисков даже теоретически меньше быть не может, так как в неё входят помимо осознаваемых "своих" ещё и неосознаваемые предпринимательские риски работодателя.

2. Предприниматель, сумевший уже один раз раскрутить дело, после неудачи способен это сделать вновь. Тем самым он более защищён от любых жизненных невзгод. А наёмный работник, специально искавший "защищённости",  оказывается значительно более уязвим и зависим от случайностей.

3. Ответственности наёмного руководителя и создателя малой фирмы при условии, что оба выкладываются "по полной",  количественно приблизительно равны. Но "качество" их ответственности, понимаемой как личную результативность, всё же выше у предпринимателя.

4. По аналогии с удовольствием от любой покупки психологический комфорт в отношении ответственности тем выше, чем ниже коэффициент "объём/качество". При равном объёме ответственности у "ответственного менеджера" жизненный дискомфорт будет выше, чем у предпринимателя потому, что качество его частичной ответственности ниже полной ответственности за результат предпринимателя.   

5. В предпринимательстве не более трудно и сложно утвердиться и состояться (имеется в виду малый бизнес), чем хоккеисту-профессионалу,  скрипачу или балерине. В бизнесе всё даже намного демократичнее в смысле большей доступности для широких "народных масс": получаешь прибыль и достойный доход – и ты уже призёр, лауреат и звезда.

6. В бизнесе все "за себя"  и уже поэтому частично "против вас". Там, где деньги, там и желающие их "поделить". Мошенников много. Мир бизнеса жёстче, и надо уметь защищаться. Есть вполне конкретные меры обеспечения безопасности бизнеса. Просто на этом не надо экономить.

7. По-настоящему опасен только криминальный бизнес, где прибыль составляет сотни процентов. Список этих видов деятельности общеизвестен. Но это никакого отношения не имеет к предпринимательству.

8. Особенности нашего национального бизнеса на сегодня в его большей жёсткости и поэтому большей опасности. Но причины этого имеют временный характер, их влияние за прошедшие 20 лет уже значительно изменилось.  

ГЛАВА 8
Миф 8-й:  Для предпринимательской деятельности важнее всего знание экономической теории? 

У экономической науки есть курьезная задача – показывать людям, сколь мало на деле знают они о том, что, как им кажется, они умеют создавать. 

Фридрих Хайек

Понадобилось некоторое усилие, чтобы решиться на включение этого вопроса в книгу. Потому что не очень хочется переубеждать кого-то. И очень не хочется получать в оппоненты экономистов-теоретиков. Которых много и которые, переоценивая роль знания экономической теории и возможности, какие оно даёт, по сути претендуют на ключевую роль в любом бизнес-образовании. Где-то это, возможно, справедливо, и то – отчасти. Например, при подготовке профессиональных экономистов для крупных предприятий.

Но в отношении подготовки начинающего предпринимателя это не так! Не только не на первом месте для него экономическая теория, но и не на втором. Может быть на пятом-десятом, если вообще не во втором десятке необходимых вещей. А основы экономической теории относятся к категории желательных, но никак не обязательных, компетенций. На крайний случай можно  вообще без всякой экономической теории всё закрутить. А потом уж и подучиться в области эконмической теории. А можно и пригласить на работу экономиста. 

Вслед за экономистами под "обаяние" иллюзии, что  экономическая теория научит предпринимательству, подпадают очень многие, почти все. Только предприниматели и смеют оспаривать этот стереотип. И потому уходить от этого вопроса в этой книге просто нельзя. Молодых людей, которых я вижу своей целевой аудиторией, я попросту обязан предостеречь от возможных ошибок, потери времени и денег, которые будут неизбежны, если согласиться с этим навязываемым стереотипом. Именно для них написан этот раздел, а не для полемики с коллегами.

И немного надеюсь, что из экономистов такую книгу мало кто возьмётся читать, и обструкция не будет тотальной. Но если всё же придётся спорить, то я готов. В конце концов, кто-то должен говорить потребителям бизнес-образовательных услуг, где и что мы не так и не тому учим. 

И ещё одно для правильного понимания дальнейших рассуждений. Мне лично теория рыночной экономики нравится весьма и весьма. Я начал её изучать в возрасте после 50 лет. И я с удивлением понял, что если бы знакомство состоялось тогда, когда выбирал свой жизненный путь, то вполне мог захотеть сфокусироваться на ней. Более подробное признание в любви к экономической теории пока откладывается до четвертого подраздела.
1. Малый бизнес чаще создают без знания экономической теории 

Если бы это было не так, то своё дело чаще других открывали бы экономисты. А лучшими предпринимателями были бы преподаватели экономической теории. На деле же редко кому из них удаётся стать хотя бы консультантами для действующих предпринимателей. Именно поэтому они вынуждены вести преподавательскую и научную деятельность на кафедрах при оскорбительно низкой оплате труда. И я не единожды имел печальную возможность видеть, как сокращение штатов  ими воспринималось как жизненная катастрофа. 

Экономистов за последние 20 лет российские вузы выпустили огромное количество. Стало уже проблемой государственного масштаба то, что они не могут найти работу по специальности. А вот о том, чтобы создать себе работу, из них почти никто и не думает. Государство принимает меры по сокращению набора в вузы по экономическим направлениям подготовки. А предпринимателей  не хватает.

Если бы доля открывших свой бизнес среди экономистов была хотя бы такой же, как и в других специальностях, то молодых предпринимателей-экономистов было бы больше всех. Но они – большая редкость. Чаще создают бизнесы бывшие военные, медики и технари, строители и юристы и т.д. Люди без высшего образования. Владельцы личных подсобных хозяйств. Домохозяйки и безработные. Кто угодно, но только не обученные менеджеры. Подчеркнём – именно не они "чаще". Конечно же, кто-то открывает. Но они,  непонятно почему, – реже. 

Из получивших диплом экономиста любой специализации решаются на создание  своего бизнеса  поразительно малое количество смельчаков. Большинство других и не помышляют о том, чтобы создать работу для себя! И для других. А не искать её и не выпрашивать у кого-то.

И всё это при чрезвычайно раскрученном спросе на это образование и его высоком имидже. И, добавим, чрезвычайно высоком самомнении участников процесса. Как обучаемых, так и обучающих.

Что-то странное в этом есть. Надо разбираться.

2. Ликвидация экономической безграмотности

Самое печальное в этом мифе то, что под его влиянием находятся государственные top-менеджеры в сфере образования. В государстве в грандиозных масштабах произошла подмена целей.

Положение дел с этим у нас сегодня поразительно напоминает то, как мы пытались ликвидировать компьютерную безграмотность в 80-е годы. Тогда тоже были сильно "отставши". На пару десятилетий, как минимум. Из-за того, что идеологи наверху в своё время отнесли кибернетику в разряд "лженаук". А потом "наверху"  решили догонять. 

И дело поручили "профессионалам" – компьютерщикам, которые поголовно были программистами. И они разработали для советской высшей школы целую Программу борьбы с безграмотностью... в области программирования! 

Все обучаемые были разбиты на три категории: те, чья профессиональная деятельность прямо связана с вычислительной техникой; те, кому много придётся использовать ЭВМ (физики-математики-технари); и третий сорт – все остальные "чайники" (медики-гуманитарии-артисты). И из министерства: "Равняйсь! Смирно! Всем учить программирование!" А категории отличаются только числом отведенных часов – чайникам, ясное дело, меньше в три раза (хотя им вообще всё с нуля надо было всё начинать, да и логика программирования вообще "против шерсти" их менталитета). 

Ах, какие споры бывали на многочисленных всесоюзных конференциях с авторами, защитниками принятой концепции и контролёрами выполнения Программы! Вот только через десять лет оказалось, что "программирование"   нужно не всем – большинству нужны "пользовательские навыки". А программистов нужно немного, но высочайшего класса. Ну что ж: "Равняйсь! Смирно! Кругом! Шагом марш!" – в противоположную  сторону.  

Испытываю большое удовлетворение от того, что тогда, работая в медицинском вузе после двух лет безнадёжных усилий по реализации той "Программы … третьей категории" удалось организовать группу её оппонентов и провести решение о создании своей ведомственной программы, направленной на формирование пользовательских навыков. И медвузы были избавлены от необходимости обучать своих студентов программированию! 

Это был локальный успех, я не знаю, удалось подобное ещё кому-то. У нас это получилось только потому, что медицинские вузы относились к Минздраву СССР, а не к Министерству высшего и среднего образования. И, кстати, теперь, оглядываясь назад, видно, что второй причиной этого локального успеха был наш бизнес в этой сфере, который обеспечил достаточный уровень авторитета  нашим предложениям.

То же самое сегодня происходит с "предпринимательскими компетенциями" при подготовке "пользователей" рыночной экономики. Всем – экономическая теория, только в разных объёмах. А она ни  главным деятелям рынка – предпринимателям, ни большинству наёмных работников не очень-то и нужна.  

И правят бал  "профессионалы" – экономисты. И команды сверху жёсткие. И удивление экономистов тем, что кто-то подвергает сомнению правильность избранного курса самое неподдельно изумлённое: "Чего вам ещё надо? Мы же и в школе, и в средних, и в высших учебных заведениях в обязательном порядке экономику поставили!!". А на любом "круглом столе", где обсуждаются проблемы бизнес-образования, предприниматели-работодатели заявляют о том, что подготовка специалистов крайне слаба и оторвана от реалий жизни. Это когда речь идёт о кадрах для бизнеса. 

А уж инициативных, ответственных личностей, которые могут спокойно, без дрожи отвечать на вопросы "Что? Как? И для кого? – производить", то есть  способных создать самостоятельный субъект рыночных отношений, – таких катастрофически не хватает.

Об этом частично уже шла речь, когда развенчивался  4-й миф о достаточности одних профессиональных знаний для успеха. И там сделан вывод о том, чем должно сегодня дополняться профессиональное образование – предпринимательскими компетенциями. Которые далеко не сводятся к знанию экономической теории. Больше пользы было бы от Программы Тотальной Подготовки Лидеров в детсадике-школе-вузе-на телевидении-в армии-и т.д. Хотя и здесь не обошлось бы  дело без издержек и изъянов – ведь и это далеко не всем нужно. 

3. Как получают экономические знания предприниматели

Из начавших действовать предпринимателей большинство на каком-то этапе всё же проходят обучение по какой-нибудь программе экономической направленности. Иногда в зарубежных университетах. Но это обычно уже после создания своей фирмы.   Достаточно популярно обучение по программе МВА – магистр бизнес-администрирования. Хотя  эта программа ориентирована на подготовку top-менеджеров, а не основателей и собственников бизнесов.

Надо отличать подготовку самих предпринимателей от ситуации, когда предприниматели стараются повысить качество экономического образования у своих менеджеров. 

Характерная картинка на эту тему. Услышал шеф о том, что где-то прилично обучают и, к тому же, без отрыва от производства. Да ещё семестровыми блоками, каждый из которых имеет самостоятельное значение и законченную форму. И это при том, что в среде предпринимателей бытует мнение, что хорошие образовательные услуги на сегодня являются большой редкостью. Поэтому все стараются навести справки. Так вот, получив хорошие отзывы, владелец фирмы сам проходит один цикл  какого-нибудь "менеджмента". Убеждается лично в том, что хорошие рекомендации вполне оправдывают себя. И "загоняет" в эту школу весь свой управленческий персонал, оплачивая это дорогое удовольствие. Кого куда, в зависимости от их подготовки и выполняемых функций. 

Таким образом обычно действуют, когда малая фирма начинает перерастать в среднюю. Или уже стала ею, и возросший доход позволяет решать такие задачи. И это считается лучшим инвестированием в "человеческий капитал". Такой "бонус" высоко ценится и наёмными работниками. Имидж фирмы, вкладывающей деньги в образование своего персонала, привлекая больше тех, кто стремится к интеллектуальному росту, в конечном итоге тоже повышает доходность и устойчивость фирмы.

 Это достаточно массовая тенденция. Но это всё-таки не подготовка основателей фирм. Хотя бы малых или индивидуальных предпринимателей. Это можно назвать "подготовкой кадров для бизнеса", но не "подготовкой предпринимателей".
И в данном контексте немного о главном, о чём вся эта книга – о  подготовке к собственно предпринимательской деятельности. 

В виде систематической подготовки её в вузах нет. В государственном перечне специальностей, а теперь – направлений и профилей – ничего похожего на "предприниматель" нет. Да и можно допустить, что пока и не должно быть, если считать, что это не другая профессия, а другие компетенции, нужные во всех профессиях. И тогда это  тема дополнительного образования. Но сейчас и в нём, будь то президентская программа подготовки управленческих кадров, или что-то попроще – дело сводится к экономическому образованию менеджеров разного уровня.

То, что делается в этом направлении достаточно массово, сводится к краткосрочным программам переподготовки. По мере необходимости. Начинается масштабное сокращение в армии, в отрасли  или в любой многочисленной государственной структуре  – одной из плановых мер смягчения последствий обычно бывает обучение предпринимательской деятельности. В системе службы занятости такая практика последние несколько лет набирает обороты. 

Такая программа обучения всегда бывает краткосрочной. Этакий "курс молодого бойца". Дать минимум для того, чтобы не погиб в первом же бою. Что хорошо в этой ситуации, так это мотивированность обучаемых. Не важно, что она имеет не внутреннее, а внешнее происхождение. Не личность созрела, а жизнь вынуждает. Поэтому и спрос на такую образовательную услугу – настоящий. 

А вот с предложением чаще всего всё не так хорошо. И всё дело в том, что эти программы формируют и утверждают обычно люди никогда не имевшие опыта ведения предпринимательской деятельности. Преподаватели, чиновники, работники некоммерческих организаций. И обучение ведут они же!

Предприниматели к этому привлекаются крайне редко. В результате обычно всё сводится к формальным вопросам: как зарегистрировать, как написать бизнес-план, как вести бухгалтерию, основы трудового законодательства и т.п. Принципиальные вопросы личностного совершенствования, принципов поиска идеи бизнеса, формирования позитивного отношения к риску и др. – всё остаётся в такой краткосрочной программе, чаще всего, без должного внимания. 
4. Почему знание экономической теории          не помогает

Дайте мне, наконец, "одностороннего" экономиста!

Президент США в 20-е годы 

Так, говорят, воскликнул президент в годы великой депрессии , когда ему надоели многочисленные экономические анализы ситуации и итоговые предложения, которые всегда имели одну типовую форму: "с одной стороны – может быть то и это,  а с другой стороны – может получиться совсем не то и не это".

Слишком уж высокоинтеллектуальная и недетерминированная наука "экономикс". Поскольку её предметом и объектом является сверхсложная объективная реальность. Да ещё имеющая такое прямое и плотное отношение к жизни каждого из нас. Да ещё в которой поработало столь много лучших умов человечества. И  каждый поворот в ней глубоко проработан и красив. И в одну сторону и в другую. И "влево", и "вправо". И немудрено, что первопроходцы и последователи часто непримиримо спорили между собой. И продолжают спорить. 

И не каждый в такой сложной ситуации смеет взять  на себя ответственность за "одну сторону".
Меня в экономической теории восхищало и восхищает многое. Причём неожиданно для себя самого. Имея исходное физ-матовское образование и приобретя все учёные степени и звания  именно в области точных наук ещё в советское время, я типично  пренебрежительно относился к советской политэкономии. И без больших размышлений это высокомерное отношение экстраполировалось и на "другую" теорию – рыночной экономики. 

Тем более потому, что открывшиеся возможности требовали практических действий, а не копания в теории. 

А за теорию пришлось взяться уже после личного опыта ведения частного бизнеса и опыта управления государственной  поддержкой малого предпринимательства, который  дал более широкую картину реальной экономической  практики. И тут было чему удивиться!

Одна современная "теория фирмы" чего стоит. Не та, которую представил миру Рональд Коуз в 1937 году, и которую, как ни странно, до сих пор представляют как вершину ещё многие современные авторы экономических учебников. 

А та, которую, я подозреваю, с подачи Ф. Хайека,  к концу века разработали Вильямсон и Эрроу. Которая объяснила мне удивлявший  меня и не укладывавшийся в голове факт ренессанса малого бизнеса в эпоху глобализации экономических процессов. (Подробнее о развитии теории фирмы – на стр.176).

О-о, это было впечатление. Ведь вопрос связан, ни много ни мало, со сменой эпох. И при этом так прямо и конкретно  касается каждого. Настоящее просветление. Можно определённо сказать, что с тех эмоций и началось созревание идеи данной книги, вылившейся в необходимость высказаться и поделиться.
	Кстати  … немного об учебниках по экономике

Не все они хороши
Здесь не могу не поделиться личными впечатлениями об учебниках по экономике.

 Я "сел за парту" изучать экономическую теорию, будучи профессором, который сам написал несколько учебников. И потому по ходу дела и невольно весьма критично оценивал качество. Идейное, содержательное, методическое и всякое. И вот вам советы на всякий случай, вдруг дело дойдёт до экономической теории и у вас.

Прежде всего, должен сказать  о неприятных впечатлениях. Во-первых, явно избыточное количество учебников. При этом подавляющее их количество оказываются однообразными и потому безликими. Во-вторых, добрая половина изданий, претендующих на высокое звание учебной литературы в области экономики, вообще не выдерживает никакой критики в смысле качества. Под ним я имею в виду соответствие времени. Можно подумать, что авторы не выглядывают из окон своего храма науки. Даже смены эпох не ощущают.    
Могу поделиться даже одним своим тестом: открываешь страницу, где перечисляются основные экономические ресурсы (или "факторы производства") и, если там "по Смиту" называются три – "земля-труд-капитал" –  то книгу можно закрывать. Ладно бы, если  автор придерживается "левых" взглядов и потому в упор не хочет видеть среди них "предпринимательские способности". Но то, что "информационные ресурсы" не просто вошли в число основных, а уже обходят и "землю" и "капитал",  он что, без Смита, сам не видит?

Есть несколько "толстых" переводных фундаментальных учебных книг. Мне оказался ближе по духу, обстоятельности  и стилистике учебник К. Макконнела и С. Брю «Экономикс». 

Могу понять тех, кому нравится учебник Пола Самуэльсена, который уже 50 лет обеспечивает взаимопонимание теоретиков и практиков разных стран и поколений. И с ним неплохо быть знакомым уже по одной этой причине. Он выдержал 19 изданий (возможно уже есть и 20-е).
Но помимо этих двух классических курсов я бы всем рекомендовал наш учебник, написанный коллективом МГИМО под руководством профессоров Чепурина М.Н. и Киселёвой Е.А.  [6]. Написан "по-нашему", в том числе с привычной для нас лаконичностью, а по широте охвата,  глубине  и соответствию современности – просто выдающаяся работа. 




Но вернёмся к тому, почему только знание такой блестящей теории, какой, несомненно, является "экономикс", фактически затрудняет реализацию знаний на практике. 

Самая симпатичная и безобидная версия ответа – слишком много человек знает о бизнесе и об условиях, в которых приходится его вести. "Во многая знания многая печали". 

От обилия информации, знания разных точек зрения, понимания малой предсказуемости поведения любой экономической системы из-за её головокружительной сложности, будь то национальная экономика или фирма   – от всего этого однозначный прогноз в принципе невозможен. Невозможность точных, детерминированных прогнозов в экономике – это не только не вина экономической теории, но даже и не беда. Это лишь исходное условие при решении любых экономических задач. Которое всего лишь означает то, что все модели здесь имеют статистическую природу, а прогнозы – вероятностный характер. 

Человеку, ничего не знающему о потрясающей глубине экономической теории, в чём-то даже проще. Он и не посягает на "просчитывание" ситуации и потому больше полагается на метод  проб и ошибок. Ему ничего не остаётся делать, как доверяться своей интуиции. Не заморачиваясь, действовать: пробовать – делать выводы – корректировать свои действия дальше. И такой подход, по сути –  предпринимательский,   оказывается и конструктивным и эффективным. 

В этом смысле деятельность предпринимателя меньше похожа на работу учёного, а больше похожа на действия армейского командира. Для последнего главное, чтобы всегда была "команда дадена". Это главный навык командира. А когда выяснится, что по команде шли "не туда" – тогда и будет дана другая команда. 

Но я всё же не думаю, что знания экономической теории, тем более обширные, только затрудняют для человека дорогу в самостоятельное предпринимательство. Всего лишь – и  в этих  знаниях на сегодня практически отсутствуют как раз предпринимательские компетенции. Как, кстати, и в любой профессиональной специализации. Если их добавить, то экономист, скорее, даже будет иметь преимущества. 
Другой разговор,  они сами считают, что они уже всё получили и даже больше других. И что они круче любого предпринимателя. Тем более, если он без высокого экономического образования. Ну-ну.

Есть и обидное для экономистов объяснение того, что они редко создают новые бизнесы. Кто-то сравнил их с патологоанатомами: и те и другие способны объяснить лишь то, почему скончался. А вот с живым работать они не могут. Только объяснять "задним умом" все умеют. 

Теоретикам хоть так график покажи, хоть "вверх ногами", они легко объяснят, почему он такой. А в создании и ведении бизнеса, как и в лечении человека,   нужно уметь брать ответственность на себя. Тут не знания для объяснений нужны, а, скорее, специфические  морально-волевые качества. Которые тоже в широком смысле являются знаниями. Но другими. И их тоже можно приобрести или упустить. Поэтому мы и утверждаем, что подготовка к предпринимательской деятельности, по крайней мере, не  сводится к экономическому образованию. Это, прежде всего воспитание лидеров.

Основные выводы:
1. "Чистые экономисты" не только не лучше готовы к тому, чтобы создать новый бизнес, но они даже относительно реже делают это по сравнению с людьми многих других профессий. 

2. Это расходится с бытующим мнением и это трудно объяснить. Можно предположить, что обширность экономической теории, знание разных точек зрения, понимание бесконечной сложности любой экономической системы и непредсказуемости её поведения – всё это способно парализовать способность принимать решения.

3. Подготовка к работе в рыночной экономике не сводится к экономическому образованию, которое ещё часто понимается как изучение экономической теории. Она должна включать в себя и формирование навыков действий в условиях недостатка информации и риска. И здесь уже речь идёт  не столько об интеллектуальной подготовке, сколько о морально-волевой. О формировании лидерских навыков.

4. Для создания предпринимательского формирования важнее другие компетенции, которые и называются предпринимательскими. И "экономическое образование" может по-настоящему заиграть и стать активом личности, приносящим хороший доход, если оно дополняется "предпринимательским образованием".

ГЛАВА 9
Миф 9-й:  Прибыль предпринимателя – это плата за риск?

Погоня за прибылью — единственный способ, при помощи которого люди могут удовлетворять потребности тех, кого они вовсе не знают.

Ф. Хайек


В этой главе сошлись два  ключевых для предпринимательства понятия –  прибыль и риск. Риск уже обсуждался, и тут разговор продолжим. А вот серьёзный анализ прибыли в этой главе только начнем. И будем возвращаться к ней постоянно, ведь прибыль в предпринимательской деятельности является и целью, и средством, и показателем успешности. Альфа и омега всего процесса. 

Контекст, в котором можно встретить стереотип, к которому мы приступили, обычно таков: банковский процент – это плата банкиру за финансовый ресурс, арендная плата – это плата собственнику за предоставленный капитал, а прибыль – это плата предпринимателю за что-то. И со стороны многим этим нечто видится готовность (желание, умение) рисковать. В результате и "получается" афоризм, что "прибыль предпринимателя – это плата за риск". 

Нельзя сказать, что этот тезис имеет очень широкое распространение, но он встречается и в учебниках по предпринимательству. И можно сказать, что вреда от этого мифа почти нет, напротив, даже некритическое его восприятие имеет вполне продуктивное значение. Поскольку повышает внимание к теме рисков и неудач и содействует росту уважительного отношения к риску. Точнее – к тем, кто имеет смелость брать на себя ответственность, несмотря на риски.

Но миф достоин развенчания потому, что его анализ приводит к выводам, значительно более эффектным и важным, чем звонкий поверхностный смысл приведённого выше афоризма. 

Можно даже во фразу из заголовка вложить некий  реальный и конструктивный смысл. Мол,  общество должно не просто быть благодарно тем, кто идёт на риск, а стимулировать это материально. И на самом деле есть такие механизмы стимулирования обществом идущих на риск. Но это не относится к прибыли, и это уже не то, что обычно видят в этой формуле. Оставим это до конца раздела. 

Сначала разберёмся с главным  афористичным представлением стереотипа. К такому штампу приходят, можно предположить, слишком вольно переводя на "экономический" язык классическую удалую формулу: "кто не рискует, тот не пьёт шампанского".  Вот она-то в отношении экономической теории и практики безупречна. В ней кто-то может усомниться только по линии вредных привычек и нравственности. А вот "учёная" её трактовка из заголовка и спорна, и неверна в экономическом отношении.   

Только при очень поверхностном подходе может казаться, что обе формулировки означают одно и то же. Но они – про разное. Одна, с шампанским, утверждает, что риск является обязательным атрибутом процесса достижения успеха. В том числе и получения прибыли предпринимателем. И это бесспорно. А шампанское просто символ успеха.

Вторая же формулировка, про прибыль, претендует на объяснение её происхождения. Обычное понимание фразы – риск является источником прибыли. А это совершенно не так

Дальше будет несколько разделов, в которых  природа прибыли будет рассматриваться в разных ракурсах. Есть несколько вещей, которые со значительно бóльшим основанием можно считать источником прибыли. Но только не риск. 

1. Прибыль – это плата за правильный прогноз

Прибыль является следствием верной предпринимательской идеи. Эта идея практически всегда реализуема не со 100-процентной гарантией. Всегда есть угрозы того, что проект пойдёт не так и не принесёт прибыли. Эти угрозы имеют некоторые вероятности. Прогноз всегда сопровождается пропорцией вероятностей  успеха и неудачи – вполне приемлемые 90:10 или отчаянные 50:50. В пропорции  одна часть, обычно  меньшая, характеризует в процентах вероятность неудачи и представляет собой количественную оценку возможных рисков. Если реализуется эта вероятность, то прибыли не будет. Риски не только не породят прибыль, логичнее сказать: риски – это угроза прибыли. 

И ещё. Если прибыль является платой за риск, то с увеличением риска она должна увеличиваться? Чем больше вероятность проиграть, тем больше прибыль? Или её величина та же, но вернее (надёжнее) получение её? Что-то здесь не так.

Прибыль получается только в случае  реализации другой части пропорции прогноза. Той вероятности, которая характеризует возможность благоприятного завершения всего проекта. И чем надёжнее всё было спроектировано, тем выше эта вероятность. Именно эта часть пропорции имеет основания быть источником прибыли. Если назвать эту часть "правильный прогноз", то очевидно, что прибыль появляется как результат правильного прогноза. А если ещё короче и афористичнее, то и получится фраза,  вынесенная в заголовок этого раздела. 

Тем и отличается предприниматель от остальных, что он, во-первых, фокусируется на этой части пропорции, а, во-вторых, способен верно её оценить. То есть учесть все обстоятельства, для чего он "должен знать жизнь". Можно, кстати, и "знание жизни" с большим основанием назвать источником прибыли. 

2. Прибыль – это плата за уникальную      информацию 

Как говорится, "в начале было слово". То бишь, идея, мысль. В случае прибыли – предпринимательская идея. Которая сама по себе является информацией и появилась в результате переработки другой информации. Дальше происходит материализация идеи в виде некоего физического бизнес-процесса. На выходе этого процесса появляются какие-то созданные товары, оказанные услуги, которые ценны для потребителей и которые увеличивают "богатство общества". Если вычесть из новых товаров и услуг затраченное на их производство "богатство" в виде ресурсов, то получим "приращение богатства общества", которое можно назвать прибылью общества или прибылью в широком смысле.
	Кстати…  немного из экономической теории

Виды прибыли

В принципе всё просто: прибыль есть разница между валовой выручкой (общим доходом) и издержками. Но состав издержек может быть разным. Поэтому и  прибыль бывает разной, что осложняет обсуждаемый вопрос, поскольку, оказывается,  надо уточнять ещё, о какой из них идёт речь.

В экономической теории различают бухгалтерскую, нормальную и экономическую прибыль. Плюс четвёртая –  неявная прибыль в виде альтернативных издержек. 

Чтобы  вычислить  бухгалтерскую прибыль, из валовой выручки от реализации товара  вычитают те расходы по его производству, которые зафиксировал стандартный бухгалтерский учёт: расчёты с поставщиками сырья,  зарплата работников, платежи  по кредитам, и т.д. 

Но дальше – тоньше. Есть так называемые альтернативные издержки. Или неявные издержки. Помещения, оборудование могут быть арендуемыми  или принадлежащими фирме. Если аренда, то платежи по ней пройдут по бухгалтерии. А если у предпринимателя всё своё, то в бухучёте таких статей расходов не будет. Но собственник  фирмы мог сдать всё в аренду другим предпринимателям и на этом заработать некую сумму. Поэтому он вправе претендовать на получение из бухгалтерской прибыли этой суммы и в своей фирме.

То есть, если предприниматель вложил в проект некую собственность и свои деньги, то он законно может забрать из будущих доходов сумму соответствующих неявных издержек. И это достаточно очевидно – всё же в дело вложено что-то материальное.

А вот есть ещё одна самая неявная издержка, сугубо предпринимательская! В бухгалтерии нет же статьи под названием "платеж за предпринимательскую идею". А без неё вообще никто бы ничего не получил, ни банкир, ни "трудовые ресурсы". 

Эта законная доля предпринимателя в теории определяется как плата, которая удерживает предпринимателя на этом рынке. И называется это – нормальная прибыль. По сути, нормальная прибыль и является платой за предпринимательский ресурс. То есть, скорее всего,  именно она подразумевается всеми во фразе из заголовка!

И, наконец, в теории  есть ещё  четвёртый вид прибыли. Если из общего превышения доходов над расходами отдали законную долю всем, кто причастен, включая предпринимателя, (и если вообще ещё что-то осталось!)  – то это называется "экономическая прибыль". Или –"сверхприбыль". 

Итак: бухгалтерская прибыль = альтернативные издержки + нормальная прибыль + экономическая прибыль

Но самым широким будет понимание прибыли как приращения богатства общества. Или как "создание новой стоимости" – этот термин мы введём в главе 11. Это уже пятый взгляд на прибыль, то, что мы выше назвали прибыль в широком смысле. При таком подходе в понятие прибыли нужно включать помимо  бухгалтерской прибыли  ещё целый  ряд издержек, входящих в стандарты бухгалтерского учёта: проценты по  банковским кредитам, зарплата работников, платежи арендаторам и т.п. Поскольку источник последних – как раз есть созданная "новая стоимость".


Важную роль информационного ресурса в генерировании прибыли невозможно не признавать. Но важны и другие экономические ресурсы – трудовые, финансовые и далее по списку. И все они по современным экономическим представлениям участвуют в создании прибыли в широком смысле. И в этом смысле все экономические ресурсы и являются источниками прибыли. И это не только труд, тем более не только труд пролетариата. Это азы экономической теории.
Владельцы всех участвующих в бизнес-процессе экономических ресурсов вправе претендовать на свою долю общей прибыли. 

В экономической теории прибыль собственника каждого из экономических ресурсов как доля из общей прибыли имеет своё название: доля банкира – "процентная ставка по кредиту", доля поставщика энергетических ресурсов – "тарифы" (точнее – "часть тарифа", которая превышает издержки при их производстве),  доля владельца производственных площадей и оборудования – "арендная плата", доля собственника природных ресурсов – "природная рента". И эти доли предприниматель жёстко обязан выплатить всем. Жёстко в том смысле, что независимо от того,  успешно или нет завершился проект. Иногда ещё до его начала. 

Итак, все должны получить свою долю, в том числе и главный организатор проекта. И неужели он получит своё "за риск"? Все остальные – за то, что что-то предоставили, материальное или не очень (например, деньги – очень условны, а могут оказаться и вообще виртуальными). А предприниматель ничего кроме риска в проект не вносит? Но стоп! Ведь риск вообще не является экономическим ресурсом. Да и все участники, ввязавшись в проект, тоже рискуют. Разделяют риски с предпринимателями. И тоже надеются "на шампанское". 

То, что вносит предприниматель в совместный проект, является экономическим ресурсом, который последние 100 лет относят к числу основных и который назвали "предпринимательские способности". С учётом сказанного в последнем фрагменте "кстати…" итог размышлений на сей момент можно сформулировать так: нормальная прибыль – это плата за экономический ресурс под названием "предпринимательские способности". Кто понял все слова – молодец. Но это ещё не обо всей прибыли. 

Или чуть короче и проще, в стиле заголовка:  прибыль – это плата за предпринимательские способности.  Это уже что-то близкое к сути. Не то, что "за риск". Осталось понять, что собой эти способности представляют.

Так вот для понимания того, что за этим термином стоит, информационный ракурс представляет намного больший интерес. 

И это несложно, если посмотреть на термин "предпринимательские способности" в информационном ракурсе.  
Наличие предпринимательских способностей означает, что человек 1) хочет делать, 2) знает, что надо сделать, и 3) может организовать весь процесс, который принесёт всем прибыль. И ничего более. Все три составляющие имеют сугубо информационную природу. Предприниматель  1) владеет такой информацией и 2) умеет так обрабатывать информацию, что способен составить программу действий, которая обеспечит получение прибыли. 

Эта программа действий и есть тот самый "правильный прогноз". Она есть результат мыслительной деятельности, нематериальная модель реальной действительности. Всякий раз это уникальная модель!  Даже если бизнес-проект имеет сверхпримитивный алгоритм "купил-продал" – хотя бы потому, что участники всегда вносят свои нюансы. Да и "в одну реку не войдешь дважды", что вчера работало, сегодня может не пойти. 

Подошли вплотную: предпринимательские способности – это способность человека создавать уникальные информационные модели комбинаций экономических ресурсов, которые при их материализации приносят прибыль. "Кто владеет информацией, тот владеет миром". Кто-то давно и хорошо сказал.

Любой  интеллектуальный труд производит сначала информационные модели, а потом уж они, материализуясь, приносят победы в сражениях или становятся новыми технологиями. 

Тогда, наконец: прибыль –  это обычная плата за специфический интеллектуальный труд по 1) созданию уникальных моделей бизнес-процессов и 2) управлению деятельностью по материализации этих моделей. Эта двуединая способность интеллекта человека и есть источник прибыли. 

Даже наличие собственных денег не обязательно, этот ресурс обычно покупают. Ещё и  с отсрочкой платежа. Как и другие ресурсы. То есть их дают в долг. И тоже на основе информации о вас и вашем проекте.

После всего сказанного ещё более отчетливо ясно, почему предпринимательские способности не просто один из экономических ресурсов, а они есть главный, ключевой ресурс, без которого остальные будут мертвы.
3. Прибыль – это результат процесса создания порядка из хаоса

Эта тема меня интригует уже с давних пор. Основательно о ней поговорим чуть позже – с этого начнётся конструктивный разговор во второй части, которая имеет ракурс "а как оно на самом деле". Сейчас только сформулируем проблему и выйдем на неожиданную интерпретацию прибыли и её источников.

Речь пойдет о самом общем – вселенском и  философском –ракурсе на всё сущее. В нём предпринимательство и экономика есть форма  превращения материи. И хотя это и высшая форма превращения, поскольку является социальным явлением, но всего лишь преобразование материи. И потому должно подчиняться  всем  законам – от тяготения, Ньютона, Кулона и т.д. до законов рыночной экономики Адама Смита и креста "спроса-предложения" Альфреда Маршалла. 

Так вот есть закон – всем законам закон. И для прибыли тоже. 

До сих пор всех учат так, что самым универсальным, а, значит, и главным, законом природы считается закон сохранения энергии. Это и так, и не так. Он на самом деле задает рамки для множества других законов. И в этом смысле он стоит "над всеми" другими законами. Его понимание избавляет каждого от многих иллюзий и ставит мышление на прочную основу в любой сфере деятельности человека.

А "не так" всё потому, что над законом сохранения энергии стоит ещё один закон! Кто-то удачно назвал закон сохранения энергии лишь "бухгалтером" природы –  ему важен лишь баланс энергии: если где-то энергии прибыло, то, значит, её где-то в другом месте ровно столько и убыло. Прямо "двойная запись" по счетам, дебет – по одному, и одновременно и равно  кредит – по-другому. И ему неважно, откуда и куда энергия направляется. 

"Директором" же фирмы под названием "Природа", определяющим "направление сделок", является закон увеличения энтропии (беспорядка) в изолированных системах. В таких системах, предоставленных самим себе, происходящие  процессы имеют вполне определенное направление: тепло переходит от горячего тела к холодному, сжатый газ со свистом выходит из открытого баллона, атомы диффундируют из области большей концентрации в область с меньшей концентрацией и т.д. И наоборот самопроизвольно процессы идти не будут! 

Общим же во всех самых разнообразных процессах оказывается то, что общий беспорядок в системе нарастает и при достижении равновесия достигает максимума. А параметром, характеризующим меру беспорядка, является энтропия.  

	Кстати,  …  немного из истории физики

Об энтропии
Обсуждаемый закон-"директор" в применении к тепловым процессам и понятие энтропии как одной из многих тепловых единиц  были введены в теории физики очень давно, почти 200 лет назад. Но понимание исключительной важности понятия и всеобщности закона пришло недавно,   по сути – после 1970-х. 

Всеобщее признание этого достижения человеческого разума началось после того, как развитие теории позволило выяснить условия, при которых в системе возможен процесс с понижением энтропии.  То есть теория объяснила возникновение порядка из хаоса. И стало ясно, как это происходит в неживой материи, и, что важнее, как это объясняет зарождение жизни и её эволюцию.

Из скромного раздела физики под названием "термодинамика" выросло новое научное направление. Да ещё не просто проникающее во все другие науки, а объединяющее их! Физику, химию, биологию, социологию, кибернетику.  И, конечно же, экономику – к чему мы и клоним. 

Более же всего взлетели акции понятия энтропии, поскольку именно этот параметр понадобился для универсального формулирования важнейшего закона мироздания. К концу ХХ века  оказалось, что изменение энтропии, этой банальной тепловой единицы с размерностью "Джоуль/град.", в определенной системе единиц численно равно изменению информации!

И, оказалось, тут нет ничего удивительного. Поскольку энтропия есть мера беспорядка, а информация есть порядок в расположении материи. На сколько изменяется одно, ровно на столько меняется второе. 

Одно это в эпоху информатики должно привлечь внимание к данной теме, если читатель ещё "не в ней". Но есть и покруче повод разобраться (и в этой книге не пропустить и почитать ещё, например, [7] для гуманитариев или  [8] для "технарей"). До этого закона единственным доступным объяснением существования  живого было его божественное происхождение. Ведь живой мир так удивителен и многообразен! Ну невозможно представить, что такое само по себе могло появиться! А понимание теории возникновения порядка из хаоса позволяет обойтись без "гипотезы существования Бога". Обсуждаемый закон и есть альтернатива этой гипотезы.

Всё настолько ново и свежо, что с  названием нового направления пока не договорились. Называют это и "Нелинейной динамикой систем, сильно удалённых от равновесия". И "Теорией диссипативных структур". Сделана и претенциозная попытка объединить все идеи в новой науке под названием  "Синергетика" [9].    

А теперь самое главное. Каковы же условия, при которых в системе будет самопроизвольно создаваться порядок?

Основное условие – через систему должен проходить поток энергии и (или) вещества. Такие системы называются открытыми. В изолированной системе энтропия возрастает, в открытой – может и  уменьшаться. 

Через свисток должен проходить поток воздуха, и тогда возникает упорядоченная звуковая волна. Человек должен кушать, чтобы в организме создавались упорядоченные макромолекулы, и они  выполняли множество функций, обеспечивающих жизнедеятельность организма.

Есть ещё несколько условий для начала генерирования порядка – система должна быть достаточно сильно  отклонена от равновесия; поток должен быть определённой величины (не меньше  критического уровня, но и не больше такого, который способен сорвать порядок); в системе должны существовать механизмы преобразования потока энергии и вещества в характерный для этой системы порядок. Но всё это вполне можно считать уже техническими деталями процесса.

И самое поразительное – порядок возникает в режиме самоорганизации! Стихийно и самопроизвольно! Нужен лишь перепад энергии и веществ – и материя самоорганизуется. Усложняясь вплоть до живых организмов и их сообществ. И эта способность так же присуща материи, как и движение или её способность  превращаться из одной формы в другую.




Попробуйте теперь, если вы этого ещё не сделали раньше, применить эти идеи к описанию работы фирмы. Ну, как?! Один в один? Если вместо "энергия и вещество" поставить их конкретные формы "деньги и другие ресурсы".

Предпринимательское формирование есть открытая система, создающая из хаоса порядок в виде товаров или услуг. Точнее – на основе привлекаемого порядка, содержащегося в сырье, в рыночной информации, в своем умном оборудовании или в своих интеллектуальных "know – how" и т.п. – фирма создаёт дополнительный порядок, которого без неё не было бы. И за который члены общества  готовы платить.

И тогда прибыль в широком смысле есть денежное выражение созданного из хаоса порядка. А прибыль предпринимателя есть плата за создание системы, генерирующей порядок, который в обществе имеет свою цену.

4. Механизмы поощрения обществом       рискующих

Видя на практике весомые результаты рисковых дел и сознавая неизбежность рисков, общество должно было выработать способы стимулирования людей рисковать. И они есть. В основном все моральные. Одна поговорка про шампанское чего стоит! Может быть, она вообще в веках сделала больше, чем все остальные.  

Самый явный из механизмов стимулирования людей  рисковать – принцип "ограниченной ответственности" (в английском Limited или коротко Ltd.) , имеет не только моральную, но и вполне конкретную финансовую составляющую. Он прямо включен в название самой распространенной среди юридических лиц организационно-правовой формы бизнеса – знаменитое ООО: общество с ограниченной ответственностью. Но он работает и в акционерных обществах. А вот на индивидуальных предпринимателей и на товарищества – не распространяется.

Принцип, по сути, разделяет собственность предпринимателя на две части: на ту, которая используется в данном конкретном бизнесе, и на всё остальное, включая жильё, мебель, автомобили и т.п., включая даже собственность, используемую в другом бизнесе. Такое выделение, обособление бизнес-собственности делается как раз на тот случай, когда риски возьмут своё, дело не выгорит – вместо прибыли, увы, убытки, а фирма объявляется банкротом. 

Так вот в этом печальном случае организация отвечает по своим обязательствам только своим имуществом – тем, что вложили учредители в начале, плюс то, что фирма наработала. И если дело дойдет до судов и судебных приставов, то они не отберут дом, телевизор и прочее имущество семей собственников бизнеса.

На это можно смотреть по-разному. Кто-то говорит, что принцип  Ltd. придумали для себя богатые, чтобы уходить от ответственности. Так можно смотреть только со стороны. Откуда, как известно, виднее. А точнее – с позиции наёмного якобы "мудро не рискующего" работника.
А если же смотреть изнутри, то есть, поставив себя на место предпринимателя, то смысл и назначение принципа дойдут быстрее. Ведь ясно, что от угрозы "пролететь" не избавиться никому и никогда. И ход мысли дальше: "Ну, я всё же приму решение ввязаться. Приложу все силы, чтобы всё получилось. Но вдруг всё же… Ну ладно мне урок, может это даже хорошо, и я потом всё равно прорвусь. Но дом заберут сейчас, и семье жить негде будет до времён благополучных. Дети-то при чём!"
Любому нормальному человеку при такой угрозе решиться на действие будет сложнее. И ясно, что не будь этого принципа, человечество не получило бы очень многих экономических свершений. И не только какого-то количества великих, но и множества малых. Рисковали и Форд, и миллионы мелких лавочников. И не надо сравнивать, от кого для других пользы больше. Что смогли, то и сделали.

Есть и вполне определённые отрицательные последствия у этого принципа. Одно из них –  это возможность злоупотреблений им. И вы, наверное, слышали о случаях мошеннического использования этого принципа. Фирма выводит активы из этого ООО в другие, на нём оставляют одни долги и объявляют банкротом. А когда приходят судебные приставы, то там кроме шатающихся стола и стула ничего нет. Но злоупотребить можно всем. Мы это уже обсуждали, говоря о моральной стороне предпринимательской деятельности. Здесь – то же самое. Если власть не коррумпирована и в обществе созданы условия для  здоровой конкуренции, то всё регулируется. А если это не так, то и без принципа Ltd. здорового бизнеса не будет. 

Очевидно также, что применение принципа Ltd. влечёт некоторые потери общества в виде убытков неудовлетворенных при распродаже имущества  кредиторов. Но цивилизованное общество идёт на это, и тем самым вынуждает банкиров и арендодателей брать часть рисков на себя и быть более осмотрительными. Для общего блага. 

Эти реальные потери общества и можно считать его "платой", предпринимателям за то, что они рискуют, а точнее – "расплатой" общества за то, что некоторые  его члены смеют рисковать.
Основные выводы:

1. Вероятности успеха и неудачи есть разные стороны одной пропорции. Если одна часть представляет собой количественную оценку вероятности успеха, то вторая – оценку возможных рисков и является, по сути "прогнозом неудачи". На этой вероятности фокусируются люди с "негативным отношением к риску". Если реализуется эта вероятность, то прибыли не будет. То есть логичнее сказать: риски – это угроза прибыли. 

2. Прибыль появится при реализации второй вероятности, которую можно назвать "правильный прогноз". Поэтому логичнее формула "прибыль  есть плата за правильный прогноз". Именно на этой вероятности концентрируется человек с "позитивным отношением к риску".  

3. Владельцы всех участвующих в бизнес-процессе экономических ресурсов вправе претендовать на свою долю общей прибыли. Прибыль – это плата за экономический ресурс под названием "предпринимательские способности". То есть  это обычная плата за специфический интеллектуальный труд по 1) созданию уникальных моделей бизнес-процессов и 2) управлению деятельностью по материализации этих моделей.

4. Предпринимательское формирование есть открытая система, создающая из хаоса дополнительный порядок, которого без неё не было бы. А прибыль предпринимателя есть плата за создание системы, генерирующей порядок, который в обществе имеет свою цену.

5. Общество выработало способы стимулирования людей брать на себя экономические риски. Что  неизбежно  влечёт за собой некоторые потери общества в виде убытков. Эти реальные потери общества и можно считать его "платой", предпринимателям за то, что они рискуют, а точнее – "расплатой" общества за то, что некоторые  его члены смеют рисковать.

ГЛАВА 10
Миф 10-й: Возможно и государственное предпринимательство? … если собственность у предприятия государственная?

Или – "муниципальное предпринимательство", если собственность муниципальная. И это спокойно пишется в учебниках по предпринимательству (см. например, [10]). И хорошо, если это ещё проявление растерянности постсоветской экономической школы 90-х годов. Но ведь уже можно было успеть подумать.

Для меня – это "горячий лёд". Попробую доказать, что полная личная ответственность несовместима с чужой собственностью. Со всеми вытекающими последствиями.

1. Предпринимательская деятельность –  это не синоним хозяйственной деятельности

Для молодых людей нужно пояснить, как такая абсурдная логика могла вообще появиться. Всё тянется даже не к  началу  возрождения у нас рыночной экономики, а к первым простым послаблениям в госплановской экономике. Вторая половина 80-х – советская экономика не справляется с удовлетворением самых неотложных нужд. Талоны на продовольствие и распределение через профсоюзы предметов домашнего обихода. 

Ну и цена на нефть упала. Государство не может обеспечить функционирование советских предприятий, находящихся в "общенародной собственности". Всё трещит по швам. Уже никакой "хозрасчёт" не помогает. 

В безвыходной ситуации предлагается выход: позволить советским предприятиям вести "предпринимательскую деятельность"! Под этим эвфемизмом подразумевалось: "Не рассчитывайте только на  фонды и поступления из бюджета. Этого будет явно недостаточно для выживания. Зарабатывайте ещё, как можете…". 

И начинается путаница, волна от которой дошла и до учебников по экономике и предпринимательству. И  докатилась до настоящего времени в виде злоупотреблений на стыке государственной собственности и частного интереса с безнаказанной частной инициативой.

Открытие при госпредприятиях и госучреждениях кооперативов было самым чистым и прозрачным вариантом. Хотя и тут можно назадавать много вопросов о законности и условиях использования кооперативом недвижимости и других ресурсов учредителя. А тем более, если кооператив создавали просто несколько работников предприятия. Но тут хотя бы бухгалтерии разделены, и можно проследить взаимоотношения!

А когда деньги ВПКовского предприятия направлялись на закуп в Китае дефицитных бытовых товаров с последующей серой реализацией – это что, и есть настоящее "предпринимательство"? Явно нет. Это же совсем непрофильная, левая работёнка. Так, халтурка государственного предприятия, выпускающего военную технику.

Может быть, налаживание военным заводом производства гражданской продукции было "государственным предпринимательством"? Типа: цех катапультируемых кресел пилота авиационного завода начинал выпускать из тех же материалов кресла-качалки. Да они сами смеялись над этим.

И тем более не назовёшь предпринимательством производство их основной продукции. По многим причинам. Начиная с того, что никто, кроме родного государства, для родной армии её не оплатит. И при чём здесь "на свой риск" и "под свою ответственность" (имущественную!)? И как прибыль на таком "рынке" сформируется? Разве что по схеме "отката"…
Да, своё дело надо вести инициативно, инновационно, даже предприимчиво. Но тогда получается, что такая эффективная производственная деятельность будет просто тем, что в Гражданском кодексе называется "хозяйственной деятельностью". Нормальная работа по выполнению госзаказа.

Да, кто-то из предпринимателей может увидеть, что это всё можно делать намного эффективнее и на этом можно заработать. Тогда, победив в конкурсе на размещение госзаказа,  он подключит к этому свою (личную или корпоративную – но не государственную) частную собственность. Со всеми вытекающими следствиями. Это и делают "Boeing" и др. Но они никак не "государственные предприниматели". 

Ладно. Слишком высоко разговор поднялся. Выше только космическая отрасль. Мы всё же говорили, что классической формой  предпринимательства является малый бизнес. Может быть на муниципальном уровне, где-нибудь в сельской глубинке, где вообще не то что крупного, но и среднего бизнеса нет, можно найти "муниципальное предпринимательство". Ну, которое на основе "муниципальной собственности".  

Следующий пример, на мой взгляд, доходчиво и впечатляюще показывает,  к чему приводят попытки реализовать подобный подход. 

	Кстати…  немного из реальной жизни

Как можно оптимистичнее о похоронах 

В конце 90-х пришлось выступать посредником в урегулировании затянувшегося конфликта между представителями "государственного" и "коммерческого" оказания ритуальных услуг. Он имел место в каждом муниципальном образовании, а это несколько десятков сельских районов. Различие было лишь в остроте и в сроках. В городах всё вообще доходило до "военных" действий, и было как-то ещё и циничнее.  Так что выводы здесь можно считать выстраданными и статистически достоверными.

Тема задаёт вполне определённый эмоциональный фон. Поэтому впечатлений – сложный букет.  И ведь без предпринимательства всё действительно было бы только  печально и беспросветно. И было бы не до шуток.

Суть дела. Этот рынок вполне сформировавшийся. Стабильный. Консервативный. На нём работали советские государственные организации, ставшие в начале 90-х муниципальными предприятиями. И они наработали. 

Клиенты. Официальные цены – невысокие, но услуги убогие во всех отношениях. За всякое человеческое качество нужно платить неофициально. При этом никто ничего не гарантирует и все мелко или крупно обманывают. Общение с ними всех клиентов, у которых и так стресс, доводит до состояния ступора.

Предоставители услуг. Кадры приличные набрать не в силах. Организовать процесс качественно не в состоянии. Без постоянных дотаций, плановых и внеплановых, существовать не могут. Постоянно проблемы организационного порядка.

Собственники предприятия. То есть муниципалитет. У них эта служба была непрекращающейся головной болью. А от населения жалобы беспрерывно. И при этом такую "фирму" не закроешь. Даже на время в воспитательных  целях. 

Собственники с исполнителями по существу и сформировали острую потребность, за которую люди готовы платить. Потому и  появились на этом рынке предпринимательские структуры. Частные похоронные службы. 

Всего в 2  районах главы пошли на приватизацию  муниципальных предприятий этого профиля. И головная боль исчезла. А в остальных – побоялись. Не рискнули. Началась конкуренция, а точнее непримиримая борьба представителей советской и рыночной экономики. На стороне предпринимателей качество и внимание. А на стороне "муниципальных предпринимателей" административный ресурс и монополия на землю на кладбище. И коррупция.

Около пяти лет ушло на нормализацию. И навели порядок именно рыночные отношения. И лишние стрессы  кончились. И цены не взлетели, они просто стали разными на разное качество услуг. Цены на этом специфическом рынке начинаются буквально с нуля. 




В этой истории результаты использования муниципальной собственности столь удручающи, что  термин  "муниципальное предпринимательство" можно использовать, только взяв второе слово во вторые кавычки. Предоставление возможности использовать "чужую" собственность в личных интересах всегда и без исключений приводит   к деформациям общественных отношений. И Маркс здесь был совершенно точен: хочешь уничтожить "эксплуататоров" (читай – предпринимательство, поскольку здесь как раз передергивание), уничтожь "частную собственность".

Можно классифицировать предпринимательскую деятельность по разным признакам. Но нельзя согласиться с теми авторами, кто допускает и классификацию "по форме собственности". И дело не в дефинициях – мол, а я так представляю себе предпринимательство. 

Есть понятие – "дух закона". И всё должно соответствовать не только "букве", но и "духу" закона. Так вот исключение из определения предпринимательства признака "частная собственность" уничтожает "дух предпринимательства".   

2.  Дурные последствия

Допущение права на существование термина "государственное предпринимательство" далеко не безобидно. Это не невинная теоретическая некорректность сторонников государственной собственности. Плохо они читали своего отца и учителя К. Маркса. Тут-то он был безупречен и не путался.

Миф вреден тем, что чреват неизбежными злоупотреблениями при практической реализации. Он является, по сути, их теоретическим базисом. И неважно, злоупотребления оказываются потом неожиданными, или схема на основе "государственного предпринимательства" для этого специально и выстраивалась.

В той немалой части нашей экономики, которая оказалась "коррупционной" и "блатной", государственное "предпринимательство" как раз оказывается подходящей схемой. Архитекторы и строители этой псевдорыночной экономики возможно и не читали учебников с вредными и алогичными теоретическими положениями. И не используют буквально обсуждаемый термин. Но действуют в полном соответствии с духом термина при закавыченном втором слове.

Статистика злоупотреблений в нашем государственном секторе более чем доказательна. И то, что он гипертрофирован, в том числе в сырьевом секторе, особенно по нефти и газу, тоже уже не просто вызывает вопросы, а даёт неутешительные ответы. А то, что это "государственное предпринимательство" маскируется формой акционерных обществ не должно никого вводить в заблуждение.
Справедливости ради и чтобы не обвинили в наивности и непонимании происходящих процессов, надо сказать, что не только это никак не даёт нам построить здоровую рыночную экономику. У нас "невидимая рука рынка" Смита никак не может навести порядок из-за действий другой "невидимой руки". Почти такой же вездесущей. 

Это пресловутый "административный ресурс" в его разных проявлениях. Явных и неявных. Именно он безнаказанно корёжит конкуренцию. Вплоть до захвата собственности неугодных предпринимателей с использованием государственных институтов. Это главная антипредпринимательская тенденция. И о ней должны знать те, кто дочитал эту книгу до этого места. И они должны понимать, что это неизбежно пройдёт. Долго это продолжаться не может. Либо страна развалится из-за деградации экономики, либо предприниматели, действующие и потенциальные, успеют навести в ней порядок. 

3.  Загадочный Китай

Обсуждая возможность предпринимательства на основе государственной собственности, просто нельзя обойти вниманием то, что происходит в Китае. Это же нечто грандиозное по влиянию на мировую экономику. И всё происходит при сочетании коммунистического управления с рыночной экономикой! Извне похоже на тот самый "горячий лёд". И ведь как-то работает. 

Я не являюсь экспертом по Китаю. Не знаю деталей того, как они сочетают "лёд и пламень". Вынужден высказать свои общесимметрийные соображения только потому, что взялся обсуждать мифический термин "государственное предпринимательство". И китайская модель для многих как бы иллюстрирует на практике его право на жизнь. И этот довод  просто нельзя обойти вниманием.

Тем более ещё и потому, что, по моим наблюдениям, мало кто хотя бы пытается разгадать эту мировую загадку. Ставят себе некорректный вопрос: "А есть вообще свобода в Китае?". Отвечают: "Нет!" А после этого какую рыночную экономику, какое предпринимательство можно обсуждать!? На том и заканчивается попытка мысли: "А,  у них вообще ничего не поймёшь…"
Но всё же кое-что понять можно, если не рассматривать проблему в черно-белом ракурсе – «есть свобода или нет».

Свобода не одна. Их много: политическая, экономическая, свобода слова, перемещения, выбора места жительства, выбора партнера по жизни… – вплоть до свободы сексуальных меньшинств. И у каждой из них своя ось координат. Их много. И по каждой оси может быть этой свободы от 0 до 100%.  

И если по одной из них НОЛЬ, то это далеко не значит, что и по другим осям "по нолям". 

Если попытаться в этом многомерном пространстве определить результирующий вектор, некоей  "интегральной свободы", то ему трудно будет придать какой-то смысл. И уж точно он  никак не поможет для анализа. Только усложнит понимание всего. Для этого лучше каждую ось рассматривать отдельно. И не путать их.

Ясно, что в Китае с политической свободой большие проблемы. Очень немного процентов. Но по "индексу экономической свободы" они стабильно впереди нас. Можете легко проверить, набрав закавыченное в строке любого поисковика. Во всех рейтингах они впереди нас.
А для предпринимателя какая свобода важнее? Конечно та, которая обеспечивает качество условий и выполнение правил игры при ведении бизнеса. Это и есть экономическая свобода. С её основой основ – правом частной собственности. А политическая – только в той мере, в какой политический строй способен обеспечить выполнение всеми единых правил игры.

И далеко не факт, что демократия это всегда делает лучше. Вспомним свои 90-е.

Ясно, что в долгосрочной перспективе политическая и экономическая свободы сильно коррелируют. Да и остальные тоже. Там, где много одной свободы, бывает много и других. Но в переходный период всё может быть. В этом и проявляются национальные особенности развития.

Китай явно реализует вариант движения в сторону развития экономической свободы при зажатой политической свободе. Страшно сказать – при тоталитаризме. Но способном обеспечивать выполнение всеми приемлемых правил игры! И любой из наших предпринимателей, у кого отобрали бизнес какие-то "более равные" ребята, однозначно скажет, что китайский вариант лучше. 

И! Стоп! Ведь именно по подобному пути прошли в зону благополучия большинство стран. Если не все. Все европейские – под водительством жёстких, иногда просвещённых,  монархов к экономическому либерализму. Из недавних примеров – Чили, Южная Корея (в последней в течение первых почти 20 лет вообще не было никаких выборов).

Единственный приходящий на ум случай как бы альтернативного пути, США – там сразу при образовании страны были реализованы и политическая и экономическая свободы. Но кадры-то были подготовлены европейскими монархиями! А основные – вообще самой продвинутой монархией.

Попробуйте сами оценить наш "свой путь".

В Китае имеет место переходный период,  в котором, возможно и мудро, оставлены на время неразрешимые противоречия, заключённые в термине  "государственное предпринимательство". Частную собственность им ещё придётся узаконивать в полном объёме. И дай им Бог пройти это без потерь и потрясений. 

Основные выводы:

1. Государственная собственность всегда присутствует в национальной экономике. И государственные предприятия производят не только "общественные блага", но и "экономические". Но даже в последнем случае имеет место обычная "хозяйственная деятельность". Которую не надо отождествлять или путать  с "предпринимательской деятельностью". 

2. Потому и существует рыночная экономика, что предпринимательская деятельность, основывающаяся на частной собственности, оказывается более эффективной, чем деятельность на основе государственной собственности. 

3. Частная собственность – это неотъемлемый атрибут предпринимательской деятельности. При использовании в экономическом процессе государственной или муниципальной собственности меняется вся система: мотивации, ценностей, механизмов управления, ответственности. И это радикально отличается от предпринимательства.

4. Допущение права на существование термина "государственное предпринимательство" не безобидно. Это не невинная теоретическая некорректность сторонников государственной собственности. Миф чреват неизбежными злоупотреблениями при практической реализации. 

Часть 2

Реалии и смыслы
предпринимательства
на рубеже эпох

или

"Ах, вот оно как! "
ГЛАВА 11 
Бизнес – это открытая система,  творящая из хаоса порядок 

Глубокие идеи похожи на те чистые воды, прозрачность которых затемняется их же глубиной.

Гельвеций

Эта глава является центральной в данной книге. Здесь представлена идея, которая является "главным звеном". До этого была лишь подготовка к ней. Артподготовка. В двух смыслах части слова "арт" – и постреляли по вредным стереотипам, готовясь к настоящей атаке,  и искусно закрутили интригу. 

Первая часть книги неизбежно должна была получиться отчасти минорной. Поскольку её основной пафос связан всё же с посылом "против". И хотя бороться пришлось с вредными мифами, и хотя по ходу их развенчания приводились доводы и доказательства вполне позитивного плана – всё же это было не "созидание", а лишь расчистка захламленной местности под будущее строительство.

И вот теперь вполне конструктивная и потому оптимистичная вторая часть. В ней – ответы на вопрос: "Если то были мифы, то каковы верные представления о  предпринимательстве?".  

И тут я приготовил читателю сюрприз. Я предлагаю ему начать с самого обобщённого и самого универсального видения того, что будет представлять собой будущая ваша фирма. И ответ можно дать, не имея ни малейшего представления о ваших особенностях, вкусах и  предпочтениях.

Потому что с космических высот – у всех это одно и то же. Завихрение в хаосе  энергии-материи Вселенной. Без тебя – в этом месте ничего нет. Точнее – отсутствует порядок, а есть только беспорядок. Вокруг, где кто-то что-то своё уже "закрутил", уже куётся порядок, чему рады все владельцы экономических ресурсов. А в твоём месте пока лишь хаотичное нагромождение ресурсов: и на бирже труда длинные очереди, и у банкиров никто займы не берёт, и владельцы помещений  не могут сдать их в аренду. 

И вот появляешься ты. Ты уже  созрел и сотворил нечто – сначала мысленно, а потом и воплотил в реальности. Это можно назвать по-разному – организация, система, структура. До "фирмы" как известного брэнда ещё далеко. Но есть достаточный набор определённым образом упорядоченных элементов.  Специальное устройство, некая "умная машина". Последние усилия и – это нечто начинает работать. 

На данном месте это нечто начинает из хаоса производить порядок, приносящий людям пользу. И другие люди готовы обменяться  с тобой создаваемым ими своим порядком – посредством другой гигантской и непостижимой до конца машины рынка, из которой тебе и выскакивают звонкие монеты прибыли. Через какое-то время и тебе самому и всем вокруг ясно – Успех. А потом и самореализация по большому счёту себя в мире  человеческих страстей.
Обыденное представление о том,  что человеческий разум может придумать нечто такое,  что при реализации будет понижать хаос вокруг и наводить какой-то порядок, совершенно очевидно и даже банально. Возьми хоть что, от уборки в доме до строительства городов. Но вопрос о "сотворении порядка" в природе оказался намного сложнее и интереснее. Об этом и речь. И я уверен, что выводы из предстоящего длинного разговора про порядок читателя удивят, вдохновят и вооружат. 
Но, тем не менее, должен предупредить, что это самая "неконкретная" глава в этой книге. Мне даже давали советы убрать её вообще, мол, полезность книги уменьшится мало, а риск "потерять читателя" уменьшится  значительно. Но… Очень уж хотелось хоть чем-то помочь Ф.Хайеку… И тем, кто с ним не знаком…

Если уж всё слишком покажется  туманным и "заумным", то всю главу можно и пропустить, и сразу перейти к другим достижениям и тенденциям прошлого века, прямо относящимся к предпринимательству.
1. Понятие порядка и его связь с                   информацией 
В этом разделе соберём те положения теории процессов упорядочения в природе, которые понадобятся для углубления представлений об экономических процессах вообще и предпринимательства в частности. Некоторые из положений стали формироваться уже давно как обобщение эмпирических данных и как гипотезы – например, из теории эволюции Ч. Дарвина, или того, что стоит за образом "невидимой руки рынка" А. Смита. Многие же положения, а тем более обобщения, появились только в последней трети ХХ века. 

Начнём собирать камни с того, что уже обсуждали в 3-м разделе 9 главы. Главные выводы из него таковы.

Все процессы перехода изолированных систем к равновесию характеризуются увеличением энтропии, которая является мерой беспорядка: сжатый газ вышел из баллона – его молекулы максимально перемешаются с молекулами воздуха; погиб живой организм – порядок, заключенный в макромолекулах его тканей и разностях концентраций по разные стороны мембран его клеток, распадается до полного хаоса. Мы понимаем, что это процессы уменьшения порядка. 

Это обычный ход событий в природе – "по градиенту", под горку. Мы это видим повсюду и постоянно и отчётливо сознаём. И складывается впечатление, что только вмешательство человека может "наводить порядок". 

Однако нас также окружают процессы упорядочения без участия человека. Порядок из хаоса может создаваться в открытых  системах, в которых существует поток энергии и вещества. То есть в них происходит обратный процесс с понижением энтропии. Это движение – "против градиента", что возможно только при затратах энергии: холодильник берёт тепло у холодного мяса и отдаёт его в теплую комнату – вплоть до  заморозки на летней жаре; газы принудительно можно разделить или сжать. 

Образование такого порядка происходит в режиме самоорганизации – то есть самопроизвольно, и стихийно – то есть без дополнительного участия внешних сил. Внешние силы только задают поток через систему. 

А теперь – глубже и детальнее.

Самый значительный пример создания порядка – это живые системы. Но они  слишком уж сложны для того, чтобы наглядно представить особенности порядка в таких системах. 

Для понимания лучше подойдёт любая модель процесса упорядочения в физике или химии. Но и среди них есть одна – просто выдающаяся по простоте и ясности – ячейки Бенара. 
	Кстати…  о наглядности процессов самоорганизации

Ячейки Бенара

Есть один поразительный по наглядности пример в неживой природе – знаменитые "ячейки Бенара". Без них даже трудно представить, как может быть понят "рыночный порядок". Хоть эти ячейки и чистая физика, но она понравится любому гуманитарию и пригодится ему на всю жизнь. 

Эксперимент Бенара до безобразия прост. Если не поверите в описываемое (а в это на самом деле поверить не просто – как это порядок, и без разума человека), можете вечером на кухне всё проверить самостоятельно. А уж если поверите, то придётся логически прийти к выводу о возможности самоорганизации не то что рыночного порядка, а и самой жизни.

Итак: ставим на конфорку электрической плиты сковороду  с растительным маслом, налитым достаточно тонким слоем в 5-8 мм. Добавляем в масло алюминиевой пудры – только лишь для того, чтобы лучше были видны потоки в этой жидкости. Всё. Включаем на не очень быстрый нагрев и смотрим.

Представим вместе то, что происходит при нагревании в системе "масло + окружающая среда". Для одинакового понимания и для описания происходящего в одинаковых терминах. В самом начале: масло у дна сильно нагрето, а масло у поверхности имеет температуру окружающего воздуха и потому в воздух энергия не передаётся – вся поступающая энергия от плитки остаётся в системе "масло на сковороде". У горячего масла плотность меньше, чем у холодного, и потому оно от дна в виде конвективных потоков поднимается вверх –  верхний слой становиться горячее. 

Поднявшееся вверх горячее масло будет передавать тепловую энергию в воздух – то есть через масло установится поток энергии снизу-вверх: от конфорки в масло, а от верхнего слоя масла вверх на нагрев воздуха. 
Масло, охлаждаясь у поверхности,  становиться тяжелее и стремиться опуститься вниз. Там снова нагревается, поэтому снова поднимается и т.д. В результате  устанавливается сложное конвективное движение масла, что просматривается в виде случайных медленных потоков в разных местах, где-то вниз, а где-то вверх.

Постепенно масло у поверхности становится всё горячее и потому больше передаёт энергии в воздух. То есть по мере нагревания поток энергии через масло увеличивается. 

И вскоре происходит то, что поразило в 1900 году Анри Бенара и с тех пор поражает всех, кто видит это первый раз! 
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Рис. 1. Ячейки Бенара    а – общий вид ячеек Бенара, б – увеличенная фотография участка в несколько ячеек, где видны  следы движения взвешенных частичек в потоках, в - схема потоков масла в ячейках (рисунок взят из Википедии)

При определенном потоке энергии через масло в нём в какой-то момент устанавливается чёткая пространственная структура из многих ячеек в виде шестигранных призм – рис.1а. По центру каждой призмы-ячейки нагретая жидкость поднимается вверх и, охладившись, по шести граням опускается вниз – рис.1б,в.В каждой ячейке происходит перенос тепловой энергии снизу вверх. То есть общий поток энергии через масло разбивается на множество потоков  через  одинаковые  элементы – ячейки Бенара. Если нагревать масло дальше, то при достижении некоторой  величины потока энергии через слой масла  происходит срыв упорядоченной структуры – бурление снова становиться хаотическим. 



Конец опыта. Тут даже можно и не обсуждать ничего, настолько всё очевидно. Можно сразу переходить к выводам. И они таковы:

1. Ячейки имеют чёткую пространственную регулярность, которая в данном случае и  является новой возникшей упорядоченностью материи, которую называют "дополнительным порядком", порождённым потоком энергии. 
2. Этот порядок ещё по-другому называют также "диссипативной структурой". Что означает "структурой, существующей благодаря  рассеянию  (диссипации) по системе энергии".  

3. Этот новый созданный порядок возникает без специального воздействия извне. Извне создаётся только поток энергии. А порядок возникает в системе (в нагретом масле) самопроизвольно, часто говорят – спонтанно (в смысле "стихийно", а не внезапно, как обычно мы переводим это слово!). Лучше всего происходящее характеризует словосочетание "в режиме самоорганизации". 

4. Порядок имеет динамический характер. Состояние системы устойчивое, но явно неравновесное, и даже далёкое от равновесия. Такое состояние называют стационарным.  

5. Порядок существует в небольшом интервале значений величины потока энергии через слой масла: чуть не догрели или чуть перегрели – периодическая структура ячеек разрушилась.

6. Малейшая неоднородность на дне сковороды – и возникает сбой в регулярности, который всё же не разрушает структуру, а как-то вписывается в неё. В каждой сковородке будет своя, уникальная, структура. Динамический порядок всегда уникален. Только этим и будет отличаться ваша будущая малая "экономическая система", в принципе же она будет очередной во Вселенной "ячейкой Бенара-N" (где N – это  Иванов-Петров-Сидоров), генерирующей порядок.

Описанный порядок в виде ячеек Бенара очень похож на нечто живое. В нём есть постоянная  динамика, изменчивость, зарождение, исчезновение, которое так и хочется назвать "умиранием". И это ощущение совсем не напрасно. Теория порядка вот такого типа и была создана где-то к 1970 году. И теперь уже ясно, что  порядок такого типа имеет место и в отдельных живых системах, и в сообществах живых индивидов (в том числе – в микро- и в макроэкономике).

Диссипативные  структуры (или – динамический порядок) бывают трёх видов: пространственные – ячейки Бенара,  временные – упоминавшиеся в главе 9 периодические колебания потока воздуха в свистке (порождающие звуковую волну),  и пространственно-временные –  волна "вставания болельщиков" на стадионе, согласованное маневрирование стаи птиц или косяка рыбы и т.д. И вообще все процессы функционирования клеток, тканей и органов живых организмов,  роста популяций и многое что ещё в мире живой материи. Вплоть до процессов мышления и социального поведения.

Этот недавно осознанный, но постоянно и повсеместно возникающий с тех пор как существует материя, динамический порядок кардинально отличается от другого, такого же древнего,  – статического и равновесного порядка, какой существует в кристаллах. Или в бильярдных шарах в несколько слоёв, когда каждый шар в верхнем слое попадает во впадинку между тремя шарами нижнего слоя. Равновесный порядок имеет не "энтропийную", а "энергетическую" природу: здесь положение элементов задаёт принцип "минимума энергии системы". 

Первый – изменчивый,  уязвимый, существующий пока есть перепад энергий. Но способный к развитию, многообразию и уникальной самоорганизации. И потому трудно предсказуемый. Второй – устойчивый, неотвратимый, однообразный. Но прочный, стабильный и предопределённый.  Эти два принципиально разных порядка не надо путать.

В последующих главах мы  порядок, имеющий энтропийную природу, будем  называть либо стихийным или самоорганизующимся порядком, либо самоупорядочением, либо синергетическим эффектом.
И последнее, что нужно включить в круг понятий, которыми будем оперировать дальше, – это информация. Очень непростое понятие. И вообще штука идеальная, в смысле – не материальная. Представление о нематериальности информации для многих вообще как красная тряпка для быка. Для них такого быть не может, всё должно быть материальным. 

А под идеальностью информации подразумевается лишь то, что она представляет собой только порядок в расположении материи. А порядок нематериален. Одна и та же материя в виде типографской краски может быть расположена в виде кляксы, а может – в виде буковок. Или линий рисунка. Материя одна и та же, а порядок её расположения разный.

Но мы не в сторону философии пойдём. Ограничимся лишь тем, что информация есть мера порядка. Этим она диаметрально противоположна энтропии, которая есть мера беспорядка. Получается, что они противоположны.

С другой стороны, можно услышать, что они равны. Это что значит, что они одно и то же? 

Полную ясность вносит рис.2.  Да, понятия информации I и энтропии S противоположны. Их оси координат направлены навстречу: когда максимален беспорядок, то I = 0. Когда имеет место 100% порядок, то S = 0. 

А вот изменения того или другого точно равны. То есть равны  "количество информации" ΔI и "количество энтропии" ΔS: ΔS = ΔI. На сколько уменьшился беспорядок, ровно на столько же увеличился порядок. 
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Хотя порядок в расположении материи и нематериален сам по себе, но его не передать без материи. Что называется – по определению. И тут есть два случая. Либо порядок расположения материи реализуется в действительности, натурально. И тогда мы имеем сам объект, который и интересен своеобразным расположением материи в нём, предопределяющим его функции. Либо он зафиксирован в какой-то модели будущей действительности, и имеет форму рисунка, словесного описания, образа в сознании и т.п. А уж по этой модели можно создать реальный объект.
И в заключение раздела уже можно делать обобщение, которое будет лейтмотивом для всех последующих. Оно о 2-х способах создания порядка в работающем объекте: либо через стихийную внутреннюю самоорганизацию, либо через реализацию информационной модели. В неживой природе второй отсутствует. И в ней порядок возникает только стихийно. Только в виде диссипативной структуры. Когда на Земле не было жизни, всё же были свист и завывания ветра, шум от водопадов, громы и молнии. А это всё "пространственн-временные порядки". Хотя их никто  не слышал и не видел.

А вот в живой природе работают оба способа создания порядка. И, очевидно, ведущую роль играет способ создания объектов через информационные модели. Начиная с передачи наследственной информации и до информационных моделей абстрактного мышления. 

Разум, создавая информационные модели, порождает новый порядок. И дело дошло до перекоса: стали думать, что порядок может порождаться только разумом. Разум стал уповать на себя и там, где его явно недостаточно. Никакой разум не в состоянии охватить порядок, создаваемый рынком, а ведь он как-то устанавливается. И как полезно для всех работает!

Самая впечатляющая интрига второй половины ХХ века как раз и состоит в том, что возросший человеческий разум вынужден был осознать, что он себя может и переоценивать, недооценивая достоинства стихийного упорядочивания. Например, возрождение малого бизнеса состоялось стихийно и самопроизвольно, а не благодаря тому, что какой-то выдающийся разум это придумал. Ни один экономист не предсказал этого. Только потом состоявшийся факт смогли понять и объяснить. 
Если уж процессы самоорганизации в действительности имеют отношение даже к малому бизнесу и предпринимательству, то это уже само по себе значит, что в энтропийно-информационные проблемы надо "въезжать" каждому. 

К этому и перейдём.  Убеждайтесь.
2. Мировая рыночная система как диссипативная структура

Начнём с этого супермакроуровня экономической деятельности, оставляя макроуровень национальным экономикам. Подчеркнём, что речь идёт не о "макроэкономике" как части экономической теории о таких "общеэкономических вопросах" как деньги,  кризисы и т.д. Точнее, не только о них. Будем иметь в виду также и те отношения производителей и потребителей, какие интересуют и отдельную фирму. То есть –  "микроэкономику с макроэкономикой" на макроуровне. 

Разделы макроэкономики в учебниках мне всегда меньше нравились, чем более конкретная микроэкономика. Как, я думаю, и тому, кто эту книгу дочитал досюда, если его пытались вооружить экономической теорией. Конечно, она важна, поскольку описывает среду, задающую условия для индивидуальных действий. И потому её для начала бизнеса надо хотя бы минимально представлять. А потом начатое дело подскажет, в какую сторону надо расширять свои  макроэкономические представления. Но всё же это сложновато и скучновато. А вот если взлететь ещё выше, то картина становится даже интересней. 
Мировая экономика с её международным разделением труда, селективно пропускающими товары национальными границами и случающимися время от времени мировыми кризисами очень похожа на самый большой на Земле единый организм. Самое сложное образование живой материи, которое не случилось бы, если бы человек не обладал разумом.

Но последнее не значит, что мировая экономика есть результат воплощения людьми всех стран какой-то придуманной человеческим разумом информационной модели! Даже если бы кто и взялся, не знаю из-за чего – наивности или гипертрофированной самоуверенности, за разработку проекта такой системы, то к нему неизбежно отнеслись бы все страны с подозрением, и уж точно не стали бы участвовать в реализации. Мир пока далёк от того, чтобы уметь так договариваться.
Тут нужно сделать одно уточнение для тех, кто уверен в существовании группы "мировых заговорщиков", заставляющих все страны плясать под их дудку. И тогда мировая экономика есть не более, чем проект  этой группы. 

Я думаю, что такой одной группы просто не может не быть. Это так заманчиво, что их было,  есть и будет даже много. Начиная с того, что каждая страна пытается играть свою игру и уже потому групп заговорщиков не меньше, чем стран.  И заканчивая многими другими отдельными группами – от тех, кто заправляет долларом, до отдельных личностей, способных обрушить валюты отдельных стран. Конечно, есть и самая влиятельная группа, но она не всесильна.
И именно из-за многочисленности подобных групп и интересов мы имеем дело не с одним вектором, определяющим всё на свете, а с множеством разнонаправленных и разновеликих векторов. И никто не в состоянии учесть все это, чтобы хитростью обернуть в свою пользу, или подавить, используя для достижения своих целей силовой вариант.

Доминирование какой-либо страны в какое-то время можно уподобить  "раковой опухоли" в  "живом организме" мировой экономики. Да, болела она. Много раз и в разных органах. Потом другие заговорщики приходили. Стационарный, а не застывший, порядок.    

Итак, исходим из того, что мировая экономика  существует как  достаточно эффективная система, поскольку она обеспечивает проживание огромного количества людей. А поскольку очевидно, что это не проект отдельного человека, и даже не отдельной страны, как бы изощрённо она не преследовала свои интересы, то  логично заключить, что сложилась она стихийно и является тем самым динамическим порядком или диссипативной структурой. 

Это само по себе и доказательств особых не требует. А является лишь современной формулировкой великих прозрений умных людей, занимавшихся экономикой с древних времён. Чего стоит одна знаменитая и изящная формула французских либералов-природников  "Laissez faire, laissez  passer"  которая прямому переводу не поддаётся, а в вольном означает – "дайте людям самим делать свои дела, дайте делам идти своим ходом". Или та самая "невидимая рука рынка" А.Смита, которая без вас всё приводит в порядок. Прямо как будто бы он видел ячейки Бенара!

Правда, были и другие французы, заложившие в фундамент теории социализма давно витавшую в воздухе идею о противоположном принципе устройства экономики – управляемой разумом человека и не допускающей стихии (правда, они говорят – "рыночного хаоса").

И на два века растянулись непримиримые  теоретические споры, доводящие до практических массовых кровопролитий. 

Я надеюсь, что у читателя уже есть стойкое убеждение в том, что самым разумным является сочетание "разумного" и "стихийного" механизма упорядочения всего и вся. Этому, возможно, и не обязательно посвящать целый раздел.

Но тут есть одна частность, которая сегодня несоизмеримо более важна, чем этот навязываемый, но уже неактуальный, выбор "либо-либо". Имеется в виду круг проблем, эпицентром которого является понятие "человеческий разум". Очень стоит притормозить и основательно всё здесь продумать. И мы выйдем и на объяснение возрождения малого бизнеса, и на  природу предпринимательства, и даже на новые требования постиндустриальной эпохи, которые она будет предъявлять каждому.

Об этом более 50 лет думал и писал Фридрих Хайек (1899-1992). Этот выдающийся экономист обладал широкой эрудицией и в области истории, и философии, и психологии. И ему удалось выйти на широкие обобщения в отношении самоорганизации социальных  явлений, в том числе и экономических. Его выводы всегда глубоки, неожиданны и поразительны. Все его пророчества ждали своего признания по несколько десятков лет, до некоторых дело ещё не дошло. Одно из них – необходимость упразднения монополии государств на печатание денег. Над тем, как это сделать, он думал последние годы жизни.

Долгое время он считал, что его "расширенный порядок" имеет отношение только к обществу. И только в 70-е годы с удовлетворением и энтузиазмом узнал о работах Пригожина (которые в это время только и появлялись) и увидел, как мощно теория открытых систем объединила огромное количество наработок человечества от догадок до частных теорий конкретных явлений в общую картину, отражающую важнейшую сторону эволюции материи. И его часть этой картины – про самую высокоорганизованную форму материи, которой является мировая экономика – была полностью готова и оказалась очень кстати.

Кроме того, он был смелым человеком и блестящим полемистом. Ф. Хайек не только не поддавался модным увлечениям, но имел мужество настойчиво бороться с заблуждениями. Выступая против высокомерия разума или злоупотребления обществом социальными программами, он подолгу оказывался в положении "один против всех". 

3. "Расширенный порядок" Ф. Хайека

В 1978 году Ф. Хайек написал, по-моему, пока недооцененную книгу "Пагубная самонадеянность" [11], в которой во многом обобщил свои размышления о самоорганизации экономических процессов. Выбирая термин для обозначения обсуждаемого явления, он указывал, что свои преимущества есть и у названия "спонтанный порядок" (в смысле "стихийный"), и у словосочетания "трансцендентный порядок" ("находящийся за пределами разума"). Остановился он на термине "расширенный порядок". Скорее всего, потому, что использовал его уже до этой книги 40 лет.

Основные выводы Ф. Хайека, к которым он пришёл ранее, а в этой книге излагает их уже в русле общей теории самоорганизации, мы и обсудим дальше. И если вам покажется обсуждения здесь мало, то я настоятельно рекомендую эту книгу прочесть. Уверен, что это было бы полезно всем действующим и будущим предпринимателям.

Главное утверждение Хайека состоит в том, что гигантская и неимоверно сложная система мировой экономики не является структурой, созданной рационально, а возникла как результат стихийной самоорганизации множества индивидуальных разумов. 

Решающим для такой самоорганизации является следование всех участников определённым правилам. И этими правилами являются моральные нормы.

Есть две крайности в понимании истоков морали. При одной делается попытка найти её корни в биологической природе человека, в том, что передаётся генетически. 

Вторая считает мораль порождением разума. Хайек считает, что мораль находится между инстинктами и разумом. И доказывает, что то, что она не порождена разумом, оказывается не слабостью её, а силой. И разум не должен быть самонадеянным. Иначе недалеко до горя от ума.  

В тезисном изложении логика Хайека такова. 

1. Эволюция живой материи, заключающаяся в её усложнении, означает  в конечном итоге нарастание порядка. Теория происхождения видов Дарвина убедительно, если не исчерпывающе, описала, как шло усложнение в живой природе в период до появления разума. Вся информация о будущем живом объекте передавалась генетически. В том числе и отобранная информация о его поведении: поведение управлялось "прошитыми" в генах программами – инстинктами. Инстинкты были результатом и фактором самоорганизации живых существ до появления разума.

Инстинкты человека, доставшиеся ему от предшествующих биологических видов, обеспечивали его выживание как индивида и существование в малой группе – племени, общине с численностью в несколько десятков человек. 

Хайек берёт пару таких инстинктов, имеющих прямое отношение к проблеме расширенного сотрудничества людей,  – альтруизм по отношению к близким, круг которых не шире малой группы соплеменников, и враждебность к чужакам, то есть к особям за пределами своей малой группы. В нас эти инстинкты до сих пор сидят глубоко. И с очевидностью показывает, что они не только не могут быть основой более сложной системы современного сотрудничества людей, а даже вредны для неё. Трудно представить, как мог начать первобытный человек что-то производить не для себя или своих близких, а для неизвестного ему "широкого круга потребителей". И приходит к выводу – для расширенного сотрудничества эти инстинкты надо было как-то ограничивать, подавлять. В этом и состоит назначение моральных норм. И весь вопрос в том, как эти нормы возникли.
2. С появлением homo sapiens общая генетическая эволюция живой природы дополнилась культурной эволюцией человека. То есть всё большая часть информации от поколения к поколению передаётся через обучение. Скорость второй больше так же, как скорость гоночного автомобиля из Формулы I больше скорости черепахи. И наше "генное" развитие сегодня отстаёт от "культурного" настолько, что то, что в генах, больше мешает нам жить, чем помогает.

Хайек считает наивными попытки социобиологии вывести наше поведение из инстинктов. Нет таких инстинктов, которые бы только одни и объясняли прямо происхождение основных правил поведения в рыночной экономике – расширенного сотрудничества и института частной собственности. А, наоборот, есть целый ряд таких инстинктов, которые являются препятствиями для внедрения этих правил поведения.

А поскольку они оказались принятыми людьми, то это говорит о каком-то механизме сдерживания, нейтрализации препятствующих инстинктов. Такой механизм Хайек видит в передаче от поколения к поколению практики следования обычаям и традициям. 

Без формирования такого культурного рефлекса каждому было бы трудно исполнять нравственные нормы по отношению к "чужакам" и чужой собственности, поскольку это явно противоречит биологическому инстинктам. 

 Тогда ясно, что нормы морали элемент культурной эволюции. И тут есть два объяснения того, как это происходило.

3. Первое объяснение. Стереотипом  является представление о том, что все результаты  культурной эволюции являются плодами разума. "А чего же ещё?!" Так думали во все времена, так думает большинство сейчас. И обыватели, и  даже многие великие мыслители. Против этого и выступил Хайек, назвав подобный подход "конструктивистским рационализмом", порождённым  "высокомерием разума".

То, что культурная эволюция связана с разумом человека, совсем не означает, что всё в культуре человечества порождено только разумом.
4. 
Второе объяснение. В прошлом только изредка кто-то на уровне интуитивных прозрений или смутных предощущений высказывался за то, что всё не так просто (из них Хайек  особо выделяет Адама Смита и Давида Юма). Не всё  подвластно бренному разуму человека. Даже сегодня, и тем более во времена его становления и созревания.

И только Хайек, насколько я знаю, первым сумел системно показать стихийный механизм эволюции на уровне материи, обладающей разумом, и доказать, почему это должно было именно так происходить. И даже успел в какой-то степени увязать это с общей теорией диссипативных систем. 

Возникновение обмена, а позже торговли, денег, государств, хозяйственного законодательства  и т.д. – то есть всего, что эволюционировало до уровня сегодняшней глобальной экономики, Хайек называет "расширенным порядком человеческого взаимодействия". По его мысли этот  порядок появлялся не как результат целевых проектов отдельных личностей, а как стихийный надличностный процесс действий многих людей, придерживавшихся определённых правил поведения. 

Вот эти правила поведения точно устанавливались отдельными личностями – вождями племени и правителями государств и империй позже. Личности были разные, и правила были разные. Никто не знал, как оно будет лучше. Точнее, каждый считал, что его правила лучше. И только естественный отбор показывал, чьи правила более эффективны.  Именно эти формы поведения превращались в обычаи, традиции и привычки людей.
5.
 Это означает, что нормы  морали не просто "придуманы" каким-то гениальным мыслителем и реализованы влиятельным правителем, а ещё и "отобраны" жизнью в ходе стихийного процесса естественного отбора. Ведь чего только не придумывали умники. И чего только не насаждали "власть имущие". Но выживали те группы, чьи правила поведения в виде  обычаев и традиций более способствовали процессу самоорганизации. 

Чтобы принятые условия закрепились "… нужно было, чтобы державшиеся этих обычаев группы получали явные преимущества, позволяющее им увеличиваться быстрее других групп и, в конечном счете, вытеснять (или поглощать) те из них, у которых подобных обычаев не было". 

Хайек идёт даже дальше: он выдвигает предположение, что естественно отобранные нормы  морали участвовали в создании таких элементов культуры, которые участвовали в становлении самого разума, например,  языка. И потому ставит нормы морали между инстинктами и разумом: "Как инстинкт древнее обычая и традиции, так и последние древнее разума: обычай и традиции находятся между инстинктом и разумом – в логическом, психологическом и временном смысле. Они не обусловлены ни тем, что именуется иногда бессознательным, ни интуицией, ни рациональным пониманием".

Он утверждает, что они не могли быть порождены разумом, поскольку никто не мог предвидеть всех последствий следования этим нормам, а тем более навязать это всем. Хотя понятно, что каждый свою систему норм пытался навязывать максимально. В результате многих инициатив человечество попробовало всё, а прижилось только то, что способствовало самоупорядочению экономической деятельности людей.
6. 
Расширенный порядок в виде рыночной экономики возник в результате следования таким моральным нормам как "не убий" (ясно, что "чужака", своих инстинкт не позволяет), "не кради", "выполняй договоренности" и т.д. 

В их числе и ключевая для рыночной экономики норма –  "право частной собственности", все остальные эту норму обрамляют, сопровождают. Результаты самоорганизации коллективной деятельности на такой основе оказались выше и стабильнее. Это и обеспечивало преимущество в естественном отборе. 
7. И, наконец,  –  объяснение того, почему система моральных норм, включающая институт частной собственности, оказалась более эффективной. Дело в том, что знание человечества о положении дел со всеми мельчайшими деталями на любой данный момент рассеяно, распределено по головам. И их информационные мощности никаким образом объединить невозможно. В отличие от серверов. В совокупности это грандиозное количество информации, "которую ни один орган централизованного планирования (не говоря уже об отдельном индивиде) не может ни знать в полном объеме, ни усваивать, ни контролировать".

Условие же  частной собственности, децентрализуя процесс принятия решений, включает в оборот больше интеллектуальных мощностей человечества, нежели в том случае, когда решение принимает один человек, находящийся на вершине пирамиды иерархического управления. Такое вовлечение гигантского количества индивидуальных интеллектуальных мощностей само по себе увеличивает производство большего нового порядка как воплощение  сознательных информационных моделей  множества разумов. 

Но кроме всего прочего, и на что обращает большее внимание Хайек, всё это несоизмеримо мощнее подпитывает процесс самоорганизации, стихийно, над разумами участников производящий дополнительный, "расширенный" по Хайеку, порядок. Как сказали бы сегодня  – увеличивается не только сумма усилий индивидуальных элементов, но и порождается больший синергетический эффект из-за взаимодействия всех элементов в составе системы. 
4. Последний раз об инстинктах

На тему инстинктов мы уже выходили не раз – в главах 2, 5, 6 и в самом конце 7-й, где мы обсуждали "особенности русского бизнеса".  Именно тут уместно продолжение и обещанное завершение разговора о них. Хотя я и чувствую, что уже нахожусь у грани, а, может быть, и за гранью допустимого  лимита внимания к этому вопросу. Но нужно где-то как можно определённее сказать о проблеме происхождения права частной собственности как обязательном, если не главном, атрибуте предпринимательства.

С одной стороны, нельзя не согласиться с целесообразностью постановки вопроса о необходимости соответствия устройства жизни биологической природе человека. Иначе что это за жизнь… А это значит, что общественные институты должны базироваться на инстинктах человека. Таков подход социобиологии. 

С другой стороны, не вызывает сомнений утверждение Хайека о необходимости "культурного" подавления, или мягче – нейтрализации "инстинктов дикаря". Все мы не Маугли и на себе видим, до какой степени культурное наследие сдерживает наши унаследованные биологические инстинкты.

Очевидно, что имеем дело с  противоречием. Но здесь не дилемма, а диалектика. В смысле не "либо то, либо это", а "и то, и это".
Основа разрешения противоречия в том, что инстинкты присутствуют парами. Например, уже упоминавшиеся выше дружелюбие (солидарность) к ближним – и враждебность к чужим. Или: эгоизм – альтруизм. Или: инстинкт власти (лидерства) – инстинкт подчинения.  

И они подозрительно не встречаются по отдельности. Одного может  быть больше, а другого тогда меньше. Но чтобы одна часть пары вообще нулевая – это похоже на нежизнеспособную патологию. Мне вообще кажется, что каждая пара представляет собой взаимодополняющие части одного целого. Те самые "инь" и "ян". Но обычно говорят всё же о двух инстинктах. Хотя они очень похожи на две грани одной монеты.

Можно допустить, что у каждого индивида в каждой паре есть ведущий, "основной" инстинкт, и есть второй, уравновешивающий, диалектически дополняющий первый. Можно сказать, что  дополняющий инстинкт является следствием основного. Но важнее то, что у каждого из нас они всегда в паре: благожелательность к своим – враждебность к чужим, инстинкт самосохранения – инстинкт любознательности. 

Так вот, всякая концепция, политическая ли, или экономическая, опирается на одну часть пары, и тогда должна подавить другую. Социализм с его приоритетом общественных интересов и порицанием индивидуализма в основу идеологии закладывает инстинкт альтруизма и "культурными" технологиями подавляет эгоизм.

То же и с правом частной собственности. Его основа очевидна – иметь что-либо своё суть условие выживания любой особи. Инстинкт – "защищай своё". И первобытный человек с величайшей лёгкостью согласился бы с тем, что его "моё" нужно сделать неприкосновенным. Это-то для него естественно. 

Но вот сделать неприкосновенным "чужое" он бы не только не согласился, такое предложение он попросту не понял бы. Помешал бы зеркальный собственническому инстинкт посягательства на чужое – "отбери чужое, если можешь". Это для него не зависть никакая, просто неестественно не взять. Для зависти уже должна существовать неприкосновенность.

Вопрос не в том, есть в основе  права частной собственности какой-то инстинкт или нет. И не в том, подавляет или нет эта моральная норма какой-либо инстинкт. Всегда есть, на что опереться и что гасить. И это всего лишь зеркальные комбинации, каждая из которых имеет право на существование. А вопрос в том, какая комбинация более жизнеспособна. 

Первая комбинация. В рыночной экономике право частной собственности занимает центральное место. А оно базируется на ключевом для всего живого инстинкте – сделать своими блага, необходимые для  выживания индивида. И это прочный фундамент для всей конструкции системы социальных отношений. А для того, чтобы это стало общественным институтом, нужно всего лишь ограничить его моральной нормой признания "чужой собственности". Чтобы нейтрализовать инстинкт "отбери чужое".
Вторая комбинация. Основой делается инстинкт "отберём чужое". А в качестве культурного обычая насаждаем порицание личного интереса и подавление инстинкта собственника. И это логично тоже. И чем примитивнее сознание, тем такая логика будет понятнее и привлекательнее. Здесь корни криминала и государственных деспотий. 

В истории  человечества, судя по всему, было больше попыток опробовать вторую комбинацию. Начиная с узких и замкнутых сект, построенных на обобществлении жён и собственности, которые постоянно возникают до сих пор. И не приходиться сомневаться  в том, что и в давние времена охотников до красивых чужих жён и чужого добра находилось немало. До грандиозного "социалистического лагеря" второй половины ХХ века.     

Что и говорить, многих вдохновляла эта комбинация. И не только тех, кто это придумал и возглавил процесс. Для них это обычно было и сверхэффективным созданием собственного благополучия. Но и простых исполнителей увлекала. 

Не прижились. Ни секты подобного устройства. Ни советский строй. Структура врождённых инстинктов за какие-то тысячи лет социальных экспериментов никак не могла измениться. Значит, все  различия в результатах за это время больше связаны именно с правилами поведения, обычаями и традициями, а не с инстинктами. И правила поведения, основанные на подавлении инстинкта собственника, оказались неконкурентоспособны. И в ходе культурной эволюции постоянно отбраковываются. 

Точно так же логика Хайека помогает понять происхождение современной морали предпринимательства. Дело не в том, добр человек по природе своей или жесток, генетически честен или прирождённый обманщик, гуманист или человеконенавистник. Он за тысячелетия показал, что может быть всяким. Ещё тот экземпляр. Способен и на высочайшие взлёты духа, и на такие жестокости, каких в животном мире не встретить.

Существующая мораль бизнеса отобрана как более эффективная в ходе бесконечных экспериментов со способами организации общественных процессов. Она есть результат культурной эволюции. С инстинктами не поэкспериментируешь, слишком долго, миллионы лет. Люди экспериментируют с правилами поведения.  И в рыночной экономике они таковы, что "действовать на благо общества оказывается в интересах даже дурного человека" [10]. Аморальное ведение бизнеса в культурной эволюции раньше или позже отбраковывается так же, как неудачная мутация в биологической эволюции.

5. Рынок как информационная система 

Итак, производство товаров и услуг есть материальное воплощение информации, рассеянной по миллиардам голов. И это не только предпринимательские идеи, навыки управления и т.п. самих производителей, но и представления потребителей о своих желаниях, предпочтениях, возможностях. Это настоящий океан информации. Динамичный океан  не товаров, а информации о них, вокруг них и в них самих. Постоянно меняющийся в каждой точке, с волнами на поверхности и с бесчисленными течениями в глубине. Уместно вспомнить кадры "океана разума" в фильме А. Тарковского "Солярис".  

Вообще-то, нужно бы говорить об "океане порядка", а не информации.  Ведь информация есть всего лишь мера порядка. И тогда бы формула "порядок порождает порядок" выглядела бы более осязаемо, чем "информация порождает информацию". Но давайте "для ясности" просто считать их одним и тем же, и не уходить от более привычной  "информации".

Уточним то, что в головах содержится ещё больше информации, и не только экономической. Под "океаном рыночной информации" подразумевается та часть общей информации человечества, которая актуализирована в каждый данный момент. От реализуемых инвестиционных проектов  до только что возникшего от хорошего настроения желания купить на вечер чего-нибудь оригинального, чтобы побаловать семью. Изменив свой маршрут и отдав деньги в другом магазине, ты  тем самым мгновенно по-другому воздействуешь на бурлящий океан. 

Вся эта информация в океане двух типов: собранная, придуманная и вброшенная людьми (это порядок, созданный разумом) и порождённая самим океаном (это стихийный порядок из-за самоорганизации). 

До этого пока речь шла только о части порядка второго типа, которая представляет собой синергетический эффект от общих усилий множества отдельных разумов. То есть тот порядок, который возникает помимо усилий отдельных участников процесса и является результатом самоорганизации. Тот, который мы договорились называть стихийным порядком. 

А первый тип мы назвали ранее "информационными моделями" будущих материальных процессов и материальных результатов.

Не будем даже пытаться оценить, информации какого типа в океане больше. Хотя у меня своё предположение есть. Но это не важно, и вообще пусть это  останется в качестве  интриги. Главное – помимо порядка, создаваемого разумом, есть другой –  дополнительный, рождающийся стихийно при взаимодействии разумов. 

Именно это есть главная приятная новость, подоспевшая к началу новой эпохи. И этот второй тип стихийно возникающего и самоорганизующегося порядка  можно и  должно  использовать и в управлении национальной экономикой и малой фирмой. В этом и кроется потенциал повышения эффективности управления в наше время. И именно это близко к сути предпринимательства в виде малого бизнеса. Оно всегда вынужденно было такое упорядочение учитывать, хотя и неосознанно. 

И вот тут опять интересно.  Где он, этот порядок? В чём он проявляется? Как его использовать? Главный для нас разговор – о фирме – отложим до следующей главы. А тут только закончим с макроэкономикой.   

Итак, будь то мировая или национальная  экономика, мы имеем дело с этим грандиозным количеством информации в головах и потребителей, и удовлетворяющих их спрос производителей. Совершенно ясно, его не может вместить, как сформулировал Хайек,  никакой супермозг и даже никакой орган централизованного планирования. И назвал "пагубной самонадеянностью" уверенность в том, что только разум способен создавать порядок.

Вопрос о характере порядка в небольшой фирме Хайек не обсуждает. Его он только слегка касается, обсуждая проблему использования огромной рыночной информации каждым принимающим решения хозяйствующим субъектом. Ведь у него вообще одна голова, и к тому же самая обычная. Она же тоже, как и Госплан, не может всё охватить. 

Ответ очевиден из практики. Ведь мы видим, что любому предпринимателю или менеджеру для принятия решения по одной конкретной операции достаточно сопоставления установившихся на рынке цен с величиной издержек в его случае. То есть он пользуется уже "свёрнутой" до предела информацией – в виде рыночных цен. Точно так же никакого труда не составляет для потребителя принять решение из сопоставления рыночной цены и полезности товара со своим доходом в каждой единичной акции покупки.
Всё это означает, что грандиозная рыночная  машина по переработке экономической информации, поступающей от бесчисленных индивидуальных разумов,  в результате процессов самоорганизации формирует интегральные информационные потоки. Как конвективные потоки в ячейках Бенара. У каждого товара своя ячейка потоков денег. И эти интегральные   информационные потоки характеризуются интегральным параметром в виде цены.
Вдумчивый читатель наверняка скажет, что и Госплан не глупее предпринимателя,  который не тужится объять необъятное, а пользуется "свернутой" в цену информацией.  Но Госплану это   недоступно. И дело не в том, что задача по объёму работы для бесконечного числа акций невыполнима даже в случае, если бы он мог иметь эти рыночные цены. Принципиальная проблема в том, что он сам по замыслу и уничтожает эти цены! Точнее Госплан уничтожает саму возможность стихийной самоорганизации экономической информации. И заменяет своим разумным регулированием. Без всяких кавычек – что смогли, то и уразумели. Это Хайек и называет злоупотреблением разумом или высокомерием разума.

Это всё равно, что вместо ячеек Бенара пытаться соорудить какую-то искусственную систему "сот", через которые жидкость "должна" циркулировать. Пусть даже и получится, но чуть изменится вязкость – размер ячеек надо менять, одна морока, повышенные затраты  и пародия на красоту симметрии. Скорее всего, всё закончится проектированием единого искусственного фонтана.
В сложных системах "умное" вмешательство разума проигрывает стихийной самоорганизации.

В заключение предлагаю вернуться к названию главы и "свернуть" всю информацию на двух десятках страниц к четырём коротким формулировкам одного и того же. И их соседство, надеюсь, теперь вам не покажется странным.  

1. "Порядок порождает новый порядок" –  это основной материальный, объективный процесс: материя способна создавать порядок даже из хаоса, и уже возникший порядок не просто передаётся, а и участвует в создании нового порядка.
2. "Информация порождает новую информацию" – это чуть слабее, поскольку речь здесь всего лишь об измерении основного процесса. Ведь информация есть лишь мера порядка.
3. "Деньги делают деньги"  – это ещё слабее, поскольку здесь  основной процесс выражается вообще в условном эквиваленте субъективной ценности порядка, содержащегося в разных товарах.

4. "Капитал порождает капитал" – это попросту  вариация определения капитала: "капитал есть запас накопленных благ, способный  порождать новые блага": поскольку благо всегда есть какой-то полезный порядок, то эта формула есть по существу применение первой  общей формулы к экономическим процессам.

Обратите внимание на то, насколько основательна и благородна первая формулировка! А "деньги" и прочее –  это всего лишь единицы измерения.
Во всех случаях  речь идёт о порождении новой порции чего-то, добавляющейся к имевшемуся до этого, – ΔП, ΔI, ΔД, ΔК. И эта "дельта" не за счёт других. Это – порождение нового, того, чего не было. Это и есть "предпринимательская дельта". В этом суть настоящего бизнеса. 
А когда отбирается или перераспределяется в свою пользу имеющееся, то это бандитский и чиновничий "бизнес" соответственно. Или ещё что-то такое же обманное и недостойное.  Хотя  такое представление обо всём  бизнесе – "нажива за счёт других" – весьма широко распространено. 
И, наконец, важное для последующего изложения  уточнение в области терминологии. Пока, как и  в физике,  в экономике нет общепринятого названия новому создаваемому порядку. Термин "прибыль" не подходит из-за его неоднозначности, поэтому мы это в главе 9 называли нестандартно "прибылью в широком смысле".  Понятие "прибавочная стоимость" тоже не подходит, так как имеет логику  в совершенно другой плоскости и соотносится с обсуждаемой прибавкой как "зелёное" соотносится с "тяжёлым".

Для определённости и ясности порядок, порождённый в экономической системе, будем называть создаваемой ею "новой стоимостью " или "новой дельтой". 

В создании новой стоимости и есть смысл любой хозяйственной деятельности. Она и идёт либо на оплату всех участвовавших в её создании экономических ресурсов – от оплаты труда наёмных работников до прибыли предпринимателя, либо на инвестиции.

И эта новая стоимость состоит из двух частей: – 1) созданная в результате реализации информационных моделей разума – то, что дают элементы системы по отдельности,  и 2) стихийно, синергетически образовавшаяся в результате  взаимодействия всех элементов – то, что добавляет система.
Основные выводы:

1. В природе существуют как процессы увеличения беспорядка, так и процессы упорядочения. Способность создавать порядок присуща не только миру живого. Это общее свойство материи: она всегда как-то расположена в пространстве, то есть имеет определенный порядок в расположении, который может меняться как в сторону уменьшения, так и в сторону увеличения.
2. Процессы упорядочения  возможны в открытых системах, то есть в системах, в которых есть поток энергии и вещества. В открытых системах порядок создаётся стихийно в режиме самоорганизации. Его нужно отличать от равновесного упорядочения. И его называют по разному: диссипативные структуры, синергетический эффект, стихийный порядок, расширенный порядок.
3. Поскольку информация есть мера порядка, то все процессы упорядочения являются процессами порождения информации.
4. В неживой природе и в живой до стадии появления разума порядок и новая информация порождались только стихийно и в режиме самоорганизации материи. Со становлением разума, как самостоятельного источника информации и (или) фактора создания порядка,  появился ещё один механизм создания порядка – через информационные модели разума.
5. Экономические процессы являются взаимодействием множества индивидуальных разумов, в которых рассеяно такое грандиозное количество информации о крупных и мелких деталях в производстве и потреблении, какое не способен воспринять ни обычный мозг, ни супермозг, ни какой-либо орган управления.  
6. В этом океане экономической информации неизбежны процессы самоорганизации, приводящие к возникновению нового порядка, то есть новой информации.  И этот новый порядок состоит из двух частей: 1) порождённый множеством отдельных разумов, как результат реализации их информационных моделей и 2) стихийно возникший из-за синергетического эффекта от взаимодействия всех разумов. И чем сложнее система, тем важнее в ней вторая часть.
7. В сложных системах "разумный" порядок проигрывает "стихийному" порядку. Поэтому отрицание второго является злоупотреблением разумом.
8. Попытки организовать сложные экономические процессы на основе только информационных моделей разума исключают синергетическую часть и тем самым обедняют эти процессы и делают их менее эффективными. В использовании второго типа упорядочения заключается потенциал повышения эффективности управления в новой постиндустриальной эпохе.
9. Новый порядок, создаваемый в процессе функционирования экономических систем, логично называть "новой стоимостью". 
ГЛАВА 12 
Развитие практики и теории  управления  в ХХ  веке

Стартовал век с крупными собственниками, которые для всех работавших у них были большими "начальниками". 

В середине века их сменили "менеджеры". 

А к концу века менеджеров стали замещать ещё более эффективные "предприниматели"  –  миллионы создателей малого и среднего бизнеса.  

1. Руководитель – "начальник"

Суть управления  в "стиле индустриальной эпохи" можно выразить формулой – "управление людьми, находящимися под полным контролем работодателя". Так же, как в армии. В армии – командиры, у всех остальных – начальники.

Если вы возразите в том смысле, что в армейские схемы не вписывается "материальное и моральное стимулирование", то можно кивнуть на сложную систему наград в виде орденов и медалей, существующих в каждой армии. В принципе всё схоже. Различия связаны только со спецификой труда.

Армейский "порядок" вполне можно считать эталоном управления полностью подконтрольными людьми. Никому нельзя нарушать уставы и каждый должен выполнять приказы. Чуть что не так – под трибунал, и там в военное время вплоть до расстрела. Или до …, в зависимости от эпохи на дворе.
В хозяйственной деятельности полный контроль в чистом виде имел место во времена рабовладельческого строя. Зависимость работников здесь была даже выше, чем в армии того времени. Ведь армия  состояла зачастую из полноправных граждан. 

Немногим от прав раба отличались и права крепостных. На предприятиях в демидовские времена было по существу то же самое, и Пётр I "прогрессивно" закреплял крепостных крестьян за заводами на зиму. 

В ХХ веке контроль над наёмными  работниками носил уже обобщённый, коллективный характер. В том смысле, что перейти по своему желанию с одного предприятия на другое можно, но везде ты оказываешься в одинаковом положении вынужденного подчинения "начальникам". А полной их зависимость можно считать потому, что альтернативы такому положению дел просто не стало – только крупные "фабрики и заводы". 

Поскольку эффективно контролировать можно не более 7-12 человек, то верховный начальник подбирает начальников второго уровня, тем подчиняются начальники следующего уровня и т.д. до начальника отдела. А называется вся иерархическая пирамида  управления командно-административной системой.

В основе функционирования  командно-административной системы лежит приказ. Плюс в управление  входит всё, что до приказа и что после него. Декомпозиция целей с постепенной детализацией приказов по мере спускания сверху-вниз по пирамиде управления. Делегирование полномочий. Процедуры исполнения с докладом о выполнении. Должностные инструкции и контроль исполнения. И так далее вплоть до поощрения инициативы и индивидуального подхода к работникам. Это всё после приказа. И до него – от организации каналов сбора информации до принципов стратегического планирования.

Система, устроенная на основе приказа сверху, хочет она того или нет, делает всех участников процесса "винтиками" одной большой иерархически устроенной машины. Они внутренне воспринимают себя вынужденными выполнять указания извне. Лучше с удовольствием, чем без него. Лучше творчески, чем безынициативно. Лучше при полной лояльности к компании, чем с оппортунистическими (от прямой кражи до имитации работы) намерениями. Но, все понимают, что эти варианты "лучше" в основном и нереальны, и совсем не обязательны. Как говорится – это твои проблемы. Главное – выполняй, что поручено. Правильно построенная система управления автоматически обеспечит достижение поставленных целей.

Попытка самого масштабного применения командно-административной системы управления была осуществлена в Советском Союзе. Большевики искренне считали, что "управление страной как одной большой фабрикой" обеспечит более эффективное производство, чем это делает рыночная система, хаотичная по их мнению.

Но такое предприятие это тебе не какая-то  многопрофильная компания, а "бесконечнопрофильная". Не просто большая, а глобальная. И не смогли не только доказать преимущество, но и просто быть "на уровне".

Что-то похожее на то, что "получилось", можно увидеть на примере одного "профиля" – военно-промышленного. Советская военная техника была вполне на уровне, а некоторые изделия вообще опережали всё и вся. Но – какой ценой! И с какими затратами и отставанием в технологиях. 

В остальных секторах – провал. Даже в достаточно консервативном сельском хозяйстве:  перед  началом "коммунистического эксперимента" Россия кормила многих, а в конце – многие кормили СССР.  Мы в первой главе говорили про совхозы, которые и американцы в начале века считали перспективными. А были ещё и колхозы. Так вот, командно-административная система не справилась  с управлением даже на этом уровне. Успешными оказывались единицы из сотен. Что было именно исключениями из общего "правила" недостаточной эффективности. К тому же обычно такие "исключения" делались искусственно.
А глобальные корпорации по оборотам сопоставимы с государственными экономиками.  Но, тем не менее,  все долго считали, что и в крупных фирмах должна быть стопроцентная иерархия.  Только к концу века они  организационно стали совершенно другими. Управление ими изменилось качественно.

Но до этого должны были накопиться количественные изменения в производстве. 
2. Смена "философии производства" на "философию продажи"

До ХХ века имел место дефицит производственных мощностей. Всё, что производили немногочисленные промышленные предприятия, уходило без проблем. Предложение не могло полностью удовлетворить спрос. Перед предприятием не стояла проблема реализации продукции. Технические задачи  взаимодействия с торговлей решал небольшой отдел сбыта. Поэтому главной заботой руководства фирмы были чисто производственные проблемы.

Потребитель стоял где-то там далеко за торговлей и практически никак не влиял на производство. Производитель, определяясь с тем, что он будет выпускать, исходил в основном  из своих возможностей. И тем самым предопределял, что брать безымянному, безгласному и бесконечному потребителю. 

Схема такой "философии производства" представлена на рис. 3а. Стрелочки здесь и далее символизируют не направление ухода продукции – ясно, что она всегда уходит вовне. Если уходит, а не заваливает склады. Стрелочки символизирует то, кто из участников взаимодействия доминирует. В начале века ведущим звеном был, как и ранее, производитель.  Схема соответствовала реалиям до 1920-х годов.

Основой предприятия являются производственные цеха. Их функционирование поддерживают несколько вспомогательных служб: обозначенные на схеме отдел кадров и финансовый отдел с бухгалтерией, и кое-что ещё менее существенное – охрана, уборщицы и прочее, уже не имеющее прямого отношения к производству.  

Но вот производственные мощности возросли. Это проявилось, во-первых, в увеличении числа производителей  до такой степени, что появились конкуренты. А, во-вторых, каждый из них стал способен расширить производство до почти любых размеров.  В итоге предложение стало превышать спрос. 

Стала выходить на первый план проблема реализации продукции. Начался переход к "философии продаж". К 30-м годам в структуре обеспечивающих служб уже стали появляться отделы маркетинга – рис. 3б. Они создавались на основе отделов сбыта и выполняли две функции – продажи продукции и исследование рынка. 

Продолжение начавшихся процессов постепенно смещало центр тяжести от первой функции ко второй. Уже в 60-е годы это привело к тому, что отделы маркетинга из разряда рядовых подразделений трансформировались в орган, от которого не просто зависит судьба всех остальных, а который ставит задачи перед ними и определяет тактические и стратегические цели всего предприятия – рис. 3в.
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



П – производственные подразделения 

К – отдел кадров

Ф – финансовый отдел 


С – отдел снабжения

М – отдел маркетинга

Рис. 3. Эволюция отношений предприятия и потребителей его продукции в индустриальную эпоху:

а – во времена "философии производства"; б – в переходный период; в – завершение формирования "философии продаж"

Самым важным является изменение направления стрелочек –теперь покупатель определяет, что делать производителю. Главным становится  вопрос "что мы можем продать", он задвигает на второй план вопрос "что мы можем произвести". Это и означает  окончательное утверждение "философии продаж". Аксиома  маркетинга – "покупатель стал боссом".

В понимании покупателя произошло ещё одно важное изменение. Он для предприятия перестал быть бесконечно большим – теперь это достаточно ограниченный круг "своих" потребителей, которых удалось приобрести. Это и обозначает внешний круг на последней части рисунка.

Изменились и усложнились задачи маркетинговых служб. Они уже не просто изучают рынок сбыта продукции предприятия, а начинают выполнять  многочисленные функции посредника между предприятием и кругом покупателей. И всемерно работать над расширением этого круга.

Новый характер отношений производителя и покупателя П. Друкер  называет по-другому – "взгляд снаружи внутрь". Причём под внешним кругом он понимает не только совокупного покупателя, а и другие части внешней среды – конкурентов, рынки ресурсов, партнёров. 

Только такое направление "взгляда" компании может гарантировать от изоляционизма, который погубил  многие фирмы. Его формула –  "ориентиром для любой организации всегда должно служить то, что происходит на рынке, а не в зале заседаний совета директоров компании" [12]. 

3. Разрыв функций владения и управления 

В двадцатом веке укрупнение предприятий до глобальных масштабов стало кульминацией индустриальной эпохи. И именно их гигантизм обнаружил неустранимые проблемы чисто иерархического управления сложными системами. 

На этот же век приходится и один крутой зигзаг в организации производственного процесса внутри предприятия. А именно – на многие десятилетия произошёл разрыв двух функций производства: функции собственника и функции управления. Это изменение имеет то же происхождение – рост фирм до огромных размеров.

До этого тот, кто владел предприятием, тот, как правило, и управлял им. Потом передавал кому-то всё по наследству, и снова кто владел, тот и управлял.

Но вот для реализации крупных инвестиционных проектов был придуман акционерный капитал, с его несколькими крупными и множеством миноритарных акционеров. Функция собственника усложнилась, размылась и деперсонифицировалась. Даже если один из совладельцев  и являлся  директором, остальные всё равно не имели возможности в полной мере выполнять функции управления.

И маятник истории качнулся в сторону менеджеров. Точнее – "менеджерского капитализма". Фирмы вырастали до глобальных корпораций и для них требовались армии наёмных менеджеров. Началась массовая подготовка специалистов, появилось направление менеджмента и  целого ряда учебных дисциплин, в него входящих.

Стало нормой то, что даже управленцы высшего уровня являются наёмными работниками. 

Забегая вперёд, сразу скажем, что в конце века маятник снова качнулся в обратную сторону совмещения функций владения и управления. Сначала это произошло на уровне топ-менеджеров. Они быстро сумели сделать систему оплаты своего труда такой, что их доходы не ограничивались одной установленной заработной платой. В неё входят и дифференцированная бонусная система и обязательное владение акциями управляемого предприятия. Владение пусть и не очень большим пакетом акций  уже было формой восстановления функции собственника. 

Неожиданным оказалось то, что воссоединение функций управления и владения распространилось на  наёмных менеджеров среднего звена, управляющих цехами и отделами. Их работу стали выполнять учредители малых и средних фирм, становившихся партнерами головной фирмы. Часто это делали сами эти менеджеры по своей инициативе. Часто их вынуждала это делать сама головная фирма. Либо люди вообще со стороны становились партнерами. Предприниматель был опять восстановлен в правах. 

Но обо всём этом по порядку.

4. Революция менеджеров

В индустриальной эпохе можно выделить три периода, различающихся по тому, как решалась проблема сочетания функций управления и владения.

Век 19-й и начало 20-го  дали миру имена знаменитых предпринимателей – Генри Форд, не нуждающийся в представлении, или Томас Эдисон, создавший General Electric. Были  и наши – Морозов, Путилов и другие. Они были собственниками своих предприятий  и сами управляли ими.
Уже в начале 20-го века стала нарастать тенденция разрыва функций владения и управления. И в середине века стали легендами и кумирами известные топ-менеджеры, такие как Ли Якокка или Джек Уэлч. Первый за 35 лет сделал карьеру в компании Ford до поста её президента. Но был весьма неприлично уволен младшим Генри Фордом, после чего в 1978-82 годах спас от банкротства Chrysler. Второй – модернизировал  General Electric, созданную ранее Эдисоном, но  через 60 лет небывалой успешности столкнувшейся с огромными проблемами.

В конце же ХХ века вновь появились четко индивидуализированные, неразрывно связанные с персоной их создателя империи – Била Гейтса, Стива Джобса, Уоррена Баффета, Дональда Трампа. Связь такой компании с её основным собственником столь высока, что при малейших подозрениях о возможном его отходе от ведения дел, стоимость акций корпорации резко падает.
Отрезок времени в 50 лет с 30-х до 80-х некоторые и называют "эпохой менеджерского капитализма" или "революцией менеджеров" [13]. В это время существующая уже тысячи лет концепция иерархической системы управления была детально проработана в теории менеджмента и доведена до уровня массового обучения.

Основная причина этой революции  – в росте масштабов производства. Компании и, соответственно, их бизнес-проекты стали столь крупными, что даже супербогатые собственники не могли финансировать ненасытные потребности своих разрастающихся предприятий. Будь то постройка гигантских кораблей, или массовое производство автомобилей. 

Появилась акционерная форма предприятий, разорвавшая связь функций владения и управления. Фондовые биржи, подключая к крупномасштабному инвестированию многие тысячи акционеров, сделали собственника вообще обезличенным. Советы директоров, выражающие интересы акционеров,  просто вынуждены были искать профессионального управленца. Спрос породил предложение. 

Дело дошло до того, что сделать в бизнесе что-либо значительное  могли только крупные корпорации. А малый и средний бизнес до середины века вынужден был всё больше сдавать свои позиции. Происходящее больше походило на то, что  "невидимую руку рынка заменила видимая рука менеджмента" [12]. 

Второй причиной "революции менеджеров", конечно же, является и сложность задач управления такими монстрами. Не каждый учредитель своего дела, вдруг неожиданно выросшего до гигантских масштабов, обладал соответствующими способностями. Это тоже не каждому дано. Все знаменитые топ-менеджеры несомненно обладали выдающимися талантами.

В отношении этого уровня управленцев хочется указать на три обстоятельства, поучительных для любого предпринимателя.

Во-первых, эти люди всё же, что называется,  "своё получили", в отличие от всегда недооцениваемых  менеджеров среднего звена. История изобилует примерами баснословных для того времени заработков топ-менеджеров. Мы всё же не только можем порадоваться за них, но и даже, как показало время, можем уважительно снять шляпу перед их порядочностью. Поведение их последователей в самом начале уже другой эпохи уже сопровождалось явно завышенной оценкой своей роли, а гонорары и "золотые парашюты" во время недавнего финансового кризиса вообще больше похожи на проявление неумеренной алчности.

Во-вторых, каждый из тех легендарных нанятых менеджеров становился со временем совладельцем, приобретая более или менее крупный пакет акций "своей" компании. И таким образом приобретал ещё один, последний,  признак, позволяющий считать его предпринимателем. А вместе с ним и другие: теперь о нём нельзя  уже было сказать, что он рискует только чужими деньгами. И его уже предпринимательское поведение по форме становилось таковым и по сути.

И только третье обстоятельство имеет печальный оттенок. Это присущая их положению глубокая неудовлетворённость из-за сильнейшего ограничения самостоятельности в принятии решений. Многие  из них,  отойдя от дел, написали в высшей степени полезные книжки. И все без исключения описывали ситуации, когда им не удавалось убедить основных владельцев в необходимости реализации каких-то своих идей. И то, как они это воспринимали, вызывает щемящее сочувствие.   
	Кстати…  немного о полноте самореализации

Просто цитаты из книги 
Ли Якокки "Карьера менеджера" [14] 

До увольнения из корпорации Форд:

"Чем больше я узнавал Генри, тем глубже меня пронизывала тревога за будущее компании – и за мое собственное."

"Я и сам чуть было не занялся ресторанным бизнесом. В какой-то момент в 1952 году я всерьез подумывал над тем, чтобы покинуть компанию «Форд» и организовать по контракту сеть закусочных. Мой план заключался в том, чтобы создать сеть из десятка закусочных быстрого обслуживания с одним центральным закупочным пунктом. Это было задолго до того, как на тогда еще маленькую фирму «Макдоналдс» обратил внимание Рэй Крок. И я иногда думаю, а не упустил ли я мое подлинное жизненное призвание. Кто знает? Быть может, сегодня я имел бы бизнес в полмиллиарда долларов, а на рекламе светились бы слова: «Обслужено свыше десяти миллиардов клиентов»."  
"Такое деспотическое употребление власти не было просто чертой характера. Это было нечто такое, что Генри действительно исповедовал. … В начале моего президентства Генри изложил мне свою философию управления. «Когда человек работает на вас, – говорил он, – не давайте ему почувствовать себя слишком комфортно. Не позволяйте ему испытывать ощущение уюта и действовать по своему усмотрению. Всегда поступайте наперекор его желаниям. Поддерживайте у своих  подчиненных чувство тревоги и неуверенности»."

"В 1975 году Генри Форд начал из месяца в месяц осуществлять задуманный им план моего уничтожения". 
После вынужденного увольнения:

"В день 13 июля 1978 года меня уволили. На протяжении восьми лет я занимал пост президента компании «Форд», а всего служил в этой компании в течение тридцати двух лет. Ни в какой другой фирме я до того не работал. А теперь внезапно я оказался без работы. Ощущение было гнусное, меня выворачивало наизнанку."
"Это унизительное положение, в которое меня на прощание поставили, оказалось хуже самого факта увольнения. … Мой новый «кабинет» представлял собой комнатушку с маленьким столом и телефоном на нем.  … Еще до десяти часов утра я покинул контору склада и никогда более сюда не возвращался.… Я убежден, что именно то утро на складе толкнуло меня пару недель спустя дать согласие занять пост президента корпорации «Крайслер»."

"Будь у меня хоть малейшее представление о том, что меня ожидает, когда я занял пост в корпорации «Крайслер», я бы ни за какие деньги в мире не пошел туда."

"Я начал с сокращения своего собственного жалованья до символического одного доллара в год."

"Во многих отношениях это была модель, которую мы с Хэлом всегда хотели построить еще в компании «Форд мотор». Это была модель, которую мы бы действительно построили, если бы Генри не был таким упрямым противником малогабаритных автомобилей.  … Сегодня на базе модели «К» мы строим почти все наши машины."

"К счастью, «Крайслер» вышел живым из своей игры со смертью. Теперь я герой. Но как ни странно, все это проистекает из того момента истины, который я пережил на фордовском складе. Решимость, везение, помощь многих хороших людей позволили мне восстать из пепла."



И это у эталона успешности карьеры менеджера! Сколько горечи от оскорбительного отношения и необходимости подчиняться чужим поверхностным мнениям и отказываться от своих идей. Ещё повезло, что хотя бы в другой компании удалось воплотить идею малогабаритного переднеприводного автомобиля (модель К).

А вдумайтесь в приведённые выше Ли Якоккой слова Генри Форда-младшего о том, как надо обращаться с наёмными менеджерами. Не подумайте, что это месть за нанесённую обиду. Другие люди тоже говорили о таком высокомерном стиле отношений с подчиненными не только у младшего, но и у старшего Генри Форда.  

Очень советую прочесть эту книгу Ли Якокки. В ней столько конкретики и психологии управления, да ещё в форс-мажорных обстоятельствах, что её считают одним из лучших учебником по антикризисному управлению.

Революция менеджеров всё же не изменила систему управления радикально. Менеджеры не сменили "начальников", то есть они тоже были назначенными  и потому "формальными" лидерами. Менеджеры  сменили руководителей-собственников. 

Основные принципы управления были одинаковыми и в том случае, когда управляющий являлся собственником, и когда он был чисто наёмным менеджером. Хотя началось внедрение новых принципов, которые позже отнесут к "лидерскому" типу управления.  Тем самым повышалось качество, которое вполне можно назвать венцом управления индустриальной эпохи.

В заключение раздела ещё раз скажем, что революция менеджеров не изменила представлений о фирме как о "производственной пирамиде". 

Именно такое представление о фирме было в это время и в экономической теории – фирма это чистая иерархия, обеспечивающая уход от транзакционных издержек рынка.

5.  Развитие теории фирмы в ХХ веке

Классикой здесь являются идеи Рональда Коуза. Всё началось с его работы "Природа фирмы" в 1937 году, где он предложил рассматривать фирму и рынок как альтернативные способы организации экономических процессов. 

В основе рынка стихийная самоорганизация на основе договоров между многими центрами принятия решений. Заключение договоров  и использование других атрибутов рынка требует дополнительных расходов, не связанных с самим производством. Эти расходы  он и назвал транзакционными издержками (ТАИ). 

Фирма же по Коузу является полностью иерархической пирамидой, в которой такие издержки отсутствуют. То есть фирма возникла как способ управления, более эффективный из-за ухода от ТАИ, которые он относил только к рынку.

Большинство авторов наших экономических учебников это, и только это, подают до сих пор как вершину теории фирмы. Тогда как все участники реальных процессов видят, что экономический ландшафт экономики уже представляет собой не систему больших и маленьких пирамид-иерархий, а тесно переплетённую ткань партнерства крупных, средних и малых фирм.

И теория этих неожиданных изменений продвинулась вперёд.

В 50-е годы Ф. Хайек предложил расширить понимание ТАИ, включив в них и непроизводственные издержки в иерархии. Которые просто не могут не существовать, поскольку содержание любой системы управления требует расходов. Если в рыночной системе фирмам приходится оплачивать юристов, ведущих договора, то в пирамиде  командно-административной экономики приходится содержать многочисленные плановые органы, органы контроля и т.д. 

Идеи, высказанные Хайеком в отношении национальных экономик, в 60-е и 70-е развили Вильямсон и Эрроу. Во-первых, перестали связывать ТАИ только с рыночным устройством. Именно они дали расширенное определение ТАИ как "издержки эксплуатации экономической системы или  процесса" (цитируется по [5]). 

Во-вторых, они расширили саму концепцию ТАИ, включив в их состав помимо очевидных затрат ещё и менее очевидные потери. Ими показано, что самое главное даже не в том, что у иерархического управления тоже есть расходы. А в том, что его эффективность понижается не столько из-за неких дополнительных расходов, сколько из-за потерь вследствие малой заинтересованности работников в результативности своего труда! 

В-третьих,  Вильямсон и Эрроу применили эти подходы к анализу процессов внутри  отдельной фирмы. Они по существу лишь дали научное толкование уже давно начавшимся на практике организационным изменениям в виде разнообразных видов партнёрства, которые мы начали описывать ещё в первой главе. Но их выводы пока и сегодня широкого хождения не имеют и попадают в категорию "очевидных, но ещё не осознанных" большинством. 

Так, они показали, что отрыв функции собственника от функции управляющего является источником значительных потерь. Самые серьёзные ТАИ связаны с проблемой "принципал – агент" (принципал – это собственник ресурсов, агент – это субъект, который наделяется принципалом правом пользования или распоряжения ресурсом). 

Из-за асимметричности информации у агента возникает стимул для использования ситуации в собственных интересах и в ущерб делу. Поведение такого рода называют оппортунистическим. Оно многообразно, но общим во всех случаях является то, что снижается эффективность работы всей системы.

Это может быть сознательное занижение производительности – чтобы не повысили нормы, уклонение от нововведений – чтобы не создавать себе лишних проблем, сокрытие информации  или искажение отчётности – чтобы подать в выгодном ракурсе свою деятельность и т.д. И вплоть до имитации работы или прямого воровства.

Но это всего лишь научное объяснение известного каждому непредвзятому наблюдателю во все времена факта – "на дядю" работают менее ответственно, чем "на себя".   

Понижение эффективности из-за проблемы "принципал – агент" является неустранимой особенностью менеджерской эпохи. Точнее – устранимой только воссоединением функций управляющего и собственника. Но такое воссоединение превращает менеджера в предпринимателя. 

Если менеджер становится единоличным владельцем отпочковавшегося малого предприятия, то он становится предпринимателем в чистом виде. Когда же он получает небольшой пакет акций или небольшую долю в уставном капитале, тогда он становится предпринимателем тоже, хотя и не полностью.  Но –  "почти совсем". При этом его доход может быть значительно больше, чем у единоличного собственника малого предприятия.  

В первом случае проблема "принципал – агент" решается полностью, во втором – частично, но в значительной степени. Именно это повышает эффективность "предпринимательского" стиля управления.
В этом направлении в конце века в нарастающем темпе и стали происходить изменения в организации хозяйственной деятельности. 

Расширение масштабов использования предпринимательского ресурса  радикально изменило структуру производственных отношений  в крупных фирмах. Вовлечение малого и среднего бизнеса  в производственные цепочки стало фактором снижения издержек. И, соответственно, условием повышения эффективности управления крупными корпорациями.

Но оказалось, что внедрение "предпринимательского" стиля работы является также резервом повышения эффективности управления и малыми фирмами. Предприниматель не только сам должен стать выше менеджера, но и включить предпринимательские способности своих менеджеров. Предприниматель должен стимулировать предпринимательство внутри фирмы! И это не теоретический парадокс, а уже реалии экономики.

Есть много оснований предполагать, что эта тенденция станет доминирующей в новой постиндустриальной эпохе.  Об этом – следующая глава.

Основные выводы:

1. Рост совокупной производственной мощности индустриальной эпохи решительно поменял условия существования предприятий. "Философия производства", в которой ведущим звеном является производитель, сменилась на "философию продаж", в которой доминирует покупатель.

2. Связанная с этим необходимость выявления интересов покупателя и включения учёта их предпочтений в производственные планы всех подразделений сделала маркетинговые службы ключевым звеном, выполняющим функции посредника между покупателем и всеми подразделениями предприятия. 

3. Увеличение размеров предприятий привело в начале ХХ века к отрыву функции управления от функции собственника. Это породило изменения в управлении, которые позже назвали "менеджерской революцией". 

4. Вместе с позитивными сторонами этого явления, стали  проявляться и негативные. Одной из самых важных стало обострение проблемы "принципал – агент".

5. Менеджерский стиль управления выжал все возможности повышения эффективности, заложенные в командно-административной системе. И даже породил многие элементы более прогрессивного управления, сформировавшегося к концу века.

6. Представление о фирме как о безусловно иерархической пирамиде было разрушено. Сначала крупные предприятия в своём производстве стали использовать рыночное партнёрство. А за ними и средние и малые.

7. Все эти тенденции усложнили функцию управления настолько, что к концу века потребовалось сложившийся классический менеджмент скрещивать с предпринимательством. 

ГЛАВА 13 
Предпринимательство – это менеджмент ХХI  века

Представления, которые лежат в основе управления большинством компаний, больше не соответствуют действительности. 

Питер Друкер, 2004 год 

Признание, приведённое в эпиграфе, П. Друкер сделал в возрасте 90 лет [12]. А ведь он семь десятилетий до этого так интенсивно участвовал в формировании этих самых переставших работать представлений, что заслуженно считается отцом современного менеджмента. Но что поделаешь, если жизнь так повернулась. Никто не ожидал. Тем этот человек и велик, что мог ясно видеть тенденции и мудро помогал людям увидеть то, что он сам называл – "очевидное, но ещё не осознанное".

1.  Назревание перемен

Итак, середина ХХ века. Кругом одни крупные корпорации. В них восторжествовала созданная разумом человека модель иерархического управления. Её и воплощают  менеджеры. Их усилиями в корпорации обеспечивается порядок в производственных отношениях, необходимый для производства.  Все, включая top-менеджеров, сидят на зарплате. 

Но мощь индустриальной экономики возросла неимоверно. Поток денег через неё вырос так, что в обществе начинаются неожиданные процессы самоорганизации.  Стихийно возникают новые порядки социальной организации. В них нет места прежним гигантским пирамидам. 

Через пятьдесят лет становится ясно, что  наступает другая эпоха. В ней и оказался востребованным предпринимательский тип личности. Хотя поначалу этого никто не осознавал. И  сегодня далеко не всеми понимается масштаб и принципиальность произошедшего. Даже пока нет единого мнения о том, как должен называться ключевой субъект нового времени  (см. 5-й раздел этой главы).
В реальности всё происходило весьма обыденно. 

Прогрессивные  изменения вообще обычно  начинаются там, где крутятся большие  деньги. И в данном случае ещё и там, где успех всего дела сильно и явно связан с индивидуальными достоинствами личности.  А это там, где "манежи и арены", и где "мильон меняют по рублю" – шоу-бизнес и спорт. 

 Первыми ласточками весны новой эпохи стали звёзды Голливуда.  До 50-х годов все они были наёмными работниками мощных киностудий. Как и сценаристы, режиссёры и технические работники. И никакого доступа к появившимся серьёзным деньгам они не имели. 

Сознавая свою ключевую роль в получении владельцами киностудий и кинопрокатчиками сверхдоходов, знаменитые артисты уже в 60-е годы через нанятых агентов и адвокатов стали пытаться перераспределить доходы в свою пользу. 

Им пришлось пойти на казавшиеся значительными риски – вместо долгосрочных контрактов с небольшой, но стабильной зарплатой, они пошли на заключение краткосрочных контрактов на производство одного или нескольких фильмов. Риск оправдался, они стали получать в десятки раз больше. Уже вскоре гонорары знаменитостей стали исчисляться миллионами.

За ними последовали сценаристы и режиссёры, продюсеры и композиторы. Впервые пирамиды кинопроизводства были замещены гибкой  "проектной схемой", собиравшей для производства конкретного фильма участников на условиях партнёрства. И все партнёры становились самостоятельными субъектами экономической деятельности киностудий.

Любой фильм сегодня есть корпоративный бизнес-проект, который реализуют несколько десятков или сотен самостоятельных субъектов экономической деятельности на условиях партнерства. Среди этих партнеров есть как "индивидуальные предприниматели", так и малые, средние и большие организации.

Чем не модель будущего для промышленного производства, сельского хозяйства или науки? 

Вслед за киноиндустрией решительно поменялась организация бизнеса вокруг спорта. Тут сверхдоходы получали корпоративные телеканалы. Причём основные деньги им приносила реклама во время трансляций состязаний. 

Первыми от них затребовали своё спортивные ассоциации. За ними настала очередь отдельных спортсменов. Самоорганизация процессов привела к более справедливому перераспределению доходов. 

Доминирующая роль корпораций была поколеблена. Фирме Nike  быстро стало ясно, что выгоднее платить за рекламу не телекомпании, которая подыскивает "лицо фирмы", а напрямую легендарному баскетболисту Майклу Джордану. И сегодня многие спортсмены зачастую от рекламы получают больше, чем их гонорары и призовые за выступления. 

И кстати… О предпринимательстве. Сотрудничество с Nike оказалось столь эффективным, что Джордану впоследствии удалось добиться того, что он стал совладельцем этой фирмы.

Уже в самом конце ХХ века начались интересные процессы в фирмах, оказывающих интеллектуальные услуги (см. далее раздел 4).  

Необходимость и неизбежность радикальных изменений в других сферах общества лишь вопрос времени. Это ощущение витает повсюду, перемены по-разному проявляются и по-разному авторами формулируется. Сошлёмся на трёх, весьма известных: Стивен Кови, Ричард Кох и Питер Друкер. Каждый из них после многих лет работы в бизнесе или консультирования бизнеса в разных странах написал по несколько книг, оказавших сильнейшее воздействие на умы миллионов человек. Их видение в следующих трёх разделах.

2. Управление "лидеров" эффективнее управления "менеджеров"

Так кто должен прийти на смену менеджерам? Каким должно быть управление организациями, чтобы его  уровень оказался выше уровня "классического менеджмента"?

Начнём с очень показательной истории со Стивеном Кови. Этот гуру менеджмента стал очень знаменит после издания в 1989 году бестселлера "Семь навыков высокоэффективных людей". Книга переведена на 38 языков, она долго занимала первое место в списке наиболее влиятельных книг по бизнесу ХХ века и вошла в десятку наиболее влиятельных книг по менеджменту в истории деловой литературы. Во всём мире продано более 15 миллионов экземпляров этой книги.

Но это всё же достаточно типичная книга про менеджмент. Кто-то писал про 10 основных принципов управления, кто-то – про 12. Он – про 7.
И вот через 10 лет, обобщая наблюдаемые вокруг изменения в организации бизнес-процессов, С.Кови пишет книгу про ОДИН принцип управления – "Восьмой навык: от эффективности к величию" [15]. И утверждает, что без этого восьмого принципа можно добиться в лучшем случае только хороших результатов. А с ним – блестящих, великих и выдающихся. 

Как вам такая интрига нравится? Я у него сначала прочёл про "восьмой навык", а потом уже про остальные "семь". И до сих пор не понимаю, что уж те "семь" так высоко были вознесены. Ну, хорошая книга. 

А вот про "восьмой" – блестящая! Посмотрим, как её история оценит. Рекомендую всем.

На мой взгляд, эта книга в большой степени раскрывает особенности предпринимательского стиля управления. Хотя Кови термин "предпринимательство" не использует, называя носителя этого восьмого навыка "лидером". 

Для меня лично именно эта книга стала последней каплей, позволившей, во-первых, увидеть в более широком контексте структуру и содержание того, что я излагаю здесь. А во-вторых,  она настолько подогрела желание сказать о таких важных вещах ещё лучше, или, скорее, – ещё понятнее, что пришлось, наконец, сесть за свою книгу. 

Поэтому из чувства почтения, стремясь к полной корректности, сознавая полезность для  читателя и желая сберечь его время, предлагаю свою "свёрнутую" интерпретацию основной идеи книги С. Кови про этот новый  и перспективный "восьмой" навык современного управления.

Два замечания о возможных препятствиях для тех, кто надумает всё же прочесть саму эту книгу. Но они важны и вообще для правильного понимания сути предпринимательского подхода к любому делу.

Первое. Во всех таблицах книги, на рисунках, и иногда в самом тексте, где лидерство (leadership) противопоставляется,  по сути, менеджменту (management), переводчик напрасно, на мой взгляд, для обозначения второго использует термин "управление". Надо бы, на мой взгляд, столбец в таблице называть "менеджмент". Ведь лидерство тоже есть тип управления. Такой буквальный перевод затрудняет понимание. Например, словосочетание "the differences between leadership and management" некорректно переводить как "различия между лидерством и управлением". Правильнее будет понимать это  как "различия между лидерским и менеджерским стилями управления".

Второе. На главной схеме книги о двух видах управления, которую он, постепенно детализируя, повторяет много раз, и конечный вид которой я, несколько изменив терминологию, воспроизвожу на рисунке ниже, есть ещё одно затруднение. Для характеристики различия он на схеме в самом начале раздвоения отмечает характер общего подхода: верхняя часть предполагает "творческий подход", а нижняя – получается как результат "выполнения культурной программы". Последнее оказывается не совсем понятным.

Из текста далее видно, что на самом деле имеется в виду покорное следование уже давно сложившейся "культуре поведения" в виде стереотипов отношений и традиций управления. И надо понимать, что это означает  "действия в рамках культуры менеджерской эпохи". 

Но в этом случае строгости ради (и симметрии) надо бы и верхнюю ветвь назвать результатом "действий в рамках культуры новой эпохи", которая предполагает опору на творчество, а не на "правильное исполнение".

Я эти два различных подхода обозначаю на рисунке как "культура исполнительства" и "культура инициативности".

Итак, главная идея книги в виде сложной схемы с несколькими слоями ассоциаций представлена на рис. 4. Логика схемы изложена в нашей интерпретации и терминологии как для большей ясности, так и для того,  чтобы не нарушить запрет на "любое копирование любой части книги без письменного разрешения владельца авторских прав".

Схема представляет две разных концепции управления, но они не являются двумя противоположными полюсами чего-то одного. Эти две концепции не "противоположны", как информация и энтропия, они – "перпендикулярны", как две оси координат: можно двигаться по любой из них, стремясь к 100-процентному воплощению, а можно по обеим одновременно. 
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Рис. 4. Два типа управления – людьми, как личностями, и людьми,      как вещами [15]
Схема красноречива и прозрачна сама по себе. Но всё же, сделаем несколько комментариев.

Сначала о левой части. Она о модели человека. По Кови природа человека имеет 4 составляющих: тело – разум – сердце – дух. (Наша  модель человека будет несколько отличаться – рис. 7, но в данном случае это не важно).  Все они формируются в результате передачи индивидууму от предков генетической и культурной информации. 

И подключить человека к миру себе подобных можно двумя путями. Один – это задействовать все четыре составляющих  личности. Только на этом пути  возможна  полная самореализация личности. Тогда можно говорить о деятельности "цельного человека" – это начало верхней ветви схемы. Здесь перспективы новой эпохи и резервы повышения эффективности управления.

В индустриальной же эпохе востребован и задействован не весь человек, только тело и меньшая часть разума. Это другой путь, который Кови называет использованием "фрагментарного человека". "Основными активами и движущими факторами экономического процветания индустриальной эпохи были машины и капитал, т.е. вещи… Люди были подобны вещам… которые необходимо контролировать и нужно управлять ими … я называю это «вещественным» образом мышления индустриальной эпохи". И ещё: "Мы живём в эпоху интеллектуального труда, однако выстраиваем работу своих организаций, опираясь на модели контроля  индустриальной эпохи, которые полностью подавляют возможность реализации человеческого потенциала."  "Проблема заключается в том, что сегодня менеджеры всё ещё применяют модель контроля индустриальной эпохи к работникам интеллектуального труда." [14 с. 30-31].
Теперь о нижней ветви схемы. Мы поставили в неё слово "приказывает", которого нет у Кови. Хотя симметричное ему  слово в другой ветви "вдохновляет" он использует. Основой культуры управления индустриальной эпохи, то есть  "культуры исполнительности", является именно "приказ". Использование этого термина  связывает схему Кови с тем, что говорилось в первом разделе настоящей главы.

В русском языке для обозначения управленца, исповедующего веру в приказ как единственную основу организации дела, есть более подходящий термин – "начальник". А менеджер у нас означает уже более тонкое управление. И слово-то пришло в наш лексикон уже в рыночные времена. Мы поставили на схеме слово "начальник", которого нет у Кови, как более точно характеризующее "формального лидера", о котором автор говорит. Он появился для тебя извне, вовне и остаётся. Хотя вполне вместо "начальник" можно поставить "менеджер".

Чем больше степень контроля над людьми, тем большую роль может играть приказ, со всеми вытекающими из него плюсами и минусами. Но даже если "прикáзная" система срабатывает идеально, то это далеко не означает максимальную эффективность и результативность процесса.  Это всего лишь означает, что информационные модели из головы "начальника" будут лучше внедряться. 

Но, во-первых,  откуда может быть уверенность в том, что сами эти модели у начальника хороши? А во-вторых, при такой моноцентричности  очень мало возможностей подключать к делу информацию в головах исполнителей. А ведь даже "два ума лучше", и тем более, если их  больше. А тут работает одна модель, и не важно, что её, возможно, придумали даже несколько и к тому же неглупых людей. Но она – одна. Потому и результаты на выходе – посредственные. Вывод – "прикáзная" система не идеальна, оставляет желать лучшего.
К тому же тут есть одно большое опасение. Похоже (я не готов это категорично утверждать), что приказная система может выдать эффективность в 100% только при 100% контроля над людьми. Деспотии, скорее всего, поэтому всё же  в чём-то весьма эффективны.

Но как только уровень контроля понижается, то люди находят способы хотя бы частичного уклонения   от исполнения приказов – затягивают, ищут отговорки, имитируют деятельность. Арсенал уловок за тысячелетия сформировался солидный. И при определённом уровне свободы исполнителей всё закономерно превращается в фарс и даже абсурд.

Небольшая зарисовка с натуры на эту тему.
	Кстати…  немного из личных наблюдений

Как иерархическая система только на основе "приказа"  может порождать абсурд 

В бизнесе, а я имел дело со многими малыми и средними фирмами, абсурда в управлении не видел никогда.  В крупном – знаю  по рассказам, что есть нечто подобное. А вот в бюджетных организациях, особенно в органах власти, встретить можно. Для этого всего лишь нужно, чтобы её начальник верил в эффективность  только 100-процентной иерархии.  

Видел я близко одну из таких. Не просто типичная, а близкая к эталонной из-за талантов своего начальника.

Подразделение отвечает за развитие отдельной сферы. Назначен начальником человек с прочными навыками руководства времён советской власти. Он сам решительно настроен на "наведение порядка" путём "искоренения самодеятельности" и организацию эффективной работы на "приказной" основе.  Команда в несколько десятков человек  выглядит сложившейся и  готовой к свершениям. 

Такой начальник сам настроен только на исполнение приказов сверху. Это быстро приводит к тому, что все контакты с вверенной сферой резко сокращаются, а оставшиеся всё больше используются только для доведения результатов выполнения поставленных сверху задач. Очень быстро подразделение полностью теряет обратную связь со своей подопечной сферой. 

Внутри подразделения тоже все считают, что должны только выполнять указания.  Начальники среднего звена заняты составлением планов для исполнителей. Те ждут указаний, проявление инициативы неуместно, поэтому исполнение оказывается формальным и  потому некачественным. 

Из-за возникающих  подозрений в  недостаточности активности и ответственности усиливаются контроль и планирование – "гайки закручиваются". Это стимулирует ещё более изощрённое "исполнительское" поведение, что в свою очередь требует ещё большего контроля и планирования. 

Этот порочный круг неизбежно приводит к  тому, что все больше озабочены исполнением процедур, чем получением результата. Работа на результат заменяется имитацией активной деятельности.   И очень быстро формируется положение, когда никто ни за что не отвечает. 

Уже через год вверенная сфера с удивлением наблюдала, как вся энергия подразделения уходит на работу внутри себя самого, а проблемы сферы только мешают этой работе.




У сотрудников такой организации формируется психология "жертвы". Если не жертвы судьбы, то, по крайней мере, жертвы обстоятельств. На их лицах всегда просматриваются скука, уныние и безнадёжность. В острых ситуациях –  ещё настороженность и … едва уловимое плутовство. 

Главная причина неудовлетворённости всех участников такого управления в том, что изначально  предполагается использование далеко не всех ресурсов человека. "Выполняй, что приказано", а остальное "не твоё дело". Кови это и называет использованием "фрагментарного человека", приводящего к "утрате своего голоса". 

А для всей системы незадействованность всех ресурсов её элементов ведёт к снижению её эффективности.

И, наконец, верхняя часть схемы Кови. 

Новое время с его новыми обстоятельствами с одной стороны позволяет, а с другой – требует от каждого человека включить  все имеющиеся у него ресурсы. От него ждут полного проявления самостоятельности, инициативы и творчества,  а не  просто исполнительности с элементами того и того. Задействуется весь, цельный, человек.

Эти требования относятся ко всем участникам процесса. Организатор действа должен сам научиться так подходить к делу, если он хочет полной самореализации. По Кови – "самому обрести голос". И создать условия для самореализации других – помочь им обрести свой голос.   

Только такой стиль поведения ведёт к полной самореализации человека. У всех участников процессов в стиле логики этой ветви формируется менталитет "победителя".

Способность двигаться по этому верхнему на схеме пути и есть по Кови восьмой навык успешных людей. Такой стиль управления ведёт к успеху в любом виде деятельности. Но степень его применимости, конечно же, зависит от уровня образованности и психологической готовности работников.
Если же применить логику этой ветви схемы к экономической составляющей жизни каждого, то мы и выходим на суть предпринимательского стиля всего – управления, поведения, жизни.

Мы и утверждаем, что предпринимательство есть лидерство в экономической сфере. В этом смысле "обрести свой голос" по Кови есть то же самое, что мы называем  "приобрести  предпринимательские компетенции", которые есть необходимое условие достойного дохода как основы успеха в жизни, который мы понимаем как полную самореализацию.

Детальнее о том, в чём выражается лидерский тип управления в предпринимательской деятельности, мы ещё поговорим в главах 14 и 19.
Следует специально подчеркнуть то, что отсутствие подготовки управленцев нового типа не связано с отставанием нашего российского бизнес-образования. Эту проблему породила смена эпох, и она стоит перед  всеми странами и перед всеми уровнями образования. Р. Кийосаки в [3] предъявляет претензии к школьному образованию. А в [16] речь идёт о высшем (и менеджерском!) образовании. И хотя автор, весьма известный предприниматель, не выходит на такие обобщения, как у Кови, но книга очень интересна тем, как в "эмпирике" бизнеса уже сказываются новые тенденции.
3.  Жизнь нелинейна

Эту идею великолепно изложил уже упоминавшийся автор нескольких мировых бестселлеров Ричард Кох.  Он изменения, происходящие на рубеже эпох, называет "революцией людей 20/80" [13]. Под ними подразумеваются те 20% работников, которые обеспечивают 80% дохода фирмы. Эти люди были всегда, но раньше им жестоко не доплачивали. В новой наступающей эпохе они должны получать своё.

Нелинейность – термин сугубо математический. Сначала уточним кое-что про линейность, чтобы потом оценить значимость принципиально нелинейного  характера предпринимательской деятельности.  

Линейным уравнение бывает, когда все переменные в нём имеют первую степень (про линейные дифференциальные уравнения для ясности не будем). И тогда графиком функции является прямая линия, поэтому правильнее бы этот случай называть "прямолинейным". Это самая простая математическая закономерность. Ни одной извилины. Может меняться только угол наклона, который связан с темпом (скоростью) изменений. 

А как только график функции кривая – то имеет место нелинейность. И она очень разная. И тут может меняться всё: кривизна – отражающая характер, крутизна – отражающая скорость изменений. И появляются сложности и интересности.

Помните легенду о том, как шах не смог расплатиться с изобретателем шахмат при простом условии: на первую клеточку  положить 1 зернышко, на вторую –  2, на следующую – 4, потом 8 и т.д. Это простенькая нелинейность показательной функции 2n .

Или ещё одно, пока тоже не про предпринимательство. Про самое сложное, про нас. Все органы чувств человека работают "по логарифму", нелинейно. Это является основой поразительной способности к адаптации. Ухо, например, может слышать в диапазоне от шёпота на некотором  расстоянии до рёва близко работающих двигателей самолёта. Чтобы перекрыть этот диапазон линейными микрофонами, их надо брать не меньше трёх: сверхчувствительный, нормальный, и грубый, чтобы грохот не помял его мембрану. А ухо – одно.
Теперь вернёмся к нелинейности "20/80". Довольно широко известная закономерность. Поразительно подходящая для множества случаев. Это и "20 % работников выполняют  80 % работы" –  все мы видим в жизни, что не бывает одинаковой производительности, одинакового старания и одинакового творческого подхода к делу. Так же интуиция, основанная на жизненном опыте встреч с хорошими и плохими специалистами своего дела в любой сфере, легко согласится с тем, что, скорее всего, "80 % врачебных ошибок делают  20 % врачей".  

Эту формулу можно применить повсюду. Поскольку повсюду нелинейность.

Первым на эту пропорцию вышел известный экономист Вильфредо Парето в самом конце ХIХ века при изучении распределения богатства в обществе. Его поразило то, что во всех странах и во все времена 80 % национального богатства находится в руках 20 % населения. 

Но популярной формула стала только через 50 лет. Бóльшую роль меньшей части стали находить везде. "20 % усилий обеспечивают  80 % результатов".  "20 % вложений дают  80 % отдачи". "20 % клиентов дают  80 % выручки".

Описаны случаи, когда тот, кто был уже знаком с этой логикой, предсказывал результат ещё до начала исследования какой-то конкретной ситуации. 

Суть этой пропорции во всех её вариациях: всегда есть некая меньшая часть общей совокупности факторов, которая, будучи более важной, оказывает большее влияние на результат. В маркетинге такая зависимость впервые появилась в 50-е годы под названием – "правило немногого главного". Сегодня более популярно название "принцип 20/80".
Первыми на вооружение это правило взяли японцы вскоре после второй мировой войны. И кто сможет доказать, что с этим не связан бурный рост у них  национальной экономики вообще и малого и среднего бизнеса в частности. В 2003 году у них в нём работало 70% от всех занятых в экономике – наивысший показатель на сегодня в мире! Единственное альтернативное объяснение этому может быть  в том, что может быть сработала не формула как таковая, а национальный менталитет. Но, опять же, потому, что менталитет  уважает нелинейность, признаёт важность малого и потому соответствует этой формуле. Но тогда связь выглядит ещё основательнее.
Конечно же,  20 и 80 не являются какими-то магическими числами. Во многих случаях реальная пропорция может быть другой – 30/70, 5/95 и даже всякие "не круглые" 20/60. А в большинстве случаев объективные цифры вообще получить невозможно. Просто форма 20 на 80 оказалась броской и запоминающейся.

Важнее то, что она подчёркивает объективную нелинейность нашего мира как глубинную его сущность. Тот самый случай, когда "тенденция важнее факта". И, тем не менее, она даёт некий ориентир соотношения  частей в этой нелинейности. Если хочешь что-либо делать – улучшать хорошее или исправлять плохое – ищи те немногие причины, которые более всего влияют на результат и потому дают наибольшие последствия.

Сделаем вслед за Р. Кохом одно математическое упражнение, чтобы лучше почувствовать силу нелинейности, задаваемой пропорцией 20/80.

Возьмём случай, когда 20 % работников обеспечивают  80 % доходов фирмы. Рассчитаем, во сколько раз средняя "доходность" работника более эффективной меньшей части персонала выше средней "доходности" работника менее эффективной больщей его части. 

Пусть число работников – N, а доход – Р. 

Каждый работник из 20-процентной группы приносит в среднем доход p1, а работник из 80-процентной группы p2:
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И отношение доходностей работников из этих групп составляет:

[image: image10.png]ek

4P/N
7 P/N

=16




То есть средняя "доходность" работника более эффективной части превышает среднюю "доходность" работника менее эффективной части … в 16 раз! Вот кому обязаны корпорации своим существованием и своим богатством!

Если оплачивать их труд в соответствии с вкладом в общее дело, то первым надо платить в 16  раз больше. Кто-нибудь знает такую фирму? Это значит, что более эффективным работникам всегда жестоко недоплачивают. Во-о-от где, оказывается, настоящая эксплуатация! 

Чтобы вырваться из этого плена, надо для начала осознать проблему. А уж новая эпоха даёт шанс каждому из этих 20%.

После такого представления знаменитой формулы обсудим, как она накладывается на предпринимательскую деятельность.

Для этого удобнее двигаться со стороны классического менеджмента. От того, с чем он не смог, да и не мог, справиться в рамках больших индустриальных пирамид. Главной претензией к нему является неспособность создать высокую заинтересованность всех участников в высокой эффективности хозяйственной деятельности.

Последствия: для предприятия – пониженная результативность, а для  работников всех уровней – неудовлетворённость работой из-за отсутствия условий для полной самореализации.

Причины: высокая отчуждённость от результатов труда,  невостребованность всего личностного потенциала работников из-за доминирования требования исполнительности, перегруженность системы управления мелочной и несущественной работой по организации работы каждого участника производственного процесса. 

И началось устранение этих немногих причин, создающих львиную долю проблем.

Топ-менеджеры стали сосредотачиваться на своих главных 20% –  управлении брендом, отдавая другим функции по производству и продаже. Тем самым освобождая себя от тех 80% забот, которые давали всего 20% дохода. 

Менеджеры среднего и нижнего звена стали браться за свои  главные 20% –  брать полную ответственность за свой участок работы путём создания среднего или малого предприятия.

И все при этом становятся предпринимателями в некоторой или в полной степени.

В предпринимательский стиль управления и входит использование нелинейности. И по отношению к своей деятельности – видеть и делать главное меньшее. И по отношению к своим работникам –  помогать каждому найти свои 20/80 и тем самым значительно продвинуться к возможности самореализоваться.

4. Возрастание роли интеллектуального труда

Питер Друкер  людей, которые идут на смену менеджерам называет "работниками умственного труда". А происходящие перемены – это "переход от промышленной экономики к экономике, ориентированной на знания".

Мы не сможем здесь основательно рассмотреть эволюцию взглядов П. Друкера, хотя это и было бы весьма полезно и поучительно для любого предпринимателя. В дополнение знаменитой его фразы, которую мы вынесли в эпиграф к данной главе, приведём лишь ещё несколько его высказываний  по обсуждаемой сейчас теме, сделанных им также в начале 2000-х (цитируется по [12]).

"Нам следует ожидать радикальных изменений в обществе и в бизнесе".

"Сегодня они (работники умственного труда) нужны корпорации больше, чем она нужна им. Баланс сил изменился".  

"Мы постоянно спрашиваем себя – чем мы должны обеспечивать работников умственного труда, чтобы они продолжали работать у нас, а не уходили, чтобы стать независимыми работниками по контракту" – это уже цитируемый в его книге  Алан Кантров, начальник отдела консалтинговой фирмы из Бостона. 

Именно консалтинговые и подобные им фирмы первыми почувствовали происходящие перемены. Подобные – это значит "оказывающие интеллектуальные услуги". К ним, в частности, ещё относятся агентские фирмы, которые представляют интересы знаменитых спортсменов, артистов и др. В таких фирмах источником новой стоимости  является интеллект её сотрудников, а не дорогостоящие оборудование или передовые технологии. 

Если сотрудник такой фирмы научился вести дело так, что за его индивидуальную работу  хорошо платят, то для него не составит большого труда и напряжения создать свою фирмочку на другой стороне улицы и уйти в неё вместе с наработанным кругом клиентов. И стать конкурентом той, где он вырос, которой принёс хороший доход и в которой ему почему-то не захотелось больше работать. Либо обидели, либо недооценили, либо просто перерос.

Если вас интересует эта тема, можно много примеров действий, как со стороны работников, так и со стороны фирм найти в  [13]. 

Тенденция одна – фирмы не просто вынуждены считаться с таким желанием сотрудников полнее самореализоваться, но и должны использовать его для своей пользы, обдумывая вместе с желающим создать свою фирму, как сделать всё эффективнее и выгоднее и для него и для себя. И это реально удаётся!  Дело дошло до того, что  многие фирмы идут на то, что дают созревшему сотруднику деньги на учреждение и раскрутку своей фирмы, видя выгоды совместного бизнеса в будущем.

5.  Предпринимательский стиль управления

Ну, вот мы и готовы к ключевому разговору о специфике предпринимательского стиля управления. И о том, почему его следует считать типичным в наступившем новом веке. То есть о происходящей на наших глазах "революции нового управленца ХХI века".

И единого, всеми признанного, термина для этого нового человека, как мы видим, пока нет. Перечислим предлагаемые определения:

Лидер

Человек 20/80

Интеллектуал

Индивидуал

Финансово-грамотный специалист (по Кийосаки)

Менеджер новой эпохи

Все  термины несут вполне определённую нагрузку. И они явно отражают разные грани чего-то одного. Цельного и важного. И ни один из них не раскрывает его в полной мере. Мне же кажется, что этим обобщающим названием такого "нового" человека и является понятие – Предприниматель.

Да, старый добрый знакомый. Действовавший во все времена. Сообразительный и амбициозный, креативный и не боящийся рискнуть, настойчивый и способный увлечь кого угодно,  инициативный и готовый взять на себя ответственность. Чем не подходящий деятель для новой эпохи?! 

И о революции-то говорить нужно с большими оговорками. В содержании самой предпринимательской деятельности никаких особенных изменений не происходит. Революционность исторического момента – только в резкой, неожиданной  и широкомасштабной востребованности её. 

В предпринимательстве нет  необходимости менять стиль управления. Предпринимателю стиль управления типа "начальник" всегда был и недоступен, и недостаточен. 

Недоступен потому, что владелец малой фирмы не может уповать только на приказ, так как зависимость работников от него во все времена не была полной. Он всегда вынужден управлять людьми, не являющимися полностью ему подконтрольными. Поскольку он практически никогда не является монополистом на рынке труда,  он – по определению не монопсонист. И каждому работнику очевидна идея – "если будешь слишком давить на приказ, то уйду к другому". 

И это вынуждает предпринимателя искать более гибкие и более индивидуализированные схемы управления. Ему приходится больше договариваться, чем приказывать.

А недостаточно предпринимателю менеджерской схемы управления потому, что она не задействует все резервы исполнителей и поэтому снижает величину возможной прибыли. Это больше стимулирует его к поиску более эффективных схем управления, чем к этому подталкивает менеджера мотивация другого рода. 

Посмотрите ещё раз на список употребляемых авторами определений субъекта экономической деятельности нового типа. Ну, это же всё прямо про него! Экземпляры этого типа, эти более или менее симпатичные  типы, мало ли их или много, но они всегда были. Вопрос в том, что эпоха требует (и позволяет!), чтобы если уж не все, то большинство такими стали.

Если уж экономическая деятельность, то уж такая. А без экономической деятельности ещё никому не удавалось прожить. Ведь и получение пособия по безработице – тоже участие в экономической жизни.

А если не такая, назовём её – инициативная – деятельность, то альтернатива ей покорное  исполнительство в роли безнадёжного наёмного работника. Это всё из прошлого и довольно мрачно. 

А все шесть альтернативных терминов нового века позитивны и оптимистичны. Посмотрим, как каждый из них соотносится с понятием "предприниматель".

Лидер. Это точный, но всё же более широкий термин. Предприниматель – всегда лидер, но не всякий лидер – предприниматель. Предприниматель есть лидер в области экономических отношений. Большой, малый или средний. 

В конструкции данной книги термина "лидер" недостаточно. Ведь мы клоним к тому, что лидеру в любой области нужно иметь предпринимательские компетенции, чтобы получать достойный доход. И советовать человеку с лидерским типом поведения в своей области  освоить ещё "лидерский тип управления в экономической сфере", согласитесь,  выглядит несколько искусственно.   А вот если утверждать, что предпринимательства без лидерства не бывает, то такая формула может и в сознании закрепиться. А ещё лучше – в подсознании.

Человек 20/80. Тоже очень близко. Все, кто в  эту категорию попадают, являются ключевыми фигурами в создании  новой стоимости. И уже поэтому являются потенциальными предпринимателями. Но всё же очень многие из них остаются наёмными работниками. И потому приносят доход другим, сами решительно недополучая. А это значит, что уже будучи предпринимателями по сути, по форме (и по доходам!) они ими не являются.

Интеллектуал. Ну, этот термин, наверное, самый неудачный. Хотя его часто использовал П. Друкер. Управление всегда было интеллектуальной деятельностью. Ничего нового  в новом человеке он не обозначает. 

Термин же "предприниматель" обозначает. Поскольку подчёркивает более высокое качество мыслительной деятельности, чем у наёмного работника. Этот управленец лучше прогнозирует, лучше учитывает риски, лучше ставит цели, лучше организует управление процессом достижения целей.

Логика использования этого третьего термина лишь в том, что в наступившей эпохе знания становятся активом, более важным, чем капитал, вскоре все вынуждены будут стать интеллектуалами. Да, герой нового времени не капиталист, а "информист", интеллектуал. Но, это совсем другая тема.
Все наёмные офисные работники – представители тоже интеллектуального труда. И потому интеллектуалы хотя бы по формальному признаку. И если уж надо представить интеллектуала новой эпохи, то придётся использовать много эпитетов, которые и будут показывать отличия. Но не само слово "интеллектуал". Термин не является эффектным символом, в который сворачивается большое количество важной информации.

Пожалуй, термин "предприимчивый интеллектуал" достаточно ёмко представляет главного субъекта новой экономики. Но и здесь второе слово несёт не очень большую смысловую нагрузку.               

В данном же конкретном случае, когда мы пытаемся раскрыть особенности предпринимательского стиля управления, термин "интеллектуал" не подходит совершенно. Если одну из граней этого стиля охарактеризовать как "интеллектуальное управление", то ничего кроме улыбки это не вызовет. Другого – не бывает. А если бывает, то это что-то другое, и такую "самодеятельность" нужно срочно исправлять или закрывать.

Индивидуал. Конечно, в экономике знаний роль личности возрастает.  Все лидеры – индивидуалы. Все предприниматели – тоже. Но и хорошие хирурги, архитекторы, учёные, артисты, спортсмены и т.д. – все ценны своей уникальностью. Что им нового несёт новый век? Индивидуальность? Она у них была.

Что значит, что роль индивидуальности возрастает? Я понимаю это так, что раньше у них было меньше шансов получать достойное вознаграждение за свои индивидуальные достоинства и результаты, а теперь эти шансы значительно увеличились. Раньше корпорации им диктовали свои условия. А теперь они должны взять своё.

Но как? Автоматически всё произойдёт? Наш ответ – они должны добавить к своему индивидуальному мастерству, совсем небольшое количество предпринимательских компетенций. И тем самым овладеть предпринимательским стилем поведения. И управления – своей деятельностью, своими доходами, своей жизнью.

Финансово-грамотный человек. Именно с призывов к приобретению финансовой грамотности начинал Роберт Кийосаки. Без неё не обретёшь финансовую свободу и "будешь всю жизнь работать на деньги". А при финансовой грамотности "деньги будут работать на тебя". Из этой идеи родилась его знаменитая настольная игра "Cashflow", в которую поиграла большая часть прогрессивного человечества (не знаю точно, где нужно поставить ударение в слове "большая", но поскольку есть слово "прогрессивное", то можно смело "ударять" и на первую гласную). 

Бесспорно, умение работать с деньгами является важной частью культуры человека. Но для этого их надо сначала заработать. Финансовая грамотность их может только приумножить. Игра Кийосаки и была создана для формирования навыков инвестирования. 

В том и проблема, что многие, даже будучи хорошими профессионалами в своём деле, не могут добиться достойной оплаты своего труда. И это не из-за отсутствия финансовой грамотности.

Предприниматель всегда грамотен в финансовом отношении. Но не только в нём, а много ещё в чём. И это для личного успеха ещё более важно.

Менеджер новой эпохи. Таким менеджер становится, когда является, если не владельцем, то  хотя бы совладельцем Дела, которым управляет. Но  тогда он и есть в нашем представлении настоящий предприниматель. И тогда между этими терминами можно ставить знак тождества.

Если же нет, то он менеджер уходящей эпохи. Об этом мы говорили уже много – главы 5 и 12. Всё же понятие "менеджер" накрепко связано в истории с "менеджерской революцией" и "менеджерской эпохой". Это управленцы середины ХХ века.

Для нового века нужно другое понятие. Можно только повторить наш тезис, вынесенный в заголовок этой главы:  управленец новой эпохи – это предприниматель.

6. Особенности процессов  упорядочения при  разных стилях  управления

В этом разделе давайте соединим эту главу о предпринимательском стиле управления и предыдущую о классическом менеджменте с 11 главой о процессах упорядочения. 

Тип управления – "начальник". Система на основе приказа призвана осуществлять план высшего начальника.   То есть  превращать в реальность порядок, содержащийся в интеллектуальных моделях, сложившихся в его голове или в головах его начальников. 

Для того, чтобы начальник смог быть эффективным, система должна быть жёсткой. Жёсткость и обеспечивает чёткая иерархическая пирамида управления. В этом и состоит её достоинство.

Оборотной же стороной медали является то, что такая система в значительной степени парализует  участие в создании порядка информационных моделей исполнителей. Этим она уже значительно обедняет весь процесс и снижает его эффективность. 

Умные начальники во все времена понимали, что в своей модели они не могут предусмотреть всё множество деталей и возможностей, которые обнаружатся в процессе выполнения приказа. И принимали какие-то меры, чтобы оставить возможности для проявления самостоятельности подчинённых. 

Меня когда-то  глубочайше поразило то, что в прусской (!) армии, этой колыбели командно-административной системы, какое-то время существовал орден "За невыполнение приказа"! Это в корне меняет сложившееся примитивное представление об этой армии. 

Это какую ответственность за такое решение предлагается взять на себя тому, кто должен был исполнять приказ! Можно не сомневаться, что каждый получавший этот орден, принимая его, мог сказать, что точно не знал, расстреляют его перед строем за это или наградят. Ясно, что это было редчайшим исключением из правил. Правило же – "самодеятельность запрещена!".

Второй же тип упорядочения – возникновение порядка вследствие самоорганизации – "прикáзная" система полностью исключает. Просто потому, что самоорганизоваться могли бы инициативности подчинённых. А они подавлены, или со временем "выветриваются" из системы.  

Более того, из-за абсолютного диктата сверху она разрушает всё же возникающие  случайно  жизненные "ячейки Бенара". Им просто нет места в самодостаточной конструкции создателя воплощаемой модели.    

Тип управления – "менеджер". Иерархическая пирамида остаётся как основной инструмент практического воплощения моделей, созревших наверху. Совершенствование её идёт в направлении большего вовлечения интеллекта исполнителей в процесс принятия и выполнения решений. 

Производство порядка возрастает за счёт информационных моделей менеджеров всех уровней. Увеличивается количество привлекаемых моделей во многих головах и повышается качество моделей – менеджменту стали специально учить. Именно из-за этого  менеджмент превосходит по эффективности начальствование. 

Выгодность же второго типа упорядочения в режиме  стихийной самоорганизации по-прежнему не осознаётся и потому   используется не больше, чем при "начальниках". 

Важное замечание. Корректности ради. Синергетический эффект от взаимодействия подразделений в составе пирамиды тоже есть. И немалый. Это и таинственный "эффект от масштаба", и более понятная выгода от знаменитого "разделения труда". Но это по существу уже ожидаемый эффект, он уже заложен в модели производства, спланированного верховным шефом. 

Ещё в  эпоху менеджеров уже безвозвратно ушли времена, когда крупная фирма диктовала рынку своё предложение. Уже до неё заправлять всем стала служба маркетинга. Но всё же, верно сориентировавшись на рынке и приступив к массовому производству, фирма имеет значительные возможности навязывать рынку свой способ создания из хаоса порядка. 

То есть она в состоянии создать на рынке большие информационные завихрения, которые и будут её  порядком. Ею навязанным порядком. Который неизбежно будет срывать порядки множества мелких "ячеек Бенара", которые могли бы составить более высокоорганизованный порядок.

Крупные корпорации и под руководством менеджеров продолжали  в своей манере создавать порядок первого рода – продавливать свои модели. А не создавать условия для возникновения самоорганизующихся порядков второго рода.
 Хотя жизнь подбросила им давно  поводы для удивления. Вдруг (свои достали!) оказывается, что лучше заключить договор с фирмой на стороне, чем поручать выполнение этой же  работы своему подразделению. Поскольку неожиданно выясняется, что чужие сделают и надёжнее, и дешевле, и качественнее. 

Какая-то случайная система отношений лучше создаёт порядок, чем умно спланированная менеджментом система! Было, отчего опешить.

В "прикáзных" пирамидах появляются первые трещины – у корпорации возникает сеть договорных отношений. А далее уж как сложится. Стихия. С кем-то отношения развиваются так, что лучше не придумаешь. Кого-то приходится заменять. 

Круг партнёров расширяется, а отношения с ними развиваются. Синергетический эффект в виде дополнительного порядка – увеличивается. Этот порядок проявляется в снижении издержек, в повышении производительности и т.п., и в итоге в улучшении финансовых показателей. 

Но пока это лишь эпизоды. Хотя их становится всё больше.

Многие менеджеры, выпадая из пирамиды, не важно, по собственному горячему желанию или вынужденно,  сами становятся на место партнёров. И кем они тогда становятся? Правильно. А остальные продолжают следовать менеджерскому стилю управления.

Получается, что новые синергетические процессы идут на стыке корпорации и окружающего рынка. На самой периферии  корпорации. И это суперважно, поскольку кардинально меняет организацию, как всего рынка, так и экономических процессов в фирмах. 

Внутри же  фирм на уровне отдельных исполнителей в эпоху менеджеров ничего нового по сравнению с эпохой начальников не происходит.
Тип управления – "предприниматель".   Обычно это руководитель малой или средней фирмы. Жёстко  диктовать рынку или кому-либо он и помыслить не может. Он по определению "priecetaker". Для него стихийная самоорганизация вовне не просто привычное дело, а условие существования и выживания.

Для него реально только вписываться в возникающие стихийно информационные завихрения рынка, а не корёжить их в свою пользу. Поэтому он не враг стихийной самоорганизации, а её основной субъект. Поэтому он и есть главная причина сотворения более высокоорганизованного порядка рынка. Это – вовне.
Внутри – тоже. Он не столько приказывает, сколько убеждает и вдохновляет. Ему мало исполнительности работников, ему нужно задействовать всего человека, подключить весь его потенциал. И он способен этого достичь. Это резко увеличивает производство порядка в его небольшой системе по двум направлениям. 

Во-первых, в самом вовлечённом  по лидерскому типу управления человеке  срабатывает синергетический эффект от работающих вместе тела, разума, эмоций и души.  Этот эффект выражается в подключении к общему делу более высокоорганизованных интеллектуальных моделей всех соучастников процесса. Не хочется говорить "работников", а тем более "подчинённых". Мотивированные и вдохновлённые сотрудники  не просто реализуют модели шефа, их головы, работая  на уровне творчества и самореализации,  производит больший порядок. 

 Во-вторых, от взаимодействия так мощно работающих интеллектов возникает мощный синергетический эффект. То есть неизбежна самоорганизация усилий всех, что становится ещё одним источником дополнительного  нового порядка, который будет генерировать такая фирма.

Заметьте, более эффективное производство порядка связано не с использованием более поддающейся контролю иерархической системы, а с отходом от неё! При жёсткой иерархии все эти тонкие процессы самоорганизации не работают. Чем дальше от иерархии, тем больше эффективность фирмы! Такой поворот может шокировать не одного нашего экономиста. А если он принимают экзамен, то за такое точно поставит двойку. Ведь для многих из них "фирма – это 100% иерархия".

Конечно же, остаётся основным путь создания порядка за счёт интеллектуальных моделей самого предпринимателя. Он потому и основной ресурс. Никуда не исчезает и иерархическое управление. Но и то, и другое не оказывается единственным. Просто он умеет подключать и другие возможности!

Способность учитывать и использовать процессы стихийной самоорганизации значительно расширяет арсенал методов управления. А это даёт возможность подходить к каждому работнику индивидуально.
Основные выводы:

1. Предприниматель больше "лидер", чем "начальник". Он сам взял на себя обязанность отвечать за всё, а не кто-то его назначил. Он больше убеждает и вдохновляет, чем приказывает.

2. Лидерский тип поведения является самой точной и самой ёмкой характеристикой предпринимательского стиля управления.  Предпринимательство есть лидерство в экономической сфере. 

3. Предпринимательский стиль управления учитывает нелинейность жизни и сам сугубо нелинеен. То есть способен видеть немногое главное, что обеспечивает больший вклад в общий успех.

4. Предприниматель сам настроен на полную самоотдачу, творчество и самореализацию и ждёт этого же от сотрудников.

5. Предприниматель владеет разными стилями управления от жёсткого командного до мягкого демократического, способен применять их, сообразуясь с индивидуальными  особенностями сотрудников. 

6. Предприниматель умеет сам создавать качественные интеллектуальные модели реальной действительности, являющиеся основой работы фирмы, и умеет стимулировать на это сотрудников.  

7. Предприниматель умеет использовать процессы самоорганизации социальной жизни. Как вовне, так и внутри своей фирмы.

ГЛАВА 14 
Различие предпринимателей и наёмных    работников не в генах, а в головах – это разные менталитеты
Каждый человек отражение своего внутреннего духовного мира. Как человек мыслит, такой он и есть. 

Цицерон 

Вообще-то ничего третьего нет. Либо ты сам что-то делаешь. И тогда живёшь на организованные тобой доходы. Либо ты нанимаешься к кому-то и живёшь на зарплату. В этом смысле писатели и художники, живущие на гонорары, в экономическом отношении являются чистыми предпринимателями. Даже если они вслед за Марксом пишут против предпринимательства.

Ну, разве что третьим вариантом может быть сочетание этих двух жизненных стратегий. Чистых же, в некоторых отношениях полярных, психологических типов людей, осуществляющих эти стратегии – два: наёмный работник и предприниматель. 

То, что различия между ними не столько в генах, сколько в головах, мы уже в основном показали во второй  главе, развенчивая миф о малой доле людей, обладающих способностями к предпринимательской деятельности. 

В этой главе поговорим о том, чем  же всё-таки отличаются головы.
Ещё до начала уточним понимание  терминов "психология" и "менталитет". Есть ли разница между этими понятиями? Мы будем исходить из того, что по отношению к отдельному человеку эти термины означают одно и то же. "Его менталитет" есть то же самое, что и "его психология". 

Хотя понятие психологии, конечно же, шире.  Психология может быть и "вообще", психология как наука. Или как составная часть человека в виде особой способности отражать действительность, отличающей его от животных. 

А вот вся совокупность того, что наотражалось в голове у этого конкретного человека – это уже его менталитет.  Или что есть  общего в головах целого народа. Или какой-то социальной группы. Тогда это  "их менталитет" –  совокупность  общих специфических психологических особенностей. По-другому – у них один "психологический тип", одинаковый "менталитет".  У нас как раз  речь о различии психологии двух групп, и  "менталитет" нам больше подходит.

1. Вариации темы "предприниматель – наёмный работник" 

Кроме этой пары существует ещё несколько аналогичных. Все они  очень близки по смыслу и просто используются в других областях. Назовём несколько основных, включив в перечень и нашу пару из названия главы:

предприниматель – наёмный работник

лидер – ведомый

инициатор – исполнитель

человек 20/80 – человек 80/20

хозяин – работник

победитель – жертва.

Некоторые уже вышли из употребления как, например, предпоследняя пара. А пара про нелинейность появилась  только недавно. 

Мы их привели, чтобы подчеркнуть то, что тема не нова. И если про первую пару редко пишут даже в учебниках про предпринимательство, то это не значит, что про это негде почитать.

Больше всего написано о второй паре из этого списка. Мы тоже уже использовали её во второй главе, обращаясь к миру животных для упрощения доказательства, что в каждом из нас присутствуют и гены для выполнения функции лидерства и гены для функции подчинения.

Очень популярным в последнее время в книгах и тренингах про личностный успех стало использование терминов "победитель" и "жертва". Похоже на то, что за ними может закрепиться роль обозначения самих психологических типов, с которыми они связаны. 

Сведение этих пар понятий представляется полезным уже тем, что это само по себе расширяет видение проблемы. Ведь каждая из них по-своему отражает одну и ту же, и весьма сложную, проблему различия двух самых распространённых  типов личности. Или – двух принципиально отличающихся менталитетов.
И не стоит упускать случая, если вам предоставляется возможность послушать что-либо про любую из названных пар. Даже включая последнюю – "победитель – жертва". Хотя это чаще похоже на сеансы психотерапии для тех, кто записал себя в неудачники. Надеюсь, что у вас до этого пока не дошло. И не доводите – читайте про лидерство и предпринимательство! 

Даже если молодой читатель ощущает себя вожаком со школьных времён, но не знаком с литературой по лидерству, то этот пробел в образовании надо восполнять. Подобное ощущение очень важно. Но ещё важнее для будущего предпринимателя осознанное владение материалом, а не просто соответствующее поведение на уровне интуиции. Ведь предпринимателю приходится и своим последователям навыки лидерского поведения помогать сформировать. И тут одними  жестами типа "Вперёд!" не обойтись. Нужно профессиональное владение этой темой. Это один из главных вопросов подготовки к предпринимательской деятельности.

2. Основные выводы, уже сделанные ранее

1. Каждый из нас как телесное и одухотворённое создание представляет собой совокупность переданной нам генетической и культурной информации. Первая определяет нашу биологическую природу, вторая – интеллектуальную и социальную. 

2. Эволюция через генетический механизм очень медленная – нужны многие тысячи лет, возможно сотни тысяч, чтобы в нас что-то радикально изменилось. Изменения же вследствие культурной  эволюции могут быть видны невооружённым взглядом в масштабе отдельного поколения. И, кажется, темп изменений нарастает! Порой оторопь берёт – а что же дальше.

3. В каждом человеке есть и гены лидера, и гены ведомого. Очень характерным доказательством этого является всякий ребёнок. Как он готов следовать за взрослым! Прямо как утёнок или цыплёнок за любым движущимся объектом. А с другой стороны, он же прямо император! А все вокруг его подданные.

4. А дальше всё зависит от того, чему научится этот "лидер-ведомый". Из любого можно вырастить царя. И любого можно забить до последнего раба, если заниматься этим с детства.

5. Является человек в душе предпринимателем или нет – это вопрос не генов, а того, каких ценностей культуры нашей он набрался. А это –  дело случая. Было,  у кого их перенять, или не было.  Беда нашего общества в том, что мы хорошо научились отбивать лидерские качества, и плохо – их развивать.

И главный вывод из этих выводов – коли в этом деле всё есть результат обучения (да ещё – случая! – возмутительно!), то можно и переобучиться, если надо. Всего и нужно-то –  лишь уточнить, что добрать и что на что поменять. 

3. Что представляет собой  менталитет и чем он различается у этих двух типов личности

Ясно, что менталитет – это  воспринятая и зафиксированная информация. Но такое представление примитивно и неконструктивно. Психологи говорят, что информация записана в виде "образов" объектов реальной действительности. То есть какими-то цельными блоками.

В век информатики лучше использовать всё же более понятный и более конкретный термин – модель. Каждая модель есть некий зафиксированный в мозге порядок, который и называется блоком информации о реальном объекте. 

Интеллект  наш и состоит из накопленного набора моделей нашего материального мира. По ним мы можем воспроизвести реальность, материализовав информационную модель. А можем использовать в мысленных экспериментах вместо самой материальной действительности. Для того, чтобы создавать новые информационные модели. То есть создавать новый порядок на основе порядков имеющихся моделей.

Важно то, что модели не являются некими свёрнутыми изображениями наподобие рисунков. Они являются "работающими моделями" в том смысле, что мы знаем, как они обычно ведут себя. Но только если мы поняли когда-то соответствующую реальность!

Модель "пружина" позволяет мысленно "надавить" на неё и предсказать, как она при этом будет себя вести. Как и всякая  модель, она может быть сложнее и проще: у кого-то она будет просто "упруго сжиматься", а у кого-то "сила сопротивления будет пропорциональна величине сжатия".

Для наших дальнейших разговоров о "перезагрузке" менталитета очень важно то, что накопленные модели хранятся не в одном месте. Часть из них – в сознании. Это  модели рациональные, в том смысле, что мы всегда можем объяснить, откуда мы это знаем и зачем используем именно так. Другая часть – в подсознании. Когда подключаются они, то мы смутно  о чём-то догадываемся, нам кажется, что будет так, нам что-то не по душе, или, наоборот, по душе.

Роль вторых, подсознательных, моделей в нашем поведении чрезвычайно велика. Особенно при необходимости менять что-то в себе. Я только тогда почувствовал, что могу быть полезен другим в переходе на менталитет предпринимателя, когда понял и ключевую роль этих моделей и как их для этого приготовить и использовать. 

Об этом серьёзный разговор ещё впереди. А сейчас для будущего уже пробуйте при начинающемся дальше анализе позиций таблицы прибрасывать не только то, есть в вас это или нет, но и где это сидит.

Итак: чем же "различаются головы". 

В Таблице 1 сведены парные практически противоположные качества, которые, на мой взгляд, и характеризуют принципиальные различия этих двух психологических типов.

Обратите внимание на то, что в таблице нет такой, казалось бы очень важной, пары о том, что один "командует", а второй "подчиняется". Этот тип поведения у обоих является уже следствием их психологических установок. 

Если ты нашёл новую возможность, если ты взял на себя ответственность за доведение этой возможности до конечного результата, который нужен всем, то ты получаешь моральное право, и даже обязанность, быть главным организатором. У тебя просто нет других вариантов поведения.
Таблица 1

Различие менталитетов наёмного работника
и предпринимателя

	Психологическая установка
	Тип менталитета

	
	наёмный работник
	предприниматель

	1. Вектор устремлений

2. Уровень притязаний
	ищет защищённость (найти место, где  надёжнее, пусть ценой частичной потери свободы)

ограниченный успех  в рамках имеющихся ресурсов и возможностей    (вписаться в существующий порядок)
	ищет возможности (стремление к свободе действий как возможности самореализации)

полная самореализация      (создание нового порядка за счёт новых возможностей  и ресурсов)

	3. Отношение к риску
	негативное
	позитивное

	4. Восприятие неопределённости
	как опасность
	как  новая возможность

	5. Характер ответственности
	частичная                        (только за свой участок)
	полная                                       (за  конечный результат)

	6. Отношение к неудачам
	ошибки недопустимы
	неудачи неизбежны


Рассмотрим эти пары повнимательнее.

Вектор устремлений. Эти люди смотрят в разные стороны. И то, что видит один, не видит другой. Но их позиции не эквивалентны – позиция предпринимателя выглядит основательнее в самых разных отношениях.

Стремление к защищённости неизбежно связано с потерей свободы. Кто-то хорошо сказал, что наивысший уровень защищённости – в тюрьме. И для очень многих людей, кто ненавидит свою работу, это не просто эффектная метафора. 

Положение, когда человек продолжает ходить на ненавистную работу, Р. Кийосаки охарактеризовал – "на одну ступень выше рабства". А поскольку это полу-рабство добровольное, то в моральном плане оно, возможно, разрушает личность ещё больше. 

Причиной стремления к защищённости является бессознательная боязнь рисков, связанных со свободой. Но беда в том, что эта стратегия не решает проблему. О том, что искомая защищённость наёмного работника оказывается мнимой, мы уже говорили в седьмой главе. Уходя от рисков, он рискует намного больше. Предприниматель готов к преодолению жизненных невзгод намного лучше.
Но дело даже не в рисках, хуже другое. В том направлении, куда смотрит наёмный работник, он в принципе не имеет шансов найти хотя бы случайно возможность для полной самореализации. Нельзя найти, если ищешь не там, где потерял, а там, где светло. 

Установка же предпринимателя, напротив, конструктивна и оптимистична. Кто ищет, тот всегда найдёт.

В случае действующего предпринимателя поиск возможностей ничего принципиального не имеет. Он знает, как это делается, и это просто его работа. Жизнь постоянно, ежеминутно и неизбежно меняется и нужно искать новые возможности. Приходится  постоянно "крутить педали", чтобы не отстать. 

Для начинающего же смена вектора поисков означает кардинальное изменение личности. Чтобы произошла смена вектора устремлений, нужно перейти из левого столбца в правый по остальным пяти позициям в таблице. 

Если человек начал искать возможности, то это уже сильно продвинутая позиция. Это уже начало деятельностного этапа. Значит у него уже позади этапы нравственных оценок и эмоционального созревания. Тут процесс переходит  из сферы подсознательных установок в плоскость сознательных планов и действий. Это уже решённый вопрос, всё стало "делом техники". А после этапа деятельности неизбежно последуют результаты.

В этом смысле вектор устремлений является итоговой моделью поведения, обобщающей все последующие установки в таблице. Поэтому вектор устремлений  можно считать главным различием между двумя менталитетами. Честный ответ на вопрос "куда смотришь" и "что ищешь" есть диагноз типа менталитета на сей момент. Все остальные установки являются только отдельными, хотя и важными, симптомами.

Поэтому я эту психологическую установку  поставил на первое позицию в таблице, и потому она выделена жирным шрифтом. 

Уровень притязаний. А это самая глубинная и трудно поддающаяся рациональному объяснению психологическая установка. По другому – это "вера в себя". И проявляется не только в экономическом поведении. А в любых отношениях между людьми.

Каждый, даже молодой человек, видел в жизни удивительные проявления этой установки. У одного и оснований в виде выдающихся способностей предостаточно, а он комплексует. А у другого вообще никаких оснований нет, все вокруг считают, что из него "толку не будет", а он один внутри убеждён, что весь мир для него. И у него получается. 

Очевидно одно – от этого впрямую зависят успех и счастье человека.

Как и когда это формируется? И что является естественной нормой, а что надо специально формировать? 

Мы уже говорили, что каждый ребёнок в годик-два по своим психологическим установкам точно попадает в правый столбец. Он стопроцентно верит в себя. Комплексы появляются позже. Итоговый результат обучения и воспитания есть общий плод культуры –  семьи, социального слоя, народа и его системы образования.

И надо прямо сказать, что советской системе не нужен был человек из правого столбца. Более того, он был для неё главной опасностью. И она вполне преуспела в формировании "нового человека" из левого столбца.

Пониженная самостоятельность и недостаток веры в себя остаются типичными чертами большинства членов нашего постсоветского общества. Это и ведёт к тому, что люди соглашаются на работу с недостойной оплатой труда.

Во всём есть золотая середина. И  с верой в себя можно переборщить. Она легко перерастает в пагубную самоуверенность. Превышение уровня притязаний  над уровнем способностей и образованности тоже является проблемой. Но мы это даже обсуждать не будем, поскольку речь ведём о необходимости быть готовым открыть малое предприятие. Малый бизнес никак не может быть завышенным уровнем притязаний. Это нормально для каждого. Только тогда  ты не беспомощен перед любым работодателем. А это есть залог успеха настолько, что может быть и открывать новое не придётся, а ты всё решишь в старом.

Отношение к риску.  Начнём обсуждение этой установки восприятия действительности с теории.

	Кстати…  немного из психологии

Позитивное и негативное отношение к риску

Пусть соотношение вероятностей успеха и неудачи будет 50:50. И в этой ситуации должны принять решение два человека с разными типами отношения к риску. 

Оба исходят из числа 50. Но это разные 50! 

Человек с  позитивным отношением к риску "видит" 50% вероятности успеха. Его интересует возможность выиграть. Его эмоции связаны именно с процентами успеха. 

А человек с негативным отношением к риску "видит" другие 50% –  вероятность  "неудачи".  Для него психологически важнее возможность проиграть. 

Интересно то, что характер восприятия соотношения вероятностей не зависит от конкретных чисел. Будь они 80:20 или 20:80, каждый фокусируется на "своей" части пропорции. А вторая её часть воспринимается как значительно менее существенная информация – ну, да, есть какая-то вероятность выиграть, но смотрите,  как велики шансы проиграть. Даже если эти шансы 5 из 100.

То есть при позитивном отношении к риску источником эмоций являются любые цифры про успех. И успех как объект внимания сам по себе уже задаёт конструктивный характер этих эмоций. Такие эмоции естественным образом направляют мысли на поиск дополнительных возможностей достичь успеха. Они мобилизуют ресурсы личности, придают деятельностный характер  последующим решениям и  поведению такого человека. 

А  при негативном отношении к риску основой эмоций оказываются любые цифры про неудачу. Этот объект внимания неизбежно  настраивает человека на уклонение от опасности. И в этом несомненная эволюционная полезность такого типа восприятия.

Здесь важно то, что в данном случае опасность неудачи определяет деструктивный характер эмоций.  И они таковы, что фокусируют мысли на самих  препятствиях, а не способах их преодоления. Человек думает больше о способах уйти от проблем, чем о путях их решения. И в этом смысле эмоции такого рода снижают эффективность личности. В пределе – парализуют волю и разум

Безрассудное бесстрашие и абсолютная  нереши​тельность одинаково опасны. Поэтому ясно, что в каж​дом человеке имеет место баланс обоих типов отноше​ния к риску. И они оба в генах. Отсутствие в генах какого-либо из них сделает  любую особь нежизнеспособной. Раз​личие между людьми лишь в том, какой из них домини​рует. И насколько. А это уже зависит от жизненного опыта, от целей, от окружения и т.д. Короче говоря –   можно и поменять. 




Сейчас модно советовать формировать и поддерживать в себе позитивный взгляд на жизнь. Чтобы быть "здоровым и бога​тым". Хотя это и шире того, что обсуждалось выше, но связь такого характера восприятия жизни с успехом имеет те же психологические корни, а объяснение ту же логику этого фрагмента "кстати…".  И всё  потому, что  негативный взгляд чреват переоценкой опасности и потому чаще контрпродуктивен. 

Восприятие неопределённости. Эта установка является важным следствием  сочетания  уровня притязаний и отношения к риску. Неопределённость содержит в себе как риски, так и шансы на успех. И то, что в ней усматривает конкретный человек, зависит от уровня стремления к самореализации.

Для предпринимателя  важнее  оказывается сторона, таящая возможности. Более того, до некоторого уровня неопределённости имеет место общая закономерность: чем она выше, тем большие новые возможности в ней таятся! Ведь там, где всё определённее скорее всего, он сам или другие предприниматели уже все возможности усмотрели и использовали.  И остаётся искать в более укромных и менее понятных местах. В отношении новых возможностей неопределённость для предпринимателя привлекательнее любой определённости.

А человека с менталитетом из левого столбца возможности не интересуют. Для него в неопределённости только и остаётся  та часть, которая про угрозы его небольшим, но определённым планам.   

Характер ответственности. Готовность брать на себя полную ответственность за результат является основным личностным качеством предпринимателя. Вместе с самостоятельностью и креативностью.

Ответственность наёмного работника всегда уже. Он часто даже не видит общую задачу, о ней ему обычно и не сообщают ничего, поручая ответственность за выполнение лишь её части. И он должен в конце либо доложить о выполнении задания, либо объяснить, почему это не удалось сделать. В последнем случае его больше заботит не то, что даже частного результата нет, а то, как он сумеет оправдаться. И это главное негативное следствие частичной ответственности.

Давно сказано, если человек хочет сделать дело, он ищет возможности, если не хочет, он ищет оправдания. То есть даже за частный результат можно взять на себя полную ответственность, а можно и не полную. До никакой. Тогда такой работник не нужен никому. Долго ему нигде не удержаться.

Если же исполнитель берёт полную ответственность за выполнение поручения, делает это самостоятельно и творчески, он ведёт себя по-предпринимательски. То есть и наёмному работнику доступен предпринимательский стиль поведения. 

Только так должен с самого начала работать будущий предприниматель. Нужно исключить из своего лексикона фразы типа "Я постараюсь сделать" или "Я буду делать". Должна работать только формула "Я сделаю". И дальше ищешь возможности для выполнения обещанного. 

Если ты таков, то это уже половина дела. И причём – главная. Осталось набраться знаний того, что надо сделать. Чтобы пришёл успех.

Предпринимателю некому объяснять, почему нет результата, кроме самого себя. И оправдываться перед собой нет надобности. У него и выбора нет. Только полная ответственность.

Под "результатом" я понимаю не только плоды производственной деятельности фирмы. Но и её имидж, и её будущее. А сюда входят отношения и с партнёрами, и с работниками, и с контролёрами, и т.д. Полная ответственность!  

Отношение к неудачам. По этому критерию рассматриваемые два типа менталитета различаются не только по восприятию неблагоприятных последствий, но и вообще по базовым целевым установкам. 

Наёмный работник должен избегать неудач, он не имеет права делать ошибки. 

А для предпринимателя ошибки, а точнее неудачи, не только право, но и  его долг. Поскольку он  просто обязан принимать решения в условиях, когда он не всё контролирует. То есть он должен идти на риски, а  не уклоняться от них. У него работа такая – работать с рисками и, значит, работать с неудачами. Стремиться исключать, предотвращать, а когда случаются –  преодолевать.

Конечно же, в предложенном противопоставлении права на ошибку присутствует некоторое утрирование. Но только для того, чтобы мысль сделать более выпуклой и заметной. И это никакой не теоретический изворот. А самая реальная прагматика. Мы уже к этому подходили, когда обсуждали расхожую формулу "прибыль – это плата за риск". Ведь в ней можно поставить и "за неудачи".

Как там ясно было, что приток денег обеспечивается другой частью той же пропорции вероятностей "получится-не получится" – правильным прогнозом. Но вероятность, характеризующая риск, всегда стоит рядом. Так и здесь: работа предпринимателя состоит в создании моделей, обеспечивающих удачный исход. Но неудача всегда стоит рядом. Она неизбежный атрибут деятельности. И в психологии этого типа  должно быть сформировано спокойное, рабочее отношение к неудачам.

Для другого же психологического типа характерно эмоциональное и пессимистическое отношение к неудачам. Да ещё с оттенками эгоцентризма и ощущений "жертвы" обстоятельств. "Вот опять не повезло…". "Вот всегда у меня так…". "Ну за что мне такое?!".

Да ты тут, скорее всего,  вообще ни при чём! Суровая правда жизни в том, что всегда были и будут обстоятельства, над которыми у тебя не будет контроля. И иногда они будут давать негативный эффект. Это реальность, которую надо принимать такой, какая она есть. И это никакого отношения к тебе и твоим способностям не имеет! 

Это понимание надо в себе воспитать, что не позволит потерять уверенность в себе.

4.  Когда и как формируются различия   

О том, как менять менталитет, поговорим в третьей части. Здесь закончим тем, что поговорим о его происхождении.

Рождаемся все мы готовыми к жадному восприятию загадочного мира вокруг и к действиям в нём. Свободными и счастливыми. А через какое-то время оказывается,   что таких остаётся немного. Большинство начинает бояться неопределённости, утрачивает способность к самостоятельным действиям, теряет свободу и начинает себя считать жертвой обстоятельств.

Это получается само собой, как результат самостоятельного и  стихийного "познания жизни"?  Или это кому-то нужно? И тогда всё происходит по чьим-то сознательным моделям.

Сказать, что и то и то срабатывает, это почти ничего не сказать. Это уже банально. Всегда люди стремились и будут стремиться навязывать другим свои модели. И всегда работала стихийная самоорганизация.

Тут, скорее, более интересна не констатация соотношения, а тенденция. А именно –  убывает или нарастает роль самостоятельного созревания. И что мы имеем сегодня нового по сравнению с тем, что было хотя бы 20 лет назад.

Ясно, что модели восприятия и поведения передаются от поколения к поколению в виде культурного наследия. И долгое время это происходило по сословному механизму: вельможи передавали свои модели своим детям, а крепостные совсем другие модели – своим. И только изредка стихийно происходили переходы из сословия в сословие с соответствующим изменением менталитета.

Заинтересованных в сохранении такого положения дел было немало – все, кто оказался в элите. Они имели также преимущество в обладании и другой информацией: в областях истории, философии, теории управления, психологии. В результате ими и сформирована иерархическая модель устройства общества. В ней элите нужно, чтобы "ведомые" передавали свой менталитет детям.

На это и работали все институты общества, имевшие отношение к формированию менталитета. Когда-то имела решающее значение церковь. Сегодня доминирующую роль в этом деле играет система образования. Именно она реализует социальный заказ элиты на подготовку трудовых ресурсов.
Почти всем, и тем, что нравится нам в менталитете подготовленного специалиста, и тем, что не нравится, мы обязаны существующей системе образования. "Всем" – потому, что от неё сегодня в основном зависит, каким складываются  и общественное мнение и сложившиеся традиции в экономических отношениях. А "почти" – потому, что всё-таки продолжает играть роль семья, не могут не играть роли политика и пропаганда действующей власти. Хотя последняя свои интересы проводит как раз через систему образования.

И хотя бы немного о наших российских особенностях системы образования. В виде эмоциональных оценок автора, посмотревшего и на процесс в системе и на её "продукцию" с обеих сторон: как преподаватель – изнутри, и как предприниматель и организатор предпринимательства – извне.

	Кстати…  немного из личных наблюдений

Была ли советская система образования    
лучшей в мире?

В том, что была, уверены очень многие. Это устоявшийся советский стереотип, перешедший в наше время. Потом, дескать, "развалили". А кто-то считает, что и сегодня мы "Ого-го!". А то, что наших вузов нет в первой сотне мирового рейтинга, объясняют происками   составителей рейтинга и "провокацией". 

Так была или не была? Преподаватели, как школьные, так и вузовские, почти все считают, что была. Да и предприниматели, которые недовольны качеством нынешних выпускников системы, нередко тоже считают, что раньше было лучше.

Но это всё субъективные оценки. Хотя и статистически значимые. Другой вопрос, что они "значат"…

А как обстоят дела  с объективными показателями. Если главным из них, интегральным, считать   успешность выпускников, то впору  призадуматься над тем, не слишком ли мы самонадеянны в  гордости за нашу систему образования.

Если подавляющее число выпускников вузов оказыва​ются на зарплатах, которые никто не считает достойным доходом. Или не могут вообще работать по специальности. И сами считают себя не подготовленными к реальной жизни. То как можно считать это хотя бы удовлетвори​тельной подготовкой?!

Для меня это давний и мучительный вопрос. Ну как это может быть, что мы в советской системе вроде бы учили математике,  физике и т.д. лучше (про гуманитар​ные дисциплины не говорим, там более-менее ясно), а ито​говые результаты на практике  –  хуже?

После достаточно подробного знакомства с системой образования в США, которая весьма достойно проходит тест на успешность своих выпускников, я могу назвать два отличия её от советской системы.

Первое. У нас усреднённая, а у  них очень дифференци​рованная система образования. Тут я больше имею в виду уровень среднего образования. 

Это значит, что мы всех тянем на какой-то средний уровень, который, вполне возможно, был выше их среднего уровня. Но в таком усреднении есть и большие минусы. Оно   вредит и тем, кто мог бы подняться выше, – им просто не дают более высокую лестницу, чтобы подняться до небес. И тем, кому такие требования не по силам,  – для них расстояния между ступенями "средней" лестницы слишком велики – они вообще карабкаться не могут.

А американцы какую-то часть (и немалую) готовят значительно слабее, какую-то на нашем уровне, а какую-то – на значительно более высоком, чем наш средний, уровне. И их элита оказывается качественнее.

Получается, народ в целом образованнее, а элита у нас слабее. Всякая – политическая, управленческая, техниче​ская, научная. К этому выводу можно прийти, и просто оглядевшись вокруг. Выше среднего у нас люди поднимаются сами. И часто вопреки системе образования.
Второе отличие. Их обучение в большей степени инди​видуализировано, и даже персонифицировано. Тут я больше имею в виду  уже уровень высшего образования. Оно поощ​ряет и развивает самостоятельность. По крайней мере, в  группе элиты. 

А у нас – атмосфера обучения буквально забивает эту самую самостоятельность. Начиная с садика и начальной школы. А в вузе мы уже имеем дело с готовым представи​телем психологического типа "исполнитель". А резче этот тип называется "жертва". А нужно бы готовить "победи​телей".

Эти две причины являются по существу пороками со​ветской системы образования. Перекочевавшими к нам в новую Россию  и не изжитыми до сих пор.
 


Сегодня, на рубеже эпох, остро обнажились проблемы несоответствия системы образования требованиям времени, о чём мы уже вели речь в четвёртой главе. Это противоречие  и есть причина появления данной книги, её объект и её цель в виде предложений по его снятию. 

В контексте данной главы предварительный вывод таков. Экономике уже нужны  работники с менталитетом "инициатора", предпринимателя. А система по инерции продолжает производить менталитет "исполнителя", наёмного работника. Значит, надеяться на решение проблемы через "разумные модели" системы образования не приходится. И каждый должен понимать, что пока это возможно (и происходит!) через механизм стихийной самоорганизации. Сначала ты должен  самоорганизоваться  как лидер. И в таком качестве поучаствуешь в новом самоупорядочении экономических процессов. 

Для процессов самоорганизации нужно, чтобы через систему существовал поток: вещества (товаров), энергии (денег) и информации. До индустриальной эпохи все эти потоки были в среднем слабы и потому процессы стихийного упорядочения в деле формирования менталитетов были медленными и слабыми. Работали в основном рациональные модели. 

В локальных по времени  конкретных местах, где потоки возникали, там стихийная самоорганизация срабатывала эффективно. Так бывало, например, во время любой военной кампании – в это время всегда выдвигались новые личности и общество переструктурировалось. 

К концу индустриальной эпохи потоки вещества-энергии в экономике выросли неимоверно. Плюс к этому из-за значительного роста образованности возросли потоки информации. И в довершение информатизация придала потокам информации уже гигантские  масштабы!

В результате мы имеем значительное возрастание роли стихийного самоупорядочения по всем направлениям общественной жизни. В сетях Интернета, в экономических процессах, в политике. 

В том числе и в формировании обсуждаемой сейчас ментальности. Сегодня каждый может вырваться из круга "сословного наследования культуры". 

Потоки вещества-энергии в экономике порождают спрос на "предпринимательский менталитет". А доступные потоки информации могут обеспечить его формирование в режиме самообразования. И ты сможешь, предложив себя, поучаствовать в удовлетворении этого спроса. 

Надо только захотеть. Потом поставить цель, и её достичь.

Основные выводы:

1. Два основных психологических типа личности имеют разные формы проявления: лидер – ведомый, инициатор – исполнитель, предприниматель – наёмный работник.

2. Менталитет представляет собой набор приобретённых моделей реальной действительности. Часть из них – это рациональные знания и умения. Другая часть – это психологические установки восприятия и поведения, находящиеся в подсознании.

3. В менталитетах предпринимателя и наёмного работника принципиально различаются несколько установок: вектор устремлений, уровень притязаний, восприятие неопределённости, отношение к риску, уровень ответственности, отношение к неудачам. 

4. Эти установки формируются в процессе обучения и воспитания.

5. Существующая у нас в стране система образования реализует пока рационально предложенные ей ранее модели обучения, настроенные на формирование менталитета типа "исполнитель". 

6. Предпринимательский менталитет на сегодня и востребован  стихийно развивающимися процессами самоорганизации в экономике (ещё далеко не всеми осознанными), и доступен, хотя его можно сформировать пока в основном самостоятельно (и тоже в режиме самоорганизации).
7. Предпосылками и причинами возрастания роли процессов самоупорядочения в современном мире являются резко возросшие к концу ХХ века потоки товаров, денег и информации. 
ГЛАВА 15 
Сотрудничество и конкуренция в современном бизнесе           

Вопрос, не решённый дипломатами, ещё меньше решается порохом и кровью.

Л.Н. Толстой

В бизнесе, являющемся  "смесью войны и спорта", всегда было, есть и будет необходимо "сотрудничество для победы в конкуренции". Главный вопрос, на который нужно ответить, - так что же в этой  неизменной формуле меняется в новой эпохе? И на самом деле в этом вечном противоречии сотрудничества и конкуренции что-то меняется? 

1. От разъединяющих стен к объединяющим сетям

В 1989 году произошли два  события, совпадение которых во времени сегодня выглядит глубоко символическим. Это падение берлинской стены и создание Интернета. Каждое из них созревало абсолютно независимо от другого, в совершенно разных областях.

Нельзя сказать, что современники этих событий тогда не видели никакой связи между ними. Кому более, а кому менее, но всем было ясно, что они оба являются результатом развития глобальных процессов в человеческом сообществе. Но и только. 

Осознание того, что вместе эти два события знаменуют смену эпох, конечно же, пришло позже.

Каждое по отдельности эти события просто становились в уже длинный ряд свидетельств расширения возможностей человека. Мало ли какие ещё проявления глобализации не всплывали и в других местах. И обнадёживающие, и удручающие.

Вместе же они стали символами потому, что каждое из них достаточно ёмко характеризуют парадигмы старой и новой эпох.

Дальнейшее развитие процессов, начатых этими событиями, выявило масштаб и характер происходящих перемен. Понадобилось немногим более десяти лет, чтобы Интернет до неузнаваемости изменил мир. Сеть стала универсальным средством объединения людей. И стало ясно, что мир изменился качественно. В нём оказалось разрушенным прежнее представление о границах.

А берлинская стена как раз и была ярчайшим символом этих самых границ. Символом фантасмагорическим, доведённым до абсурда. Железобетонным. Разделяющим один город, один народ. Смертельно опасным. Олицетворяющим противостояние непримиримых систем.  

Берлинская стена была частью идеологического "железного занавеса", который состоял из вполне  материальных государственных границ стран "социалистического лагеря", но больше имел целью ограничение потоков  информации. 

Сдерживание потока информации было необходимо для предотвращения опасности процессов самоорганизации в обществе. Они явно мешали реализации за стеной "наилучшей" модели устройства жизни. И, условно, "до 1989 года" это было возможно и реально, а после – уже нет. 

Конечно же, ограничения и манипуляции с информацией были, есть и будут. Границы остались на прежнем месте. Но джин самоорганизации  вырвался на свободу. 

Интернет и есть этот самый джин. И он, похоже, может всё. И его уже не остановить.

И пробку из кувшина сорвали тоже процессы самоорганизации. Как ни сдерживай природу с её антиэнтропийными процессами упорядочения, она  своё когда-то возьмёт.

И закон перехода увеличивающегося количества благосостояния, образованности и информированности в качество коммуникаций между людьми будет работать во всех сферах жизни. Но оставим  тему изменений в политической сфере.  Перейдём к обсуждению того, как сказался переход "от стен к сетям" на бизнесе.

Внутри национальных границ. "Стены" отдельных предприятий начали рушиться ещё в 60-х годах. К 90-м годам ландшафт был уже далёк от гористой местности. Предприятия стремительно уходили от формы иерархических пирамид. И работу во многих звеньях их производственной цепочки у них стали выполнять сторонние партнеры.

Формировались целые сети взаимосвязанных и взаимозависимых крупных, средних и малых предприятий. Эти сети являются, по сути, новыми динамическими порядками. Новые более сложные и более эффективные  системы. Новые социальные организмы.

Поводом для их поиска стала необходимость снижения издержек для успеха в глобальной конкуренции –  см. первую главу. А причиной – возрастание потоков денег и информации – см. главу 11.
На межнациональном уровне. Процесс поиска эффективных партнёров в бизнесе с самого начала имел отчасти  международный уровень. Для глобальных корпораций это естественно. Их дилерские сети пронизывают множество стран. Преодоление границ для них никогда не было проблемой. 

С появлением Интернета международное сотрудничество  приобрело невиданный характер. 

Сегодня два парня, выросших в предпринимательской среде Сингапура, не выходя из офиса, находящегося в местном бизнес-инкубаторе, проворачивают проект, в котором одновременно задействованы высококлассные специалисты, деньги и производственные мощности нескольких стран. К великому удовольствию всех участников. И с благодарностью к придумавшим это завихрение порядка в хаосе ресурсов.

Сингапур берём для примера потому, что это лучшее место на Земле для ведения бизнеса. И по качеству и по стабильности. Эта страна доказала это тем, что она уже двадцать лет занимает одну из первых двух строчек в рейтинге по главному параметру, характеризующему благоприятность условий для предпринимательской деятельности. 

Этот параметр называется индекс экономической свободы.  Он является интегральным показателем, поскольку  вычисляется как среднее арифметическое 10 оценок, каждая из которых характеризует группу из нескольких условий в стране: налоговую нагрузку, коррупцию, таможенные барьеры, уровень защиты прав собственности, теневую экономику и т.д.

Не поленитесь, наберите в поисковике название параметра. Изучение рейтинга окажется захватывающим. Многое удивит. И многое заставит задуматься. Особенно, если вы посмотрите на динамику хотя бы за последние 10-20 лет, в которые мы пытаемся перестроиться и продвинуться. А для собирающегося открыть своё дело это не просто интересное, это ещё и необходимая домашняя работа для расширения кругозора и знания жизни в своей стране и в других. 

Опишем гипотетический международный бизнес-проект, какого 25 лет назад в принципе быть не могло. Состав партнёров по реализации проекта может быть таким. 

Группа конструкторов из Голландии, разработавших новый бытовой прибор. Для участия в этом проекте они создали специально малое предприятие. От его имени и вышли на двух парней в Сингапуре со своим предложением. 

А эти двое уже подключают владельца какой-то торговой марки из Франции. Без узнаваемого мирового бренда обычно не обходится. От них будет зависеть дизайн, надёжность, сервисное обслуживание. 

Эти же двое находят производственное предприятие  этого профиля в Китае. Там среди фирм, готовых массово произвести что угодно, уже жёсткая конкуренция. Поэтому каждая узко специализирована: кто-то из всякой пластмассы любую конфигурацию отштампует, кто-то по специфической  электронике или электрике профессионально работает и т.д. 

Заказ на организацию сборочного производства выполнит фирма из  Малайзии.  

Задачи логистики и  дилерских услуг решит фирма из Польши, являющаяся давним партнёром владельца торговой марки. 

И все участники проекта все свои шаги координируют через Интернет. Он и обеспечит упорядочение всех элементов в систему, которая осчастливит многие тысячи потребителей по всему миру. Какие границы?! И какая глобальная сеть! 

2. Конфронтационная и компромиссная    парадигмы поведения в бизнесе

Как принципы решения проблем конфронтационный и компромиссный подходы существуют столько же, сколько существует человек. И применяются в зависимости от предпочтений участников и от ситуации.

Тут мы будем говорить о поведении бизнес-структур в условиях мирного сосуществования. Когда есть угроза существованию, то это ситуация войны. А на войне, как на войне. Нужно быть и к ней готовым. Но всё же в бизнесе по большей части идут  не военные действия, а конкуренция. Хоть и жёсткое, но состязание.

Цель всегда одна – выиграть. Но в одном случае она достигается посредством противоборства, где доминирует стремление  "победить". В другом – посредством сотрудничества со стремлением "договориться".

Говорят о склонности  отдельных людей или целых народов к использованию одного из этих  принципов. И, следовательно, о существовании двух типов менталитета. И каждый носитель менталитета каждого типа действует по-своему. И с этим нельзя не согласиться.

Но можно ли говорить о существовании характерной и доминирующей  в данное время системе взглядов и действий, которых придерживаются все и во всех случаях? Возможно ли вообще такое "типовое" поведение? Ведь тогда оно может со временем и меняться.

Я склонен согласиться с теми, кто считает, что происходящие перемены настолько радикально перестраивают отношения людей, что можно и нужно говорить о смене парадигмы взаимодействия членов общества. В связи со  сменой эпох. Принципы никуда не исчезнут, а баланс между ними становится другим. В новой эпохе роль конфронтационной стратегии будет уменьшаться.  

Отметим по ходу дела, что у этих двух стратегий  разная основа. 

Конфронтационный стиль больше основан на инстинктах. То есть на переданной нам генетической информации. Главный из них – враждебность к чужакам. И для извлечения пользы от широкого сотрудничества этот инстинкт приходится подавлять.

В основе же компромиссного  принципа отношений лежит больше  переданная нам  культурная информация, закрепившаяся в ходе естественного отбора в виде морали, традиций и обычаев делового оборота. И в этом смысле второй принцип цивилизационно выше. И вообще возможен в достаточно сложно организованных системах.

И стихийно возникающие  порядки, создаваемые при компромиссном подходе к решению проблем, оказываются  более высокоорганизованными. Тем более, как это станет ясно дальше, если компромисс понимать не как взаимные уступки или нечто похожее на "ничью", а как поиск "третьего решения", более выгодного каждой стороне, чем даже их победа!  Это вам будет не ничья, тут возможен парадоксальный результат, когда выигрывают обе стороны!

Бизнес-проекты бывают двух типов. Когда прибыль от проекта формируется за счёт убытков в других бизнесах. У кого-то банально увели клиентов. Поставили свою торговую точку рядом с такой же точкой конкурента. Тут ты выигрываешь столько, сколько конкурент проигрывает. Чисто конфронтационная стратегия.

Второй тип бизнес-проектов в идеале объединяет усилия конкурентов и приносит успех всем.

	Кстати…  немного из личных наблюдений

Как сотрудничают настоящие  конкуренты

Для Алтайского края аграрный сектор  является стратегическим  направлением развития экономики. 

А в самом аграрном секторе  стратегическим направлением оказывается "производство зерновых". Вплоть до "твёрдых пшениц", для которых климат "Юга Западной Сибири" близок к идеальному.  

И в этом направлении местный  бизнес больше десяти лет упорно следовал стратегическому курсу развития "переработки зерновых". Проще говоря, производство стратегического продукта питания  – муки.

Вот такая тройная аграрная "стратегическая матрёшка".  

Отсюда каждому ясно, что в этом деле принимают участие серьёзные, стратегические для края (по мышлению и масштабам), фирмы.  И их отношения назвать иначе, как жёсткая конкуренция, трудно. Жёстче некуда. Состязаются на территории и края, и  Сибири, и Дальнего Востока.

Так вот, именно в этих условиях и рождается бизнес-проект второго типа. Одна из этих фирм  выступает инициатором создания совместного предприятия, целью которого должно стать продвижение алтайской муки на мировой рынок. 

Проект поддерживают все основные игроки. В 2008 году все участники проекта создают совместную экспортную компанию "Алтайские мельницы". И через два года появляются первые результаты  и проявляются выгоды от сотрудничества для каждого партнера. Каких не было бы у каждого по отдельности.   




Стивен Кови эти две стратегии называет "выиграл-проиграл" и "выиграл-выиграл" [15]. 

Стратегия, в которой выигрывают все, запускает процессы, порождающие новые динамические порядки. Они и порождают "новую стоимость", из которой увеличиваются доходы участников. А эти новые порядки  возможны только в более высокоорганизованной системе. Сотрудничество и создаёт такую систему.

Такая сложная и тонкая организация и настройка бизнес-процессов, как правило, отсутствовавшая ранее, как раз и предоставляет возможности, которые выходят за рамки парадигмы индустриальной эпохи. Назовём эту новую возможность "третьим решением", подразумевая, что первыми двумя являются конфронтация и компромисс. 

К этому самому интересному варианту и перейдём.

3.  Поиск "третьего решения"


 

Уступишь – выиграешь. 

Японская пословица 

В этом разделе мы будем говорить о возможностях сотрудничества при реализации стратегии фирмы вовне. При подготовке сделок и ведении переговоров с клиентами, поставщиками и партнёрами.

Взаимоотношения между  фирмами зависят от характера и глубины сотрудничества, в  котором можно выделить  5  уровней – рис. 5.
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Рис. 5. Уровни сотрудничества и эффективность взаимодействия

Не нужно думать, что уровень отношений определяется раз и навсегда выбранной ранее стратегией, мол, с этими мы ведём себя так, а с этими – вот так. Не всё зависит от сознательного выбора фирмы. Взаимоотношения "живых" систем тоже являются "живой" системой и способны изменяться. Отношения с банком, соответствовавшие пятому уровню, из-за вовсе не зависящих от фирмы форс-мажорных обстоятельств могут дойти до уничтожения фирмы вследствие продажи "с молотка" имущества, заложенного в обеспечение кредита.  

К зоне конфронтации  относятся два низших уровня сотрудничества, которые для ясности можно назвать "горячей" и "холодной" войной хозяйствующих субъектов. Переговоры здесь либо невозможны, либо сильно затруднены. Боевые действия ведутся    в судах, в средствах массовой информации, в коридорах власти. 

Потери несут обе стороны. Поэтому по большому счёту войны никто не хочет. Но всё может длиться бесконечно, особенно в хронической фазе.  И всё происходит, конечно же, "из-за них". А мы-то "не такие", просто отвечать приходится. Описано немало случаев преодоления стереотипов и выхода из многолетней конфронтации. Но для этого  всегда требуется незаурядная личность, способная преодолеть групповой субъективизм и эгоизм.

Два других варианта отношений находятся в зоне компромисса. Эта зона начинается ещё в зоне конфронтации, там, где имеет место борьба на определённых сторонами условиях. Для мирного сосуществования уже нужен если не формализованный, то неявный, негласный компромисс.

Зона компромисса обладает значительным потенциалом экономической эффективности. В нижней половине зоны минимизируются потери, а в верхней вообще уже возможно приращение над индивидуальной эффективностью вследствие синергетического эффекта.

Все эти рассуждения пока мало что дают. Утверждение, что "худой мир" лучше "доброй ссоры", есть лишь банальная сентенция. Интересно здесь другое. То, что обе стратегии в индустриальную эпоху реализовывались в рамках мышления "выиграл-проиграл". 

Обе стороны считали, что если выигрывает одна сторона, то вторая обязательно должна что-то проигрывать. И обе стороны стремились  "не оказаться в дураках". И компромисс рассматривали как инструмент, позволяющий либо побеждать более эффективно, либо, на худой конец, минимизировать потери. Но не как форму сотрудничества, приносящего "сверхвыгоду".

Навыкам поведения в условиях парадигмы "выиграл-проиграл" хорошо учат  игры, используемые в учебном процессе, по-видимому, всех бизнес-школ. Отголоски этой полезной забавы вы могли уже видеть на страницах учебников по экономической теории.

	Кстати…  немного из теории игр

В какие игры играют в бизнес-школах

Обычный сценарий игры всегда содержит фабулу жёсткой конкуренции и моделирует для  участников проблему выбора стратегии поведения и процесс принятия решений. 

Самый простой вариант выбора в знаменитой "дилемме узника", которую часто приводят в учебниках экономической теории, например, [5]. Два арестанта по одному делу (оба виновны и не имеют возможности согласовать свои показания) должны сделать важный  для себя выбор: либо не сознаваться, либо начать сотрудничать со следствием, чем снизить будущий тюремный срок. 

Таблица вариантов результатов действий узников А и В в виде количества лет тюремного срока дана на рис. 6а. 

Если оба не сознаются, то обоих должны отпустить. Но для каждого  есть большой  риск, связанный с действиями другого. Тут вся глубина логики игры на минимизацию своих потерь при любых действиях второго игрока.

На другой части рисунка похожая логика в другом контексте: фирмы А и В должны решить для себя вопросы тактики ценовой конкуренции – понижать или повышать цены в следующем жизненном цикле. А числа в квадрантах означают условную выгоду фирм. 
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Рис. 6. Таблицы вариантов последствий решений двух игроков     а) в "дилемме узника", б) в конкурентных стратегиях на понижение и на повышение цены

Очевидное наилучшее для обоих решение о совместном повышении цен в жизни может быть опасным – такой "компромисс" антимонопольная служба сочтёт "сговором" с неизбежными жёсткими санкциями. И есть вариант для каждого из разряда "выиграл-проиграл". Вы готовы сказать, как надо действовать? Уже имеете навыки принятия подобных решений? Или стоит поиграть? 

Это конечно ещё не игра. Это демонстрация принципа принятия решения с разными последствиями. Игра начинается, когда у команд появляется большое (фиксированное или неограниченное – от этого тоже зависит выбор стратегии) количество раундов принятия решений. При этом всегда присутствуют важные усложнения. 

Вводится возможность убытков, из-за конфронтационных действий другой команды. Для возможности жёсткого ответа на упрямо повторяемые эгоистичные действия вводится правило, по которому  в каких-то раундах количество очков, положительных или отрицательных, удваивается или утраивается.

А по-настоящему сложным всё становится, когда команд не две. Тогда игра может длиться несколько дней. К тому же игра обычно имеет много вариаций, отличающихся как разными наборами условий, так и разными целями, которые ставятся перед обучаемыми. Можно играть на максимизацию очков своей команды, а можно на максимум общего количества очков.

	


Подобные игры учат многому. Каждый должен уметь использовать технологии манипулирования, пускать в ход разнообразные уловки от прямого или косвенного давления до вполне "нормального" предоставления неполной информации. Но мы сейчас не об этом. 

А о том, что это игры ушедшего ХХ века. С его парадигмой "ты выиграл – кто-то проиграл". Или наоборот, ты проиграл. А целью компромисса является и не дать другому выиграть, и самому не проиграть. 

Первые два решения – либо в конфронтации кто-то выигрывает, либо при компромиссе "каждый остаётся при своём". Просто нет ничего другого, когда идет борьба за известный обоим переговорщикам объём "порядка", который каждый желает забрать полностью или поделить с выгодой для себя. Компромисс оказывается всё же предпосылкой "третьего решения" – тут нет чистого проигрыша одной из сторон.
Теперь переходим к зоне "третьего решения". Третье решение приносит выгоду обоим. Для этого нужно не просто поделить имеющееся, а создать систему, которая принесёт нечто дополнительное, что и обеспечит выигрыш каждому. Как это было в примере "кстати…" про мукý в предыдущем разделе.

Создание новых порядков, принципиально невозможных в более простых системах участников сотрудничества, и есть теоретическая основа общей суммарной выгоды. Надо только как следует подумать над тем, какой должна быть модель новой системы сотрудничества. И помимо ожидаемого порядка от самой модели системы, она ещё, скорее всего, добавит стихийный порядок,  произведённый в режиме самоорганизации, задействовав понадобившиеся для новой системы дополнительные резервы каждой из сторон.

Такое представление ни в коей мере не является каким-то переворотом в познании. Напротив, это всего лишь дополнительная конкретизация  универсальных законов диалектики. 

Поиск "третьего решения" есть симбиоз  двух законов диалектики. Если бы работал один закон  "единства и борьбы противоположностей", то имел бы место только конфронтационный способ разрешения противоречия – одна из противостоящих сторон должна победить.  В этой победе и состоял бы весь прогресс, поскольку, как известно, его движущей силой противоречие и является.

Но лучшие умы давно усмотрели, что всё в жизни не так просто, и потому намного интереснее. Победа одной из этих двух сторон проблему не  устраняет, решение просто откладывается, и противоречие остаётся.   Противоречие "снимается" по закону "отрицания отрицания" чем-то третьим, приходящим на смену двум участвующим в нём противоположностям. 

Такой подход является принципиально другой парадигмой выстраивания отношений. На её основе консалтинговые фирмы в странах с развитой экономикой последние двадцать лет и предлагают своим клиентам  изменения в организации их деятельности.   

Так чем же отличаются переговоры, которые могут привести  к третьему решению? Одной лояльности к интересам другой стороны, которая  как минимум нужна для компромисса, здесь становится мало. 

Для организации добровольного сотрудничества становится первостепенным фактор доверия. Того самого, которое и в давние времена в некоторых обществах, или в некоторых его слоях, неизбежно стихийно складывалось, было востребовано и высоко ценилось. И становилось основой самоорганизации стихийного порядка. Но это его предназначение до конца не сознавалось. 

А людям с явно конфронтационным мышлением доверие вообще представлялось старомодным и второстепенным. А оказалось, что без него возможны "только посредственные результаты". Сегодня более эффективен тот, кто способен создавать условия для синергетического сотрудничества. И оно порождает новый порядок, дополняющий порядок от реализации рациональных моделей. В этом смысле появляется "дельта" в виде "нового порядка", а создатель условий для него становится источником реальной прибыли.

4. Сотрудничество и конкуренция внутри фирмы

Доказывать необходимость сотрудничества внутри фирмы особой надобности нет. Это и раньше предполагалось в классической формуле Коуза для индустриальной эпохи: "сотрудничество для конкуренции" изначально как раз и означала "сотрудничество внутри фирмы" для успешной "конкуренции вовне". Так что тут вопрос в другом – что меняется в сотрудничестве работников в современной фирме?  И меняется ли?

Ответ уже дан в 13 главе, там, где мы обсуждали проблему вовлечения в работу цельного человека, а  не его отдельных способностей. В современном бизнесе сотрудничество должно быть организовано на принципах верхней ветви рис. 4 – по схеме лидерского, а в случае бизнеса точнее – предпринимательского, стиля управления. А было оно до сих пор  "менеджерским".

Всё главное об энтропийно-информационно-порядковом аспекте этого различия уже сказано в 5 и 6 разделе той главы.  Здесь же поговорим о масштабе проблемы.

Сказать, что при "менеджерском" стиле управления многие остаются недовольны своей работой, это почти ничего не сказать. Для адекватного отражения положения дел нужны сильные характеристики. Не просто "многие", а "очень многие", скорее – "подавляющее большинство". Не "недовольны", а "сильно недовольны". Настолько, что если бы не деньги за неё, то бросили бы её незамедлительно.  И "своей" работу считают только в смысле "мне приходится", а на самом деле она "не моя", а  совсем чужого "дяди", которому до меня дела нет, а нужно только  "тупое выполнение функций". О возможности полной самореализации практически речи даже не идёт. 

Такую картину дают любые опросы. Но и без них это видно на лицах большинства, на них  "уныние, скука и безнадёжность". И нет огонька в глазах. Из одного этого ясно, что проблема  имеет настолько массовый характер, что большинство даже не осознаёт, что может быть иначе. 

Итак, формулируем проблему –  "подавляющее большинство работников очень сильно недовольны возможностями для самореализации на работе". Это и есть результат менеджерского способа организации сотрудничества работников внутри фирмы, доставшегося нам от предыдущего века. И это – плохая новость.

Недовольство  связано не только с  уровнем заработной платы. Он-то не удовлетворяет вообще всех. Приличная зарплата способна, конечно, сильно подогреть "любовь" к рабочему месту.  Но сделать счастливым – едва ли.  Для этого должны удовлетворяться потребности более высоких уровней пирамиды Маслоу. 

Существующее недовольство означает неудовлетворённость качеством  сотрудничества внутри фирмы. А его массовый характер указывает на колоссальный резерв улучшения сотрудничества и повышения эффективности работы каждого. И это – хорошая новость. 

На это, как и на всё на свете, можно смотреть пессимистически и оптимистически.  Один взгляд:  Катастрофа! Большинство глубоко несчастливы! Как же плохо и несправедливо устроена жизнь!

А другой взгляд без восклицательных знаков. С задумчивостью вследствие постоянного поиска возможностей.  То есть –  предпринимательский подход: есть проблема – ищи её  решение – за это решение проблемы люди тебе заплатят. И если признать проблему ещё и масштабной, то её решение  является потенциальным источником серьёзной прибыли. Да ещё на кону вопрос – быть человеку счастливым или нет.… Тут каких же денег не отдаст человек за это…

Всё сходится: 

1. Очень многие  недовольны существующим характером сотрудничества на работе. Их не устраивает отводимая им роль винтиков большой машины. 

2. Все без исключения стремятся быть значительными,  хотят, чтобы с их мнением считались.

3. Современной  фирме  недостаточно быть чистой иерархией для воплощения порядка, содержащегося в рациональных моделях руководителя. Для повышения эффективности она должна уметь использовать возможности стихийной самоорганизации не только вовне, но и внутри фирмы.
4. Если в фирме наладить сотрудничество личностей, а не "винтиков", синергетический эффект от взаимодействия многих голов, задействованных на полную катушку, будет намного выше. Заинтересованность, вовлеченность, инициативность и творческий подход к делу принесут свои плоды.

Ну и что? Ещё что-то надо? Берись и делай! Не по нижней ветви схемы рис.4, а по верхней. То самое сотрудничество в новом стиле. Конечно, не все готовы к нему. А скорее всего – все вокруг тебя не готовы. Но если ты "обрёл голос сам", то должен помочь обрести его и другим. Если ты созрел как лидер, то тебе нужны не подчинённые, а соратники. И надо уметь их убедить в том, что всё получится.  Если ты освоил предпринимательский стиль управления, то тебе будет всё по душе только  тогда, когда  твои соратники тоже будут действовать по-предпринимательски.

Но как только вы создадите хорошие условия для высокоорганизованного и высокоэффективного сотрудничества, вы увидите настоящую высококлассную конкуренцию. В том и диалектика социальной сущности человека. Кто-то хорошо сказал, что человека одинаково сильно можно обидеть, сказав ему "ты не такой, как все" (как бы намекая, что что-то ненормально),  и сказав "ты, как все" (в смысле – ничего особенного, и потому неинтересен).

Все хотят быть самым-самым. Умным, креативным, эффективным, красивым и т.д. Хотя бы в чем-то. А подлинно зрелые личности, лидеры, которые пошли с вами, – тем более. Они и стали такими в процессе конкуренции, и они её поставят на ещё более высокий уровень. И это вечный двигатель прогресса.

Механизмы конкуренции внутри фирмы нужно так же предусматривать и проектировать, как и механизмы сотрудничества. Лишь один штришок на эту тему, чтобы почувствовать саму возможность новых подходов в таком извечном деле, как конкуренция работников. 

Основной формой стимулирования конкуренции работников внутри фирмы, которую нам оставил век, венчающий индустриальную эпоху, является соревнование. Когда  награждаются победитель соревнования внутри фирмы,  тогда поощряется 1 из 50 или из 100 – неважно. Он действительно добивается высоких результатов. Но он один. 

А можно поставить условие, что все, кто выйдет на высокие, но установленные обязательно заранее, результаты, будут награждены. И участники сами решают, ставить им эту цель или нет. Скорее всего, награждать придётся многих. Если смотреть глубже, то точнее говорить не о награде, а о том, что все получат своё из дополнительной "дельты". Ведь суммарный, общий  результат  будет во втором случае явно выше. Что и требуется от современной организации бизнеса. Но тогда это уже и не "соревнование", а использование становящейся модной "системы сбалансированных показателей". 
Основные выводы:

1. По прошествии двадцати с небольшим лет становится ясным, что  два события 1989 года – падение Берлинской Стены и создание Интернета – являются хорошим символом смены парадигм социального поведения: от "разделяющих стен" к "объединяющим сетям". 

2. В бизнесе этот переход уже набирал обороты с 60-х годов. И к концу ХХ века приобрёл вполне определённые новые формы партнёрства. Побочным эффектом этих процессов стал ренессанс малого предпринимательства.

3. Во взаимоотношениях между фирмами смена  парадигмы сместила центр тяжести в дилемме  "конкуренция – сотрудничество" в сторону сотрудничества настолько, что  была осознана и востребована концепция "третьего решения".

4. "Третье решение",  дополнившее  конфронтационный и компромиссный принципы решения проблем, означает возможность создания новой более сложной системы, которая способна обеспечить выигрыш обеим сторонам.

5. Смена парадигмы сказалась на содержании сотрудничества и конкуренции также и внутри фирмы.  Сотрудничество в форме чистых менеджерских иерархий перестало удовлетворять из-за его недостаточной эффективности. В нарастающей степени становятся востребованными  формы сотрудничества, основанные на лидерском, предпринимательском стилях управления. 
ГЛАВА 16
"Геном " бизнеса   

Важные исследования задерживаются из-за того, что в той или иной области неизвестны результаты, уже давно ставшие классическими в смежной области. 

Норберт Винер 

Закончим эту общетеоретическую часть книги ещё одним совершенно необычным ракурсом взгляда на предпринимательское формирование – сравним этот "живой организм" с настоящими живыми организмами. 

Информация о геномах живых организмов весьма специфическая и удручающе сложная и обширная. Мне несколько человек, кто помогал готовить книгу к печати, даже  настоятельно советовали подумать над тем, не лучше ли в мотивационную книгу такой специальный материал из совершенно другой сферы в таком объёме не включать: сложно, тяжеловесно, длинно, прямо к делу не относится и т.д. И ограничиться тем, что на эту тему сказано во второй главе.

Поработав над сокращением и облегчением, я всё же предлагаю читателю продолжить поразмышлять на эту тему – слишком уж поразительно показательные и красивые аналогии. Но ещё важнее то, что выводы из аналогий, как мне представляется,  доказательно оптимистичны. И к тому же здесь можно увидеть подтверждение почти всех важных идей данной книги. 

Тем не менее, если вам этот материал не покажется очень уж интересным, можете  спокойно его отставить на потом и скорее приступать к самой практичной третьей части. Если эта достаточно отвлечённая "теория", побудит скорее приступить к практике, я буду только рад.

Фирма как структурная единица экономики города или страны является социальной системой, которую трудно не назвать социальным "организмом". Так всё похоже на "живое" – рождается, растёт, умирает, существует только в динамическом равновесии при существовании потока энергии и вещества через неё. Не говоря уж про то, что в ней действуют живые люди. Философы давно уже относят такие системы к "более высокому уровню организации материи", чем отдельные живые организмы.

Допустив существование не только единицы наследственной информации – ген, но и  единицы культурной информации – мем (см. стр. 36), естественно задаться вопросом о том, что собой должен представлять собой тот минимально необходимый и достаточный набор, при котором такой социальный объект как фирма оказывается дееспособным. Или более эмоционально – "жизнеспособным".

В случае живых организмов соответствующий  набор нужных генов называется геномом. По аналогии для фирмы такую совокупность необходимых мемов должна бы иметь название –  мемóм. С ударением во втором слоге. Но  мы будем дальше обозначать этот набор всё же словом "генóм", заключая ключевой термин в кавычки, как это и было уже сделано в названии главы. Тем самым сохраняя глубокое и понятное содержание популярного термина и подчёркивая кавычками всю условность аналогии в отношении бизнеса.
1. Очевидные параллели

Наука замахнулось на расшифровку генома человека совсем недавно – первый проект был запущен в 1990 году, второй через восемь лет. К 2003 году получены первые результаты, сегодня их уже так много, что естественно сформировалось новое научное направление "геномика". В этой загадочной сфере многое прояснилось, хотя куча вопросов ещё остаётся. Но в медицине уже внедрены первые методы лечения, которых до расшифровки генома просто не могло появиться.

Для извлечения большей пользы от проведения аналогии выберем из моря информации о геномах живых существ десяток достаточно общих установленных фактов.

	Кстати…  немного из генетики и геномики

Кое-что о геноме человека и других

1. Генетическая информация в живых организмах закодирована в виде длинных последовательностей четырёх известных нуклеотидов, которые способны строго попарно соединяться, из-за чего оказывается возможным зеркальное копирование нуклеотидных "текстов". Этими текстами и являются знаменитые макромолекулы  ДНК и РНК.

2. Геномом называют генетическую информацию, содержащуюся в клетке. В клетке генетическая  информация хранится в  двух видах. Основная часть находится в хромосомах – это информация о будущем организме. Меньшая, а это в основном информация о том, как считывать и материализовывать информацию хромосом, – находится в митохондриях и нескольких других структурных единицах клетки, которые называются органеллами.   

3. Геном человека записан "текстом" из чуть более 3 миллиардов нуклеотидов. Это огромный объём информации. Если один нуклеотид представить буквой шириной 1 мм (это  самый мелкий газетный шрифт),  то из указанного количества букв получится 1000 томов  по 1000 страниц текста! При этом каждый том имеет толщину в 10 сантиметров. Это же целая библиотека. И не маленькая!

4. Геном человека далеко не самый длинный. Один из видов двоякодышащих рыб имеет геном в 110 млрд. нуклеотидов – в 35 раз длиннее, чем у человека.

5. Ген является о-о-о-чень длинным "словом" –  до 10 тысяч нуклеотидов. Для такого слова нужно более трёх страниц текста мелким шрифтом.

6. Большинство генов содержат  информацию об одном определённом белке, который и выполняет какую-то нужную для жизни функцию. Гемоглобин переносит кислород, коллаген (основной компонент костей и сухожилий)  "держит форму", опсин воспринимает свет и т.д. Таких  функций многие тысячи. Белки и есть те самые молекулярные машины, которые выполняют где-то банальные, а где-то очень изощрённые функции. Гены же являются "чертежами" этих  "умных" машин.

7. В геноме человека оказалось около 28 тысяч генов. Хотя до расшифровки ожидалось, что их будет более 100 тысяч. Геном же самого маленького одноклеточного микроорганизма – микоплазмы – содержит всего 500 генов. Более чем в 50 раз меньше. Тем не менее, в отношении размера генома интересно то, что нет прямой и сильной связи со сложностью организма и его местом  на эволюционной лестнице. Достаточно сказать, что у маленькой плодовой мушки дрозофилы 13.6 тысяч генов – всего в два раза меньше, чем у человека, а у таких растений как рис и кукуруза вообще в два раза больше генов, чем у человека,  – 45 000 и 50 000 соответственно.  

8. Геном не является простой совокупностью генов – суммарная информация, содержащаяся во всех генах, составляет лишь малую часть от информации во всём геноме – запись информации обо всех генах занимает менее 1.5 % всей длины нуклеиновых кислот в клетке! Установлено множество "регуляторных" отрезков нуклеотидной цепи, то есть таких, которые  участвуют в считывании информации с генных отрезков. Остальные 98 % генетического текста содержат какую-то другую информацию. Предполагается, что  она представляет собой накопившийся за миллионы лет эволюции жизни генетический "мусор". Найдены такие "врезки"  в  гены,  которые при считывании вырезаются. Довольно много обнаружено участков, являющихся встроенными в нашу ДНК цепями вирусов. Хотя остаётся и предположение, что мы пока просто не понимаем роль этой части генетической информации.  

9. Геном шимпанзе на 98.5 % совпадает с геномом человека, у собаки – на 95%. Даже у растений от генома человека присутствует 30-60 % последовательностей!

10. Геномы же разных людей повторяются на 99.9 %. Только 0.1 % от общего количества генов отличают нас друг от друга! И при этом мы настолько разнообразны по росту, цвету кожи, параметрам здоровья, предрасположенности к заболеваниям и т.д., что каждый из нас уникален. Внутри одного вида ткани одного индивида без специальных мер не приживаются у другого. Один и тот же белок может отторгаться в другом организме!    




А теперь о параллелях.

Начнём с того, что определим месторасположение "генома" бизнеса. Ясно, он  – в головах в виде набора приобретённых "знаний и умений", являющихся отдельными и самостоятельными мемами.  И не только в голове создателя, учредителя и организатора-реализатора, но и в головах всех работников фирмы.

Уже  при первом проецировании информации о геномах живых организмов на бизнес можно сделать самый главный  обнадёживающий вывод: специфических бизнес-мемов не должно быть много. 
Во-первых, большинство мемов в головах людей должны встречаться и во всех других видах деятельности человека. Это такие мемы как "таблица умножения", "умение читать" и т.п.  Если у мыши 85% генома оказывается таким же, как у человека, то и голова бездельника, сообразившего, что в жизни можно выжить на пособие по безработице,  не очень сильно отличается от головы предпринимателя. Они отличаются не сильно, но принципиально – у одного нет бизнес-мемов. 

Во-вторых,  доля тех мемов, которые делают бизнес живым  в принципе и которые, значит, являются общими для всех видов бизнеса, невелика. Она может быть значительно меньше 10% от всех возможных бизнес-мемов, поскольку у живого одноклеточного организма даже полное число генов может быть меньше 2% от числа генов у человека. То есть, если для функционирования крупной корпорации нужны 5 тысяч бизнес-мемов, то для малой фирмы может быть достаточно и 100.  

При наращивании чего бы то ни было всегда наступает момент, когда  небольшое добавление количества приводит к качественному скачку.  Добавление 1.5 %  "человеческих" генов к геному шимпанзе, являющегося  уже достаточно высокоорганизованным приматом, обеспечивает новую способность  живой материи к абстрактному мышлению. Точно так же для достаточно "общеобразованного" и культурного человека добавление небольшого количества "предпринимательских" мемов обеспечивает возможность его успеха в виде полной самореализации.

Аналогия между геномами живых организмов и "геномами" бизнесов будет ещё более полной, если сравнивать фирму с подобными ей социальными "организмами": с бюджетной организацией, казённым предприятием.… Или даже с благотворительной организацией, умудряющейся многие годы убеждать меценатов и спонсоров в том, что им нужно участвовать в её финансировании, что, на мой взгляд, вообще является высшим пилотажем предпринимательства. Тут отличия в наборе мемов могут не выйти за рамки тех 0.1 %, которые отличают геном одного человека от генома другого. А это ведь очень обнадёживающее соображение!

Следующей возьмём аналогию, связанную  с генами, кодирующими белки. В реальности в организме работают не гены, а белки. Именно они выполняют все необходимые для жизни функции. Им же соответствующие гены являются лишь информационной моделью, подобной мысленной модели, которая сама по себе ничего сделать не может. Только будучи материально воплощённой, она начинает действовать.

В применении к фирме это означает, что мем в голове предпринимателя, являющийся частью мысленной модели задуманного предприятия,  на этапе  создания бизнеса должен стать каким-то реальным самостоятельным работающим элементом организации дела. И тут полезно дальше  сразу думать не столько о  наборе "генов" бизнеса, сколько о наборе "их воплощений". То есть о наборе специфических для бизнеса самостоятельных и работающих в реальности  подсистем внутри фирмы.  Об этом и пойдёт речь в следующем разделе.

Ещё одна полезная общая аналогия связана с гигантской разницей размеров геномов живых существ. Геномы организмов могут различаться в десятки раз. Проецирование одного этого обстоятельства на бизнес означает, что у разных его видов и размеров количество необходимых мемов  неизбежно сильно разнится. "Геномы" крупной корпорации и субъекта малого бизнеса не могут быть одинаковыми!

И тут снова просматривается повод для оптимизма! Ведь этот вывод из обсуждаемой аналогии в свою очередь означает, что нет никакого зафиксированного объёма "знаний и навыков", необходимого для ведения бизнеса, который кому-то доступен, а кому-то нет. То есть, нет никакого  фиксированного процента людей, имеющих способности к предпринимательству. Небольшой "геном" малого бизнеса способен освоить каждый. Это заключение относится к разряду "очевидных, но не осознанных" большинством. 

Более тонкий анализ и более изощрённые выводы при сравнении размеров геномов живых организмов со структурами бизнеса можно сделать, если учесть другие обстоятельства. Например, то, что нет сильной связи эволюционной "продвинутости" организмов с размерами генома ни в виде длины нуклеотидного "текста", ни в виде количества генов. Хотя со сложностью определённая связь есть. Или то, что у организмов разных видов сильно различаются "мусорные" части геномов. Или что-то ещё, что станет ясным в отношении геномов человека и других представителей животного и растительного мира в скором будущем. 

Оставим это тем, кого идея "генома бизнеса"  увлечёт ещё более.  А тут закончим аналогией, имеющей, по-видимому, самое неожиданное уточнение и развитие. Речь пойдёт об органеллах клетки. 

Но сначала несколько соображений о живой клетке. 

Фирма является совершенным аналогом клетки – она самостоятельна, обособлена от окружения клеточной мембраной и в то же время без взаимодействия с окружением не может обойтись. Опыты по клонированию показали,  что каждая ядерная клетка содержит всю необходимую информацию для самовоспроизведения и даже для воспроизведения всего организма. И в этом смысле она является полностью автономной структурной единицей многоклеточного организма, но способной нормально функционировать только в ансамбле с другими клетками. Как и любая по размеру фирма является структурной единицей экономического организма города, отрасли, страны.

Это всё достаточно тривиально. Интересное начинается с того факта, что органеллы внутри клетки тоже имеют клеточную мембрану. А ДНК хромосом упрятана даже за двумя мембранами, не считая самой клеточной мембраны. 

Существование клеточных мембран у органелл породило гипотезу о том, что последние являются бывшими чужеродными клетками, внедрившимся когда-то в клетку-хозяина, что оказалось взаимовыгодным настолько, что система выжила в естественном отборе и стала воспроизводиться и совершенствоваться во многих случаях. Эта гипотеза происхождения органелл как результата симбиоза ранее чужеродных клеток является на сегодня основной.

Тут, конечно же, прямо напрашивается очевидная аналогия органелл с сотрудниками фирмы. Каждый работник, будучи носителем специфических (не только узкопрофессиональных, но и уникальных личностных) мемов, является изначально самостоятельной системой. Но постепенно степень связанности с фирмой может вырасти до сильнейшей взаимозависимости. Как в случае клетки со своими органеллами. Это даже весьма банально. 

Гораздо интереснее приложение рассматриваемой аналогии к сотрудничеству фирм. Ведь как это напоминает современную схему партнёрства фирм! И ведь легко представить такое тесное сотрудничество, что специализация вместе с  повышением эффективности может привести к неспособности фирм существовать по отдельности. Как не может обойтись большая живая клетка без маленькой безъядерной клетки органеллы, так и большой бизнес без малого.
2. "Геном фирмы" – "геном вида бизнеса" – "геном бизнеса" вообще  

Каждая фирма уникальна хотя бы потому, что уникальны интеллект и личность её созидателя и уникальны головы и души всех участников проекта. А это означает существование бесконечного количества конкретных "геномов" конкретных предпринимательских формирований. Но отличия "геномов" фирм могут не выходить за пределы небольшого интервала –  в случае геномов отдельных людей это интервал в 0.1%. 

Об этих различиях мы не будем говорить – тут число сочетаний особенностей бесконечно, а их влияние на результат (коим является ответ на вопрос: "жизнеспособен" бизнес или нет) ничтожно. Будет работать бизнес или не будет – это  зависит от тех "генов", которые являются общими для группы подобных бизнесов. Если, конечно, специфическая индивидуальная особенность-мутация не затрагивает именно эту "общую" часть всех конкретных бизнесов. 

Ситуация с различиями "геномов" фирм похожа на сравнения геномов внутри биологического вида. Аналогом биологического вида является вид (направление) бизнеса. Ясно, что набор "мемов", необходимых  для банковской деятельности, будет несколько отличаться от того, что нужно для производства кирпича. Различия "геномов" у разных направлений бизнеса подобны различиям геномов биологических видов. 

Различия "геномов" видов бизнеса без сомнения значительнее, чем различия "геномов" фирм между собой внутри вида. Если брать за ориентир различия геномов   биологических видов, то они лежат в диапазоне от единиц до десятков процентов. Мы эти различия тоже не будем обсуждать. Это не такая уж и сложная проблема. Такая задача при всей её ясности и  технологичности требует всё же много труда, а это уведёт далеко от нашей цели.

Мы попробуем нащупать то общее в "геномах" любых бизнесов, что обеспечивает жизнеспособность бизнеса вообще. А это – ни много ни мало – подобно ответу на вопрос как неживая материя становится "живой"! 

Ясно, что для аналогий из геномики надо брать самый маленький геном самой маленькой биологической особи. И проводить параллели не в сторону крупных корпораций, а к самым малым формам бизнеса.  В пределе – к индивидуальному предпринимательству. К "одноклеточному" бизнесу! 

Корпорация-сороконожка никогда не объяснит, как она ходит, а в случае фирмы со штатом из одного человека – есть шанс получить ответ. 

Но будем отталкиваться от простейших биологических объектов. 

Самым простым самовоспроизводящимся биологическим организмом является вирус. Но он не способен сам выполнить все функции для своего размножения – ему нужна для этого чужая живая клетка. Вирус, встраивая свою программу-ДНК в геном клетки-донора, обеспечивает производство копий своего генома-программы при работе "копировального аппарата" чужой клетки. Вирус потому и не относят к простейшим организмам, признавая за ним то, что он находится на грани "живого-неживого".

Аналогом вируса в бизнесе может быть сознательный и скрытный вор-работник – "ворус". Не о них сейчас речь. Для пользы дела тут отметим, что в "живом" бизнесе должна быть система защиты от этих "полуживых" субъектов.

Прототипом простейшего, но живого и автономного бизнеса является живая клетка. А более сложного бизнеса – многоклеточный организм.  

	Кстати…  немного из биологии клетки

Основные функции, делающие клетку живой

Итак, берём что-то одноклеточное и максимально простое. Пусть для начала это будет даже не  бактерия, а растение – есть такие водоросли, существующие на Земле миллионы лет. Живые во всех смыслах.

Что нужно вообще и какие функции нужно выполнять такой клетке в частности, чтобы продержаться так долго?

1. Вспомним из гл. 11 то, что для процессов самоорганизации и в неживой и в живой системе нужен поток энергии и вещества через неё. Для этого должно быть превышение чего-то над чем-то. Некая разность потенциалов. В случае растений в этом отношении при всём их разнообразии всё одно и то же: энергия солнечного света и есть это самое превышение энергии, а  в почве или в окружающей водной среде – превышение питательных веществ и воды. 

Хотя  это требование и относится к внешней среде, а не к самой живой системе, тем не менее, система должна каким-то образом найти это место в окружающей среде, подставиться под него. Не так уж и важно, случайным образом или в результате осуществления специальных мер.

2. В клетке же должен быть механизм регулирования этого потока. Для того, чтобы он не был недостаточным и не иссяк, и не стал слишком большим, чтобы  сорвать в турбулентный режим процесс производства порядка. А просто имел уровень в допустимом диапазоне. 

3. Клетка должна уметь использовать этот поток энергии и вещества через неё. Из той же главы 11 – должен быть механизм превращения этого потока в создание какого-то порядка: синтезировать свои "специальные" макромолекулы для роста, создавать копии самого высокого для неё порядка – своей ДНК, и т.п.  У водоросли таким механизмом является цепочка фотосинтеза, начинающаяся с хлорофилла, в котором и происходит "умное" использование перепада энергии.  

И это есть ключевой элемент системы. Двигатель этой клеточной машины по производству порядка из беспорядка. 

4. Чтобы стать изолированной системой, клетка должна отграничить себя от окружающей среды какой-то оболочкой. Иначе никакого потока через систему не создашь. Роль такой оболочки, изолирующей систему,  выполняют клеточные мембраны.

5. Но отграничение не должно быть абсолютным – ведь всё необходимое для жизни поступает из окружающей среды. Для взаимодействия с окружающей средой клетка должна обеспечить избирательную проницаемость изоли​рующих границ. Эту роль в клетке выполняют мембранные белки, каждый из которых впускает что-то в клетку или выпускает из неё, выполняя функцию специализированной поры.

6. В клетке должно быть ещё одно важное устрой​ство по созданию копий своего генома – для размножения, как самого надёжного способа продлить себя во времени.

7. Ну и уже упомянутая выше система защиты от угроз извне и возникающих внутри.

	


Ну а теперь сформулируем для этого минимума клеточных условий аналогии для бизнеса.

Начнём по порядку, помня о двух вещах: а) "геном" бизнеса представляет собой совокупность мемов – порций информации об отдельных элементах бизнес-системы и б) мы сейчас обсуждаем, какие функции должны выполнять элементы этой системы, если информация мемов будет материализована в реальном предприятии.  

1. Мы уже говорили, что в бизнесе для удобства сравнения затрат энергии и материалов с производимой информацией надо брать их стоимостное выражение в деньгах, как самом универсальном их эквиваленте, который легко превращается в любой из них. При таком представлении любой бизнес сводится к созданию "денежного потока" через фирму. 

Тогда первый "ген" бизнеса можно сформулировать так: в голове у задумавшего бизнес человека должно быть видение "разности потенциалов", которая обеспечит денежный поток через создаваемую систему. 

При денежном выражении потоков энергии, вещества и информации "разность потенциалов" сводится к превышению цены над издержками.  В самом простом случае – это "там дешевле, а тут дороже". И дальше как в давней шутке: "Вы представить себе не можете, насколько  эта идея может быть плодотворной!" В таком бизнесе этот ген будет предельно простым.  

 Но он может быть очень сложным и изощрённым. Когда для того, чтобы его найти, нужно обладать ещё несколькими "генами" – уметь проводить изучение рынка, уметь формировать спрос, уметь прогнозировать отношение к будущему новому товару, какого ещё не было на рынке и т.д. Это всё означает, что в такого вида бизнесе "геном" сложнее.

В любом случае "ген предвидения денежного потока" появится в голове при достаточно хорошем "знании жизни" с разных её сторон: тут и знание рынка, и хоть какое-то представление о психологии потребителя, и элементарное знание экономики производства своего товара или услуги. И это будет целая группа вспомогательных "генов" бизнеса, входящих в названный  "укрупнённый ген".

2. Денежный поток Д нужно поддерживать на должном уровне, чтобы он породил новую стоимость, ту самую  ΔД. Это обеспечивается укрупнённым  "геном", который можно назвать "регулирование денежного потока". 

Для этого нужно, во-первых, уметь его измерять и отслеживать, желательно в режиме реального времени, – это функция бухгалтерского учёта и контроля.  Это вполне самостоятельный бизнес-мем или, если хотите, целая группа специфических мемов.

Во-вторых, нужно уметь управлять этим потоком. И это совершенно другой мем. У него функция не просто другая, а противоположная. Не отслеживать и сохранять, а тратить деньги. И не просто тратить, а так, чтобы траты принесли новые деньги. 

В "одноклеточном" бизнесе весь этот обобщённый "ген" должен быть в одной голове. Если же ты в фирме не один, то он может быть в разных головах по частям.
3. В любом бизнесе есть главное устройство, производящее новою стоимость. Если же отвлечься от денег, то это то самое чудо природы, которое на основе потоков энергии-вещества-информации создаёт ту "дельту" нового порядка-информации, которая после оценки её рынком в денежном выражении становится либо прибылью, либо убытком.

Информационный мем в виде  проекта этого устройства по производству порядка в голове предпринимателя и является главным геном любого конкретного бизнеса. А проект этот есть не что иное, как  детализированная знаменитая "предпринимательская идея", главенство роли которой в обеспечении жизнеспособности будущего предприятия никто не подвергает сомнению. 

Роль идеи часто даже переоценивается. Хотя  и трудно возражать тому, что это главный ген, но без остальных он один не породит "живую" фирму. А при наличии остальных нужных для бизнеса генов, идея не является единственной. Она может быть заменена другой, и таких других может быть  несколько. И придётся выбирать, "во что вкладываться".

Этим устройством может быть реальное оборудование – для выпечки хлеба, для широкоформатной цветной печати, для оснащения торгового зала. А в давние времена – соха, мотыга, загон для скота. Всё это и есть "капитал" в его материальном воплощении.
Но сегодня это главное устройство может быть полностью виртуальным, поскольку его функция может на 100%  состоять из интеллектуальной деятельности. И для него никакого нового материального воплощения не надо – устройством является новая мысленная конструкция в прежней голове. 

Тут мы вплотную подошли к важной интерпретации бизнес-процессов. А именно к пониманию создаваемой новой стоимости как произведённой новой информации. Стоит притормозить и разобраться в этом до дна.  Яснее всего это видно как раз в случае "виртуального устройства",  производящего новую стоимость.

Покажем, что имеется в виду, на примере одной впечатляющей истории, в которой мысль произвела революционные изменения и в области, которой она была посвящена – менеджмент качества, и в смежной – консалтинг, и во всей мировой экономике.

	Кстати…  одна легендарная история

Как виртуальная модель может помочь 

подняться  национальной экономике
Берём такой вид предпринимательства как консалтинг, уже широкомасштабный  и продолжающий прогрессировать. И для конкретности пусть консультант будет специалистом по повышению качества. И пусть это будет Джозеф Джуран.

Он в 1951 году  написал книгу "Руководство по контролю качества". У себя на родине в США книга, мягко говоря, никакого фурора не произвела. Но через пару лет он был приглашён в Японию в качестве консультанта. И несколько лет работал с крупнейшими фирмами, став, по ходу дела ещё и одним из основоположников консалтинга как самостоятельного вида бизнеса. Хотя знаменит он не этим, а как человек, привлёкший внимание к закону "20/80".  

Его предпринимательской идеей было соображение о том, что не все причины, влияющие на качество продукции, одинаково важны. А есть более и менее важные. Всё.

Дальше – дело техники. Если научиться выявлять причины, сильнее всего влияющие на конечное качество, то поправив положение дел именно в этом месте, можно "меньшим добиться большего". 

Нам сейчас важно то, что на основе этой идеи Джуран создал в своей голове то "устройство", порождавшее новую информацию, которая была так ценна для заказчиков, что она ему приносила весьма приличный  доход. И чем дальше, тем приличнее.

Очевидно, что этим устройством, была мысленная (информационная) модель, в основе которой лежит новый алгоритм обработки информации. И модель позволяет Джурану  производить анализ информации о бизнесе заказчика, а затем, соединяя её с информацией о новой концепции повышения качества, порождать новую  информацию в виде рекомендаций.

Конечно же, материальные последствия в виде более высокого качества продукции появятся только после воплощения его рекомендаций. Но это будет уже новой стоимостью заказчика консалтинговых услуг. 

А предприниматель Джуран получает свои деньги по договору за свою продукцию, коей является новая информация и только новая информация. Или, что то же самое, – за новый произведённый порядок. 

А дальше дело было так. Японские компании, подняв качество, повысили свою конкурентоспособность так, что страна не только быстро преодолела послевоенную разруху, но вскоре вышла на второе место в мире. Которое она только  совсем недавно уступила Китаю.

Джуран же был позже востребован и в США. Это случилось после шока от того, что японские автомобили догнали по качеству и обошли, казалось бы, "непревзойдённые навсегда" американские машины. Со всеми вытекающими из этого экономическими последствиями.

	


Консалтинг не единственный вид бизнеса, где товаром на 100 % является информация. В аудиторской фирме, ведущей бухгалтерию у клиентов по аутсорсингу, имеем то же самое. И в такой фирме устройством, генерирующим новую информацию, является программный комплекс "Бухгалтерия 1С". Таковы же юридические услуги и многое что ещё. 

Но ведь и в фирме, получившей рекомендации от Джурана, стоимость каждой единицы её продукции массового производства повышается благодаря материализации   новой информации о качестве. Эта новая информация либо добавляется к старой, либо заменяет часть её на более совершенную. То есть и в материальном товаре стоимость создаёт заложенная в нём информация.

Фирмы создают и продают созданную ими новую информацию. У одних она заключена в каждой единице товара. А у других продаётся в чистом (идеальном!) виде. Ну, конечно же, не без материальных носителей.

4. Оболочкой, отграничивающей фирму от окружающей среды, является не высокий забор вокруг территории фирмы. Забор, скорее, нужен для того, чтобы последняя 7-я функция защиты обеспечивала сохранность  имущества. 

Главная же задача границы  состоит в создании русла для денежного потока, протекающего через фирму,  придании ему нужного направления, нужной структуры  и нужной величины. В бесконечном переплетении денежных потоков  вычленить и завихрить нужный для задуманного предприятия поток. В том числе учредитель вправе отделить этот поток и от других своих личных денег и имущества, используя принцип ограниченной ответственности, знаменитое "Ltd."  –  Limited.

Это делается путём юридического закрепления организационно-правовой формы предприятия. А это значит, что "оболочка" фирмы сугубо виртуальна, а именно – чисто правовая, но отграничивает вполне реальную собственность данного предприятия. Формирование собственности фирмы начинается с уставного (или акционерного) капитала в виде вносимых учредителями денег и имущества. А затем увеличивается за счёт средств, направляемых на развитие предприятия.

5. Мемов, которые должны  обеспечить взаимодействие будущего предприятия с внешним миром,  довольно много. Поскольку взаимоотношения фирмы с окружением многообразны. Нужно выстроить отношения и с владельцами привлекаемых ресурсов, и с партнёрами, и с потребителями, и с налоговиками, и с представителями многочисленных контролирующих органов государства, и …, и… 

Все необходимые для этого навыки имеют скорее технический характер, чем принципиальный. Но они не совсем просты,  их много и отсутствие любого может породить проблемы, которые способны погубить дело. Именно для формирования "генов" этой группы нужны годы практического опыта. Или более-менее систематическое обучение.  

6. С поиском аналогии гену, обеспечивающему самокопирование, никаких проблем вообще нет. Мемы бизнеса, составляющие его "геном", имея сами "культурное" происхождение, могут быть переданы через те же "культурные" технологии передачи информации – через воспитание и обучение.  Сформировавшись в одной голове, "геном"  может быть скопирован в другую. Если обладатели голов хотят этого. 

А о том, что здесь нет никаких чудес, можно говорить потому, что всё происходит в основном на уровне сознания и, частично, подсознания. Над уровнем организации материи, который относится к категории "живые" системы. В то время как передача генетической информации клеткой является бессознательной. Вот то, как в ней это происходит – поистине  поразительно. 

7. "Ген" безопасности. Любой бизнес, как и клетка, являясь сам по себе определённым порядком, да ещё и производящим новый порядок, оказывается системой, сильно удалённой от равновесного  состояния. И потому всегда есть угрозы возврата к равновесию, которое связано с максимально возможным беспорядком.  А ломать – не строить!

Эти угрозы могут возникать как вовне, так и внутри системы. И система должна иметь гены, обеспечивающие наличие подсистем, выполняющих функцию устранения и тех и тех  угроз. И это не менее жизненно важные подсистемы, "чем главное устройство по производству нового порядка". Что называется "по определению". И поэтому их проектировать надо с самого начала, вместе с главным устройством. 

Уже в малом бизнесе из одного человека должна выполняться функция распознавания хотя бы внешних угроз. Чтобы не стать "питательной средой" для более крупных бизнесов. Для этого, как минимум, нужны мемы договорного права, патентного права, страхования, знание границ и видов гражданской и уголовной ответственности предпринимателей.

Когда же в бизнесе ты не один, то всё усложняется вдвое. Как удручающе часто мы узнаём о том, что какой-то агент известного спортсмена или артиста увёл большие деньги, если вообще всё заработанное. Только потому, что наниматель агента не принимал элементарных мер безопасности в бизнесе. И сокрушается, "я ему так доверял, а он …". Как будто у самого и не было мема "доверяй, да проверяй".

Если в бизнесе задействованы  уже не единицы работников, то для обеспечения безопасности понадобятся мемы трудового права, психологических основ деструктивного поведения. А если у фирмы есть офисные и производственные помещения, то придётся дополнять свой "геном" бизнеса  мемами  основ пожарной безопасности, техники безопасности, построения систем безопасности.  

Как видите, мы уже естественно перешли к обсуждению "многоклеточных" бизнес-организмов. Продолжим список ещё двумя "генами",  входящими в минимум для более сложного бизнеса.

8. В многоклеточном организме есть нервная система, обеспечивающая взаимодействие органов. Её аналог в бизнесе –  система управления. Как различаются нервные системы черепахи и человека с его высшей нервной деятельностью в виде сознания, так могут различаться и бизнес-структуры по уровню системы управления. И "ген" управления у таких систем очень может разниться. Как минимум предприниматель должен владеть навыками иерархического менеджмента. 

Система управления, где ходят "строем", явно не венец возможного. Управление людьми, не находящимися под полным контролем, явно сложнее и эффективнее.  Для управления высокоорганизованным бизнесом, в котором задействованы высокоорганизованные личности, важны навыки предпринимательского (лидерского) стиля управления. Об этом и была речь в 13 главе.

И, наконец, для организации и ведения современного бизнеса, не важно, крупного или малого, появился новый мем "сочетание иерархии с партнёрством". В этой книге эта тема является одной из основных. Об этом "гене" бизнеса шла речь в главах 1 и 12 и будет ещё и дальше.
9. "Ген новаторства", который  есть одновременно и "ген конкуренции". Так как он нужен не сам по себе, а как средство не потерять конкурентоспособность. 

В мире животных и растений этого гена нет: те же муравьи живут на Земле миллионы лет и строят те же муравьиные кучи. Изменяет виды внешняя среда, создавая "для пробы" мутации. Но прошедшие естественный отбор организмы продолжают существовать в том же виде во множестве поколений. 

В мире живых организмов есть некоторые элементы обновления. Во-первых, идёт постоянная замена клеток и тканей на новые. Даже костная ткань у человека полностью заменяется за пару лет. Во-вторых, есть механизмы экстренной замены при повреждении тканей и  органов. В-третьих, есть, наконец, мощное обновление во время роста. Но при этом организм остаётся неизменным. 

А фирма должна обладать способностью не просто заменять элементы, а становиться другой. Если же фирма будет оставаться прежней, её обойдут конкуренты. Фирма пробивается на рынок, высмотрев что-то новое и его внедрив, и  должна уметь постоянно это делать. Ведь "жизнь меняется каждый день", и потому в мире бизнеса "чтобы стоять, нужно сильно бежать". Даже просто для сохранения своей скромной доли на рынке.  

10.  И, пока, кажется, последний – "ген самостоятельности". Это, скорее,  даже не  "ген бизнеса", а "ген создателя бизнеса", хотя фирму и её основателя трудно разъединить. Большая часть генома бизнеса, по крайней мере, рождается в голове его создателя. Потом этот геном или его части подхватываются другими головами и дополняются другими.

Без этого гена-мема не может быть принято само решение о формировании всего генома  как промежуточного этапа на пути к цели, которой является открытие Своего Дела. Возможно, то, что стоит за самостоятельностью принятия решений, более широко и в то же время более точно следует называть "ген свободы". А поскольку это по определению информационная и потому не материальная штука, то это и есть тот самый "дух свободы"?   

3. Чем может быть полезна идея "генома бизнеса" 

Прежде всего тем, что переносит тему предприимчивости и успеха из таинственно-мистически-сакральной сферы в конкретно-реально-технологическую. Причем первая представление, не имея чётких границ, кажется непосвящённым непостижимой. Тогда как второй ракурс самой конечностью списка необходимых знаний и умений делает решение проблемы в принципе возможным и посильным. 

В условиях чёткой ограниченности списка мемов  приходится отвечать себе на вопросы уже совершенно другого типа. "А стоят ли затраты времени и средств тех плодов, которые появятся в результате?" или  "А где я могу найти то, или вот то?" и т.п. А не просто "пойди туда, не знаю, куда" и возьми то, не знаю, что, и не знаю, сколько.

Даже если этот список из 10 позиций кто-то сочтёт неполным и добавит в него ещё каких-то 2 "гена", которые он сочтёт не менее "главными". Или 5. Да хоть ещё 10. Или кто-то не согласится с уловкой (или, если хотите, – концепцией) "обобщённого гена", выполняющего одну функцию, и выдаст список из 100 "элементарных генов". Да задача их собирания только упростится!

Я здесь откровенно говорю, что сознательно стремился не удлинять список, чтобы не отпугнуть робкого наёмного работника, уверенного в том, что он обречён на пожизненный срок. Но теперь, когда мы благополучно миновали эту опасность, уже можно сказать, что хотелось ещё включить в категорию "важнейшие гены бизнеса" некоторые мемы, связанные с эмоциональной сферой человека. 

Например, мем "позитивное отношение к риску". Есть такой термин в психологии. Или мем "способность сильно хотеть". Не все это умеют настолько, чтобы начать действовать. Точнее, не умеют себя самостоятельно "завести", ждут, когда "жизнь заставит". И тогда "хотят сильно" как миленькие. Но ведь можно уметь и не доводить до такого. Кто-то же умеет. Хотя, по правде сказать, у всех тут есть проблемы.… У каждого – свои. 

Последний мем-ген "способность сильно хотеть" вообще можно считать в "геноме бизнеса" первейшим. С полным основанием в некотором смысле (а в каком –  мы поговорим в главе 19) можно сказать, что один он и нужен! Для начала. Всё остальное, в том числе и все остальные "гены бизнеса", одержимый страстью человек добудет. И попробуйте ему помешать!

Но такая постановка вопроса снова становится контрпродуктивной в том смысле, что, отбрасывая список,  исключает сознательную технологичность формирования "генома бизнеса" в новой голове, тем самым вынуждая действовать интуитивно.       

Итак, идея расшифровки "генома бизнеса" полезна своей конструктивностью и технологичностью. Это – первое.
Второе. Идея позволяет преодолеть односторонность вульгарного материализма, отводящего информационным процессам какую-то вспомогательную, второстепенную роль. С его отрицанием не только роли духа, но и самой идеальности информации. С его абсолютизацией формулы "бытие определяет сознание". 

Но ведь очевидно влияние идей, этих взлетов духа человеческого, на изменение материального бытия. Что делает не менее верной и формулу "сознание определяет бытие". Всё сделанное человеком рождалось дважды –  один раз в виде мысленной модели, второй – в материальном воплощении.

Как информация в  геноме человека при наличии вокруг пищи с неотвратимостью порождает материального и живого человека, так и "геном бизнеса" при наличии вокруг денег оказывается необходимым и достаточным условием создания действующего бизнеса. Не деньги  автоматически рождают деньги. А совокупность мемов, входящих в "геном бизнеса", мёртвую кучу денег  превращает в денежный поток, порождающий новую информацию-стоимость.

И это "хорошая новость" для тех, у кого нет денег, но есть понимание первичности идей. И это "плохая новость" для тех, у кого есть куча денег и он считает, что поэтому ему никакого "генома бизнеса" не надо.    

Третье. Идея "генома бизнеса" при понимании существования невообразимого множества разнообразнейших геномов живых объектов животного (и растительного!) мира исключает восприятие бизнеса как чего-то одинакового. Бизнесы бесконечно разнообразны. И не только в том, что каждая ячейка уникальна. Это-то более-менее понятно.

Разные бизнесы занимают разные места на генеалогическом дереве бизнес-систем. И положение конкретного "листочка" на этом "дереве" можно определить по его геному. Анализируя состав "генов" и сложность каждого из них в конкретном бизнесе, можно определить, относится  он к виду "простейших" или к классу "инновационного предпринимательства". 

Мы попытались составить перечень только самых общих для всех бизнесов "укрупнённых  генов". Можно написать книжку или даже солидный комплект учебников для изучения совокупности "генов" банковского дела. И они будут сильно отличаться от учебников по организации бизнеса в сфере жилищно-коммунального хозяйства.

И в дополнение ко всему в каждом конкретном бизнесе не могут не сказаться кое-какие характерные личностные мемы его основателя. Это вообще делает  каждое предпринимательское формирование уникальным, имеющим неповторимый геном! Но это должно не удручать, а вдохновлять, – делай сам и поменьше оглядывайся, немного будь как все, но всё равно будешь единственный такой предприниматель.

И последнее. Это соображение о будущей потенциальной полезности понятия "геном бизнеса". Оно может стать идеей не одной диссертации, обеспечив и научную глубину и коммерциализированное практическое применение результатов. 

Развитие "геномики бизнеса" будет неизбежно приводить к дифференциации исследований. Ведь каждый вид бизнеса, имея свою специфику, обладает типовым "геномом", достойным изучения и расшифровки. Формирование  списка "генов бизнеса", общих для всех предприятий отрасли есть само по себе интересная научная задача.

Но подлинно глубоко научным исследование станет, если после расшифровки генома будет поставлена задача создания виртуальной  модели данного типа действующего бизнеса. Конечность списка "генов бизнеса" делает такую задачу вполне обозримой и конкретной. А созданную на основе этого списка комплексную модель – полной, адекватной и надёжной. Что даст возможность более глубокого изучения процессов развития и поведения отрасли экономики.

Что же касается практического применения, то "нет ничего практичнее хорошей теории". Качественная типовая модель может стать основой программ анализа состояния дел на любом конкретном предприятии. А поскольку такая программа помогает предприятию решать кое-какие свои проблемы, то за неё заплатят. И разработчик её может открыть консалтинговую фирму. Либо продавать саму программу, доведя её до уровня, когда специалисты предприятия сами будут в состоянии себя проанализировать. 

  А добавив к модели предприятия менее замысловатую модель внешней среды (предсказуемо непредсказуемую государственную налоговою политику, сочетание консерватизма с шараханьем у потребителя, влияние "беспочвенных" слухов на поведение коллектива и т.п.) можно сделать виртуальный тренажер для подготовки к предпринимательской деятельности в данной отрасли. Это даже проще, чем консалтинг.

Основные выводы:

1. Допустив существование не только единицы наследственной информации – ген, но и единицы культурной информации – мем, мы естественно приходим к существованию у каждой фирмы своего набора мемов – "генома фирмы". "Геномы" крупной корпорации и субъекта малого бизнеса не могут быть одинаковыми. 

2. А этот первый вывод в свою очередь означает, что нет никакого зафиксированного объёма "знаний и навыков", необходимого для ведения бизнеса, который кому-то доступен, а кому-то нет. То есть, нет никакого  "процента людей", имеющих способности к предпринимательству.

3. Минимальный же  набор мемов, делающий фирму дееспособной, который повторяется в каждой фирме, логично назвать "геномом бизнеса". В отношении его из  геномики живых организмов  можно сделать обнадёживающий вывод: общих бизнес-мемов, присутствующих в каждом бизнесе, не должно быть много. И можно пытаться их вычленить.
4. Как информация в  геноме человека при наличии вокруг соответствующих условий с неотвратимостью порождает материального и живого человека, так и "геном бизнеса" при наличии вокруг денег и других экономических ресурсов оказывается необходимым и достаточным условием создания действующего бизнеса. Не деньги  автоматически рождают деньги. А совокупность мемов, входящих в "геном бизнеса", мёртвую кучу денег  превращает в денежный поток, порождающий новую информацию-стоимость.

5. Здесь сделана  попытка составить перечень только самых общих для всех бизнесов "укрупнённых  генов". Перечень состоит всего из 10 позиций. Что не может не вдохновлять любого начинающего. Хотя некоторые позиции, например 8-я, оказываются очень ёмкими и требующими значительных затрат времени и сил для их приобретения. 

6. Идея "генома бизнеса" полезна, прежде всего, своей конструктивностью и технологичностью при обучении предпринимательству –  появляется ясность в том, что нужно набрать в голове.

7. "Геномный" подход к бизнесу полезен и тем, что на основе списка "генов" можно создать более совершенные комплексные модели бизнес-процессов. А уже на их основе  могут быть созданы такие практичные виртуальные продукты, как программы анализа конкретных бизнесов и "тренажёры" для обучения предпринимательству.
Часть 3

Что и как менять

в менталитете

или

"Советы по перезагрузке"
ГЛАВА 17 
Метаморфоза  наёмного работника в предпринимателя

Метаморфо́з  (от др.-греч.  μεταμόρφωσις – «превращение») —

" глубокое преобразование строения организма (или отдельных его орга​нов), происходящее в ходе индиви​дуального развития…

… гусеница – куколка – бабочка …
…разрушаются все органы  гусени-цы, кроме органов нервной и кровеносной систем".
Википедия 

Я не знаю, кто первым в бизнес-литературе использовал эту эффектную метафору – метаморфоза. Но порхать она стала по книжкам, как яркая бабочка. Вполне возможно, что это не подхваченный всеми оригинальный образ, а такое сравнение, которое рано или поздно может прийти в голову не только каждому пишущему на эту тему, но и каждому читающему. Оно настолько в данном случае точно, красочно, совершенно и уместно, что, однажды мелькнув в голове, останется в ней навсегда.

В нашем случае, когда мы говорим о трансформации наёмного работника в предпринимателя, глубокому преобразованию подвергается всего один, но важный "орган". И относящийся как раз к "нервной системе". К высшей нервной деятельности. Так что всё, слава Богу, у нас не совсем, как у гусениц. Но, тем не менее, тоже "глубокое преобразование". Только менталитета. 

И ещё одно вдохновляющее обстоятельство для интриги в самом начале – гусеница превращается в бабочку. Вот и верь после этого в якобы премудрую формулу "рождённый ползать, летать не может"! 

1. Человек тот же, а личность – другая      

Изменение личности только на первый взгляд есть редкий случай. И тем более оно не относится только к этой жизненной коллизии смены менталитета наёмного работника на менталитет предпринимателя.

Личность можно сломить. Личность может неожиданно проявить себя. Личность может скрываться, а потом выдать себя.

Но в том-то и суть, что дело не только в этих явных, хотя и неожиданных, переворотах. Эти резкие изменения есть лишь окончание медленного и спокойного процесса созревания. Как в куколке насекомого. Только в нашем случае это называется "личностный рост". Который может закончиться "превращением", а может и не дотянуть до него. Явно это тот случай, когда "количество переходит в качество". А точнее –  постепенные количественные изменения приводят к качественному скачку.  

Разговор об этом был начат во 2-й главе, где мы начали доказывать, что дело не в генах, а в менталитете. И продолжен в 14-й – обсуждали, чем различаются менталитеты наёмного работника и предпринимателя. Тут же пойдёт речь о том, как менять один менталитет на другой. Кто не научится, тот не взлетит. У того так и не появятся "крылья успеха".

Переход из наёмных работников в предприниматели не просто смена работы или смена вида деятельности. Это-то так, но это всё на поверхности. А в глубине человека – смена психологического типа личности. Был ведомый, а теперь должен быть лидером. Отвечал перед кем-то  за "свой участок", а теперь будешь отвечать за успех всех, и искать  оправдания становится бессмысленным.

Даже в коллизии "был подчинённый, а стал начальником" личностный тип не обязательно меняется. Меняется роль, меняются поведение, выражение лица, походка. Но если начальник остаётся с менталитетом наёмного работника (а обычно от него это и требуется), то личностные изменения носят чисто количественный характер. Качество отношения к работе меняется не глубинно.  

И наоборот, возможна ситуация, когда не только рабочее место сохраняется, но и содержание работы и  выполняемые функции остаются в основном прежними, а человека переворачивает вполне серьёзно только лишь от происходящих в глубине психики процессов превращения одной личности в другую. Как это явно просматривается в примере из жизни ниже.

	Кстати…картинка из реальный практики  

Как болезненно может происходить

"отпочкование" нового бизнеса

Фирма: 

· имеет известный на региональном рынке бренд;

· занимается в основном торговлей продуктами питания и отчасти их производством (салаты, соления, выпечка и пр.);

·  по масштабам относится к категории "средний бизнес";

· и в фирме есть подразделение, которое осуществляет питание персонала.

Шеф-учредитель:

· после 10 лет работы – преуспевающий предприниматель;

· в креативной голове несколько новых бизнес-проектов;

· стала надоедать необходимость каждое утро встречаться с начальницей "цеха питания" и давать "добро" по мелким деталям организации питания сотрудников.

Плюс существенные детали. Основной доход фирмы очень косвенно связан с этим цехом. "Надоело" не потому, что это лишнее звено, а просто время жалко на это тратить. Тем более потому, что отвечающая за это женщина всё сама лучше знает и умеет. За исключением мелочи – взять на себя полную ответственность. 

Начинаются переговоры с ней на тему  "Учреждаем малое предприятие, где ты основной владелец… бери всё в аренду с правом выкупа за несколько лет…  зарабатывай помимо нас, как хочешь…  а нас кормишь по договору между нашими фирмами так же, как сейчас…"

Первая реакция –  "Да как я смогу? Не смогу! Не хочу! Не буду!". И так два месяца. Никакая логика не помогала преодолеть неуверенность. Слишком неожиданно для неё всё это было. Этого человека буквально корёжило.

Хотя работа оставалась по сути прежней, менялось лишь что-то внутри человека.  От эмоций в глубине бледнело и искажалось лицо. 

"Убедила", по-видимому, только более сильная эмоция, возникшая после угрозы-намерения: "ладно, поищу другого, кто сможет". Через неделю согласилась. При подстраховывающем  условии, что раз в неделю всё же будут обсуждать положение дел вместе. 

Через полгода, когда у нас был разговор об этом с  шефом фирмы-донора, они встречались раз в месяц. И питание стало "не хуже".  




Так одним предпринимателем стало больше. Ещё один человек  прошёл метаморфозу личности.

Кто-то на месте этой женщины, не сомневаюсь, только обрадовался бы такому предложению. Что значит всего лишь то, что он в большей степени созрел для такого качественного перехода. Я к тому и призываю читателя: готовьтесь, созревайте … и будь, что будет. 

Я даже буду дальше – в 20 главе (в разделе о жизненных стратегиях выхода на предпринимательство) – убеждать в том, что если ты будешь готов стать предпринимателем, то, возможно, и не придётся открывать свою фирму! Это может быть  как у  этой женщины, если твой шеф окажется достаточно продвинутым. Либо ты ему сам предложишь сделать нечто подобное, продвинув его к пониманию  его же собственной  выгоды. Тогда ты стартуешь не с нуля, а сразу с некоторого уже достаточно высокого уровня в крупном уже действующем бизнесе.
В этой же главе пока продолжим обсуждать трудности метаморфозы и способы их преодоления.
2. Личностные качества предпринимателя 

Отдадим дань должного этой "обязательной программе". Нет пособия по предпринимательству, где бы теме необходимых личных качеств не отводилась одно из центральных мест. Различия только в количестве называемых "качеств предпринимателя" и в способе их систематизации.

Наибольшее количество таких качеств я встретил в обезличенном (без имён авторов) пособии  90-х годов для одной из программ технической помощи в становлении рыночной экономики в России со стороны Европейского Союза. Список состоял из 49 позиций! После исключения повторов, скорее всего имевших место из-за нюансов перевода, и некоторой корректировки список сократился до 45:

	1. инициативность

2. нестандартность

3. решительность

4. настойчивость

5. ответственность

6. способность к риску

7. жесткость

8. гибкость

9. энергичность

10. целеустремленность

11. организаторские способности

12. ориентированность на результат

13. позитивное мышление

14. умение схватить суть

15. понимание комплексных взаимосвязей

16. видение перспективы

17. энтузиазм

18. вдохновленность

19. критическая настроенность

20. открытость

21. свобода от предрассудков

22. смелость

23. спокойствие
	24. самостоятельность 

25. уверенность в себе,           самоуважение

26. независимость

27. здравый смысл;

28. простота

29. выдержка
30. непредсказуемость

31. интуитивность

32. бойцовские качества

33. устойчивость к неудачам

34. таинственность

35. ораторское искусство

36. дар убеждения

37. искренность

38. доброжелательность

39. коммуникабельность, навыки общения

40. любознательность

41. фантазия

42. новаторство

43. способность выявить лучшие качества у других людей

44. умение внушать доверие

45. опытность




С одной стороны – попробуй, сократи. Ведь ничего выбросить нельзя. Всё нужно, и всё это необходимые мемы, которые надо в жизни насобирать. 

Но с другой стороны – это почти бесполезный список в том смысле, что его невозможно не только запомнить, а и вообще как-то "переварить". Для этого в нём надо хотя бы выделить главные качества, очень важные, просто важные. Провести хоть какую-то систематизацию. 

Я надеюсь, что после главы о "геноме бизнеса" читатель сам видит явную избыточность списка, если всё же речь идёт о специфических, сугубо "предпринимательских" качествах. И "энергичность", и "здравый смысл", и … многое что ещё нужны в любом деле. Так можно список "дорасширять" список до качеств под названием "грамотность" или – "умение считать" (с примечанием – "хотя бы деньги").
Поработаем в сторону сокращения списка. Мне нравится изначально самому жёстко ограничивать длину списка: "Каковы, по-вашему, 7 ключевых качеств предпринимателя?"  Или – "Какие 3 главных!" Да ещё по мере убывания значимости…

Ответы на так поставленные вопросы уже заставляют реально задуматься, и уже потому они будут полезными. И (суперважно!) к тому же полезно персонифицированными. Ведь все мы очень разные. Для кого-то необходимость рисковать страшнее всего – и он это ставит на первое место списка особенностей предпринимательства, как вида человеческой деятельности. А для кого-то – это "дело десятое". Один легко доверяется интуиции, другой верит только тому, что имеет разумное объяснение и обоснование. 

Советую до того, как читать дальше, сделать это упражнение "7 и 3". Сравнив потом свои списки с приведённым на следующей странице, вы получите поводы для интересных размышлений и лучшего понимания себя. В моих версиях списка за добрые 15 лет обсуждения темы в самых разных аудиториях произошло неизбежное интуитивное усреднение мнения молодых людей первых двух десятилетий постсоветского общества.

Если ваш и мой списки в основном совпадут, то это будет  значить, что  мы не зря две части книги "прошли" вместе.  И понимаем друг друга. Но особенно упражнение окажется полезным в том случае, когда списки разойдутся. Я много раз наблюдал, как люди удовлетворённо хмыкали, понимая, что именно для них это не особенность, а обычное дело. Или удивлённо "цокали", оценив, что напрасно недооценили какое-то качество.

Итак, ограничиваем список 7-ю позициями, а поскольку его ещё составляем в порядке убывания значимости, то первые три места и будут составлять список "из 3-х архиважных". Итак, в такой список основных обязательных для предпринимательского успеха качеств я бы включил следующие личностные качества:
46. самостоятельность (до способности взять на себя полную ответственность за конечный результат) 

47. новаторство (творческое начало в сочетании со здравым смыслом)
48. увлечённость, энтузиазм

49. настойчивость

50. позитивное отношение к риску (позитивное мышление)

51. способность повести за собой (подчинить или увлечь)

52. устойчивость к неудачам (и способность на них учиться)

Дополним этот список ещё тремя "желательными" качествами, которыми не обязательно должен обладать основатель, но их должен иметь кто-то из ближайших соратников:

8. коммуникабельность 

9. профессионализм в сфере деятельности

10. организаторские способности

Мы ещё не раз вернёмся и к первейшим трём предпринимательским качествам, и к семи. А тут пока закончим заявлением, что все эти списки имеют небольшую цену. Не в них дело. Может и весь набор из 45 позиций быть, а человек так и не решится на свободное плавание. 

Точнее, дело не столько в них, сколько в уровне желания. Если человек по-настоящему захочет, то он откроет своё дело при любом наборе своих личностных качеств. И даже при отсутствии набора – он потом появится. И в этой шутке небольшая доля шутки. 

Ведь, в самом деле, мы видим, как часто люди не могут решиться шагнуть из круга забот наёмного работника. Даже среди действующих предпринимателей немало тех, кто не мог сделать последний шаг, пока жизнь не поставила в безвыходное положение. А сколько таких, кто подумывает, но никак не надумает. Что-то мешает. К поиску того, что мешает смене менталитета, и перейдём.  

3. Структура личности. Ведущая роль   эмоций в стандартных действиях
Нет ничего проще, чем бросить курить – я сам сто раз бросал.

Марк Твен

Личность формируется на основе  доставшихся ей генов и  приобретённых мемов. И то и другое представляет собой информацию, для реализации которой и используется тело этого человека в качестве её удобного носителя, переработчика  и передатчика. И первична в личности – именно эта духовная (информационная) сфера. Телесная оболочка играет роль лишь в той степени, в какой она влияет на дух, и потому она в личностном плане вторична. 

А духовная сфера – это те  мемы, которые человек  воспринял в процессе обучения и  воспитания, плюс те гены, которые определяют  его особенности в психо-эмоциональной сфере. Причём гены задают потенциальные возможности, а мемы – фактически состоявшиеся приобретения на данный момент. 

Все мемы-гены, представляющие духовную (информационную) сферу личности можно разбить на 3 группы – см. Таблица 2.

Если к этим трём граням сферы духа человека добавить 4-ю грань, материальную, – его тело, то получается эффектный образ "Призма Человека" (рис. 7). У каждого из нас своя "призма" – со своими пропорциями между гранями. У какого-то "умника" гипертрофирована грань интеллекта. У людей "художественного типа" эмоциональная грань относительно больше. А Эллочке-Людоедке для благополучного выживания достаточно было одной материальной, и, похоже, – весьма симпатичной,  грани.

Каждая из этих  трёх  духовных граней есть определённая часть "Я" человека.  И  отношения между ними  и с их носителем-телом очень непростые. То они благостно и взаимно довольны друг другом –  в привычных и стабильных условиях. То эти отношения очень напрягаются, когда надо что-то менять – разум говорит "надо", эмоции – "а нам не нравится", а тело вообще "заболело". 

Таблица 2

Три грани духовной сферы  личности

	№
	Грань

личности
	Функция грани
	Ключевые 

"инструменты"

	I
	Интеллект
	1. Решать задачи, которые ставит окружающая среда

2. Ставить задачи перед самим  собой
	· знания как модели  реальной действительности

· понимание связей между моделями

· способность создавать свои (новые) модели

· предвидеть на основе моделей  будущую реальность

	II
	Характер
	Реализовывать решения 
	· настойчивость

· нерешительность

· воля

· гибкость

· жесткость и т.п.

	III
	Эмоции
	Определять отношение к проблемам и решениям
	· любовь 

· ненависть

· желание

· страх 

· удовольствие и т.п.


И не поймёшь, что главнее: то мемы-гены духа оказываются настолько сильнее тела, что могут "чести ради" или "с гибельным восторгом" погубить его, то тело не даёт развернуться духу. 

Ну а теперь к делу. Задаёмся вопросом: "Чего человеку не хватает, когда он 20 лет подумывает бросить осточертевшую работу "на дядю" и открыть своё хотя бы маленькое дело, да так и не решается  на это?". Я задавал этот вопрос несметное множество раз в разных аудиториях.

И ни разу не было ответа "Ума не хватило". Настолько ясно всем, что этого не может быть. Даже обсуждать это не будем здесь. Мы уже говорили, что у "отличников" проблем, мягко говоря, не меньше.
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Обычный ответ: "Характера не хватило!". С таким ответом невозможно не согласиться. Это так, но это слишком просто, чтобы быть окончательным ответом. "Характера не хватило" – это следствие, а не причина.  Жизнь сложнее и интереснее. И если этот ответ брать за начало мысли, то в конце её будет: "Так-то оно так, но дело всё же  совершенно в другом". 

Кто  же удовлетворяется таким лапидарным ответом, тот и приходит к логике – мол, далеко не у каждого характер такой, какой нужен для такого шага, и т.д. – см. Миф 2 в первой части "предпринимателем надо родиться?".  И вместо дела начинает прибрасывать, какой малый процент людей "имеет предпринимательские способности".

Для продолжения мысли зададим ещё несколько вопросов.

А вы встречали на жизненном пути, например, среди родственников старших поколений людей, у кого не "хватало характера" бросить курить? А потом вдруг, когда сердце не на шутку прихватило, "характер нашёлся"?

А не доводилось ли вам читать признаний предпринимателей, кто честно говорил, что досидел до последнего в разваливающейся организации,  и ещё потом полгода семья сидела без денег, после чего он "характер проявил"? Так у него что, не было характера, а потом появился? Или был, да никто не видел?

И вообще: чем метаморфоза наёмного работника в предпринимателя отличается от постоянной до банальности пресловутой "борьбы с собой"? Не обычные ли это проблемы "переучивания"? Такая постановка темы даже как-то успокаивает.
Все ответы связаны с незаметной на первый взгляд гранью "эмоции". Настало время начать разговор именно об этой грани личности. 

Вы посмотрите внимательнее на таблицу выше, на содержащиеся в ней "намёки" на соподчинённость функций! Кто там "директор", а кто "исполнители"? Особенно, если говорить о первой функции интеллекта – реагировать на происходящее вокруг. 
Заглянув ещё,  наконец,  в себя,  отвечаем: наши "интеллект" и "характер" в основном послушно выполняют то, на что им указывают "эмоции" – "нравится", "интересно", "важно", на худой конец – "нужно, хоть и не нравится". Только не эмоция типа "до лампочки" – тут действий и результата трудно ждать.

Точнее  и яснее – вектор действий задаётся желанием. Но желание есть не что иное, как комплекс эмоций. Чаще всего в виде гремучей смеси негативных и позитивных ощущений. 

Ведущая роль эмоций заложена природой. Это досталось нам от животных, мозг которых тоже выполняет функцию "реагирования" на воздействие окружающей среды. Мы не можем исключить влияние эмоций. Они всегда стоят в начале всякого действа. То, что и ими можно управлять, – это другой разговор. И он ещё важнее в таком деле, как перезагрузка менталитета. Но об этом чуть позже. 
По большей  части "интеллект" и "характер", действуя в направлении, указанном чувствами, выполняют свои функции по "привычке", при этом даже не особенно уж и напрягаясь. И только когда "эмоции" ставят трудные задачи (тут уж обязательно с грифом "сверхважно"), то оба исполнителя вынуждены "открывать скрытые резервы". 

И тут может такое открыться, что сама "личность" удивляется, а не только все вокруг! Когда перед человеком стоит вдохновляющая цель, то тот, кого все вокруг считали "тупым", придумывает что-то этакое! И когда добивается успеха, то все меняют мнение – оказывается "у него просто интеллект с особенностями". Я здесь почти не ёрничаю – Эйнштейна в школе многие, (и не только школьники!) считали "странным".

Когда эмоция "очень сильно хочу" ставит цель, то и характер изменится и подстроится под важную задачу. Был несобранным, недисциплинированным и "вообще оболтусом", а становится собранным, целеустремлённым и "господином директором".

Вообще-то только при деятельности на уровне "сверхзадач" и происходит развитие. Понимание этого трудно переоценить, и эта тема продолжается на стр. 308-311.
А тут пока ответим  на вопрос, почему за двадцать лет так и не решился. Да потому, видно, что не сильно-то и хотел. 

Хотя, скорее всего, у него на это есть целый арсенал "отмазок", чтобы себя, любимого, оправдать. А всё проще: не "раскрутил" себя на сильные желания, не сумел сам это сделать, и жизнь не зажала в угол до такой степени, чтобы появились сильные эмоции, какими они становятся, когда надо выжить.

Можно утверждать, что в начале каждой предпринимательской инициативы лежит сильное желание. В том числе и самой  первой – сменить менталитет. Если выразиться более эмоционально – нужно не просто желание, а страсть. В конце концов, ведь  никто не знает, где граница между ними! Только страстное желание способно дать основу действовать долговременно.
По существу это единственное "необходимое и достаточное условие" предпринимательского успеха: если по-настоящему захотел, то все остальные условия раньше или позже доберёшь.

Но если желание так себе… "неплохо бы", то не то, что тренироваться, зарядку не начнёшь делать. А о том, что подумывал кое-что из предпринимательского  менталитета подгрузить, через месяц забудешь. Через год же и  не вспомнишь, что такая блажь в голову приходила. 

Дальше мы будем обсуждать, как "зажечь" себя, чтобы самому победить в борьбе с самим собой, а не доводить до того, когда жизнь жёстко потребует этого же.  А направление ясно – начинать надо с управления эмоциями. 

И в этой сфере ничего таинственного или мистического нет – эмоции так же, как характер и интеллект, не есть что-то неизменное, предопределённое от рождения. Гены диктуют то, что эмоции будут вообще. А какие они конкретно будут – это больше зависит от твоих персональных установок и привычек. А уж привычку можно изменить. Тем более на ту, которая по оценке твоего же разума тебе полезнее.
Интеллект человека может  управлять эмоциями. Это связано со  второй функцией разума – ставить задачи перед самим собой. Такая способность возникает только при определённом уровне развития личности. По большому счёту умение целенаправленно переводить себя из одного устойчивого состояния в другое через некоторый барьер и является критерием зрелости личности. 
Чтобы изменить ситуацию, которая тебя перестала устраивать, надо изменить своё состояние. А для этого нужно уметь  настраивать себя на перемены, ставить цели перед собой, мобилизовать себя и, наконец, организовать себя на необходимые действия. 
А охранителями исходного устойчивого (привычного и потому комфортного) состояния выступают эмоции. Но, в конце-то концов, не должен же человек быть рабом эмоций. Зрелая личность не просто должна уметь не поддаваться каким-то из них и сдерживать их. Нейтрализация мешающих нужным действиям  эмоций есть лишь половина дела. Это всего лишь умение защищаться.

Полное владение эмоциями включает умение использовать их в качестве инструмента  для повышения эффективности действий. Ведь это сильный инструмент – недаром люди так трудно бросают курить. А если всё это да для атаки!
Дальше развитие этой важнейшей темы на странице 296.
4. Алгоритм любого действия

Судьба – это не дело случая, а результат выбора.
(Не записал когда-то, 

кто так удачно сказал)

Всё живое реагирует на вызовы извне по знаменитой формуле: 
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В случае  растений и низших видов животного мира реакция запрограммирована в генах, и потому однозначна и предопределена.  У человека из-за наличия сознания в промежутке между S и R оказывается несколько более сложный процесс. 

Для того,  чтобы нарисовать алгоритм любого действия человека, уточним кое-что и перейдём на русский язык. Стимулом обычно является какая-то новая информация И. А реакция на информацию должна заканчиваться каким-то результатом Р. 

Между И и Р у человека оказывается сложная совокупность этапов: 1) анализа ситуации, 2) принятия решения действовать и 3) самих действий. И человек имеет возможность выбора того, как ему действовать. И от этого выбора зависит результат. Это принципиально отличает реакцию человека от предопределённой реакции более простых организмов.

Стандартный алгоритм  любой деятельности обычно представляется как на рис.8  (смысл этапов и обозначения на самом рисунке):
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Рис. 8. Стандартное  представление алгоритма деятельности

Эта схема полностью подходит для, разве что, роботов. Да и то –  до поры до времени. Может быть,  уже у роботов нынешнего поколения есть аналог эмоций для сортировки информации по степени ценности. Не знаю. Но предположить можно. Когда-нибудь точно будет.
На этой схеме есть, где проявить себя Интеллекту и Характеру, но не оказалось места для Эмоций. А поскольку последние в свете сказанного выше являются Директором (в буквальном смысле слова   – "направителем"!) первых двух, то это отсутствие можно считать принципиальным недостатком схемы. На ней нет главного!

Переделываем, как надо:
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Рис. 9. Алгоритм деятельности человека с учётом                                эмоциональных оценок

Вот теперь всё на месте. Оба новых элемента как раз отражают эмоциональную фазу созревания решения действовать. Одно то, что всё это происходит в самом начале, говорит о решающем влиянии эмоций на результат. 

Думаю, вы согласитесь с тем, что большинство неудач в борьбе с собой вписываются в два варианта алгоритма, заканчивающихся жирными крестами на приведённой схеме. Первый – обрывает всё по, казалось бы, обоснованным причинам. Но проблема в том, что оценка идёт по субъективным критериям. Об этом ещё речь впереди. Второй – когда желание  "так себе", прямо говоря, – хилое, недостаточное для мобилизации интеллекта и характера на долгосрочную перспективу.

  Конечно, результат можно не получить и из-за некачественного плана, и из-за недостаточности действий. Но мы же видим вокруг больше случаев, когда люди и не пытаются что-то сделать. День за днём и каждый день "подумывают", но …  каждый день "облом алгоритма". Кто-то хорошо сформулировал: среди  множества неудачников очень мало "проигравших" и полнó "так и не собравшихся" попробовать поиграть. Так и не сменивших свой менталитет.
И, наконец, пока малозаметная пунктирная стрелка наверху схемы. За ней то, чем владеют не все. И чем должен овладеть каждый, кто желает перейти из "любителей" в "профессионалы". Эта стрелка означает то самое умение работать над собой, перестраивать свой менталитет и настраивать себя на великие дела. О чём дальше и речь.    

5. В чём трудности изменения менталитета и ведущая роль интеллекта в этом
Прежде, чем продолжить, считаю необходимым привлечь максимальное внимание к приведённому на рис. 9 алгоритму. Я его считаю ключевым и кульминационным для этой книги. Именно два выделенных на нём прямоугольника являются эпицентром всех волн размышлений в ней. Подробнее – в следующем фрагменте "Кстати…". 

	Кстати…немного из личных эмоций  

Главное объяснение с читателем

Накопление  информации о процессах в современном бизнесе у меня шло ровно, с интересом, хотя и в режиме "догоняющего развития" – сначала практика, а потом уж теория и допонимание. Даже знакомство с блестящим развитием теории фирмы в неожиданном направлении, объяснившее выгодность симбиоза крупного и малого бизнеса не вызвало очень уж больших эмоций, а попросту стало объяснением уже известного факта ренессанса малого предпринимательства во второй половине ХХ века.

И то, что восприятие постсоветским обществом реалий бизнеса в большой степени неадекватно, тоже не сильно удивляло. Ясно ведь, что нужно время на переходный период.
Горячие эмоции стали появляться, когда пришлось больше поработать с молодёжными аудиториями. Большинство слушателей, которые и не видели совет​ской действительности, исключавшей предпринима​тельство, психологически сопротивлялись самой идее примерить этот образ жизни на себя. Случалось, пред​ставьте, – вся студенческая группа упорно сопротив​ляется этому, цепляясь как за соломинку за идею, что "кто-то же должен работать!". И при этом имеется в виду –  именно в качестве наёмных работников! Даже с некоторой злостью, когда удавалось аудиторию разго​ворить. А обычно большинство просто отмалчивается. Хотя по глазам и так всё видно. И никакая логика не пе​реубеждает – мол, я-то про себя всё лучше знаю…
И чем больше знакомился с тем, как идёт подго​товка молодого поколения к работе в условиях совре​менной рыночной экономики, тем круче становились эмоции. А потом и желания. Сначала сделать как надо. А потом и эту книжку написать.

Содержание  этой книги в основном созрело доста​точно отчётливо ещё лет 5 назад. Но чего-то не хва​тало, чтобы начать действовать.

Я владел информацией о малом бизнесе и предпри​нимательстве, но я уже знал по опыту, что одно это мало что решает при убеждении людей в том, что каждому стоит готовиться к такому образу жизни.  Я знал, что форма тренинга намного эффективнее в этом деле, чем лекции. И я понимал, что в книге я должен предложить ключ, которым можно открыть информационный ларчик, который обеспечит перезагрузку менталитета.  

Так вот, созрело всё окончательно, когда я увидел внутренним взором схему рис. 9. С этими двумя печальными крестами, которыми заканчивается для многих знакомство с темой. Плюс  идея предыдущего раздела о ведущей роли эмоций в нашей жизни. 

Всё в этой книге, что было до этого, есть лишь подготовка базовых установок для личных оценок чи​тателя:  "морально – аморально", "реально – не ре​ально",  "доступно – не доступно" тебе лично и т.д.  И вообще: стоит этим заниматься или нет. 
Коли вы дочитали досюда, то, по-видимому,  одна развилка с крестом позади. И перед вами вторая, свя​занная с порогом уровня желания. Это даже не раз​вилка, а барьер определённой высоты, который надо перепрыгнуть. Это, возможно, даже более  серьёзное препятствие в том смысле, что на нём "споткнулось",    и тем  поставило крест на своём успехе, людей побольше, чем не повернуло куда надо на первой развилке. 

Тут – эпицентр всего содержания данной книги. Возможно, для вас персонально ещё что-то окажется более важным и впечатляющим. Но по моему представлению именно здесь кульминация. Не очень заметная – роль эмоций тотально недооценивается. Не очень понятная – в области подсознания вообще всё в тумане. Но именно здесь та самая точка бифуркации, в которой малейшее  воздействие определяет направление развития процесса, и дальше он идёт так, что его труднее остановить, чем следовать ему. Не пропусти, читатель.

Загляни в себя – есть ли желание, достаточно ли его хотя бы для начала. Но знай, что горы ты свернуть сможешь, если сумеешь это желание разжечь по-настоящему. Иначе – не бывает. Чтобы бросить курить, нужно достаточно сильно этого  захотеть. У многих, если не у каждого, это не с первого раза получается.

Всё, что будет дальше, это уже "возвращение с яр​марки". Речь будет идти,  по сути, уже  о технологиях. Советы по тому, как использовать эмоции в техноло​гии целеполагания, как себя "заводить", с чего начи​нать, как действовать и т.п. 


Ну, а теперь о самом прямоугольнике "Оценка" информации-стимула. Этот новый элемент  на схеме очень непрост. Не претендуя на полноту анализа всех умопомрачительных сложностей и тонкостей психологии восприятия чего бы то ни было, отметим два осложняющих обстоятельства, важные для понимания технологии смены менталитета.  

Первая сложность связана с тем, что значительная, если не основная, часть базовых установок, участвующих в оценке, находятся глубоко в подсознании. И оттуда дают о себе знать только в виде эмоций: "Не понимаю, почему, но мне это не нравится".

Конечно же, часть оценок, в которых сопоставляется  стимул с уже имеющейся информацией в виде знаний, происходят, конечно же, вполне сознательно. Их отличительный признак – они  могут быть объяснены рационально. Тут возможно действие логики. 

Но даже в сознании  у "старой" информации есть преимущество – она "привычна", она "своя" –  и потому окрашена положительными эмоциями. Скорее всего, тут тоже подключается подсознание. В любом случае "новая" информация ещё должна стать "своей", и поначалу воспринимается с большей или меньшей настороженностью. Но ведь и старая информация когда-то была новой.

В подсознании же идёт сравнение и оценка новой информации по более глубинным критериям. Ими являются моральные нормы, нравственные установки, традиции окружающего социума, личные привычки и привязанности. Одни из них пришли через сознание. Другие сформировались помимо сознания. Их воздействие на принятие решения, похоже, более значительно. Поскольку они-то уж ведут себя как "непререкаемо свои".

Как ни крути, но чтобы прорваться по алгоритму к действиям нужен результат "да" на этапе оценки. А для этого придётся поменять кое-какие установки в подсознании. 
Хотя в подсознании менять всё сложнее, но и эффективнее. Ведь когда появляется, например,  новая привычка, то становится труднее ей не следовать, чем следовать. Привыкни ощущать себя самостоятельным – больше ничего и не надо для формирования предпринимательского  поведения.

Короче – надо учиться работать со своим подсознанием. Чтобы не быть перед ним беспомощным и даже подключать его к решению проблем. 

Вторая сложность этапа оценки связана с тем, что все критерии, сознательные или подсознательные, в принципе субъективны. Поскольку они сильнейшим образом зависят от окружения.  "С кем поведёшься от того и наберёшься". Но, к тому же, они попросту могут быть неверными из-за случайности происхождения или недостатка информации. 

Вся интрига "переделывания себя" в том, что при первичной оценке новой информации происходит сопоставление с базовыми установками личности, существующими  в исходном устойчивом состоянии, а их сами по себе, скорее всего,  требуется заменить! Разум это состояние  уже  перестало устраивать, а эмоции его охраняют как привычное.  
Базовые установки  являются важной частью менталитета. Они сильно связаны с эмоциями. Любое несовпадение с ними порождает ощущение дискомфорта и, соответственно, желание вернуться в прежнее комфортное состояние. 

Формирование нового предпринимательского менталитета предполагает замену части и базовых установок. Одно это ведёт к существенному изменению личности. Даже маленькие изменения в базовых установках способны вызвать значительные изменения в поведении и ещё большие –  в результатах. 
Ну а теперь – главное: как же менять.  Выход из этого замкнутого круга в изменении своих исходных установок, которое на рис. 9 обозначено пунктирной стрелкой сверху. Эта обратная связь и позволяет переделать "нежелание" выходить из исходного устойчивого состояния в "страстное желание" другого устойчивого состояния путём замены критериев оценки.

Главный канал воздействия как на сознаваемые, так   и на подсознательные установки – через сознание.  Для того, чтобы новые мемы заменили старые, нужно: 1) актуализировать их в сознании, поработать с ними основательно и полностью разобраться, 2) сфокусировать внимание на них, 3) постараться максимально окрасить их эмоциями –  "для меня это очень важно".
Подсознание – тоже исполнитель. Оно работает ночью над тем же, над чем днём работало сознание. Раскладывает информацию по полочкам, пытается составить из неё  разные комбинации. И если оно видит, что сознание много дней, недель, месяцев исходит из новой установки, подсознание  тоже признает её "своей".
Завершение темы "работы над собой" в следующей главе о лидерстве на стр. 313.  

Второй появившийся на схеме рис. 9 прямоугольник – "Желание" – является подлинным началом самого процесса действия. Хотя логичнее этап "Оценка" всё же считать лишь подготовкой к действиям,  поскольку она, увы, чаще таковыми не продолжаются.

Возникновение эмоционального желания означает появление у человека основы для вполне рационального процесса постановки и достижения цели. Тут даже можно утверждать, что переход к постановке цели как раз и является признаком "достаточности" желания. 

Целеполагание есть уже более чёткий и поддающийся управлению разумом процесс. Это, по сути,  технология осуществления желаний. И её можно оптимизировать, совершенствовать. Об этом написано много. Мы тоже об этом поговорим в следующей главе.  И это будет эффектный ракурс. Мы выстроим логику, по которой процесс постановки целей можно назвать настоящей "машиной времени", переносящей человека из настоящего в будущее и дающей человеку возможность из будущего менять настоящее! 

6. Как "душа не принимает" или "сердце    радуется"
Сделаем коротко одно предостережение для тех, кто продолжит самообразование в области "управления эмоциями". Или  "личностного роста", или "лидерства" и т.п. А заодно копнём глубже и тем самым уточним кое-что ещё в этой сфере.

Дело в том, что в переводной литературе существует большой разнобой в терминологии по этой теме. Практически каждый автор касается этой темы, поскольку всем более-менее понятна её важность в принятии решений. Но вопросы здесь так сложны и пока туманны, что каждый вынужден выстраивать какую-то свою логику. И она-то и оказывается "очень разной".

При анализе структуры личности в ход идёт множество понятий. Для компонентов личности – "душа", "сердце", "дух", "разум", "интеллект", "эмоциональный интеллект", "ментальный интеллект",  "духовный интеллект". Для их функций – "совесть", "мораль", "нравственность", "духовность", "страсть", "доверие", "предвидение", "воля",  "темперамент" и т.д.  Очень часто ещё и "вера".

Есть в чём запутаться. Но самое "интересное" начинается с привязки функций к отвечающим за них структурам! У одних "душа" является источником морали. У других –  совести,  духовности, духа… У кого-то за любую из этих функций может отвечать "сердце". Полная свобода интерпретации. Это может несколько даже раздражать, особенно тех, кто "злоупотребляет" логикой.

Советую относиться к этому спокойно. А главное, не стремиться докопаться до единственно правильной систематизации в этой сложной сфере. Оставить это профессиональным психологам, хотя и на них надежды мало.

Меня тоже  поначалу раздражала такая "беззаботность" по отношению к строгости логики. Потом стало ясно, что это не вина авторов, а наша общая беда. Точнее, не беда, а банальная необходимость "принимать решение в условиях недостатка информации". 

Пришлось принимать его и мне. И избирать свою логику во всём этом. Надеюсь, что она не будет сильно раздражать. И буду рад, если она вам хоть сколько-то поможет сформировать свою.

Как уже можно было видеть выше, к проявлениям духа, к духовной сфере личности, я отношу информационные процессы, связанные с отражением и изменением окружающей действительности. А уже эти информационные процессы можно разбить условно на три части: интеллект – характер – эмоции.  Все эти части работают с информацией, но имеют всё же свою специфику и свои функции. Это – во-первых.

Во-вторых, я исхожу из того, что все информационные процессы происходят в сознании и подсознании. Понимание роли подсознания, на мой взгляд, избавляет от необходимости использования таких структурных элементов личности как душа и сердце. 

Эти туманные понятия потому и возникли, что есть такие процессы, которые, судя по очевидным результатам, явно в тебе происходят,  а ты их не то, чтобы объяснить, но даже понять происхождение не можешь.

Мне представляется, что рис. 9 с его выделенным этапом "Оценка" вполне объясняют все наши "душевные порывы" и "сердечные привязанности". Всё это есть не что иное, как эмоционально окрашенные результаты первичной оценки любой информации, то есть её сопоставления со своими подсознательными базовыми установками и с имеющимися сознательными представлениями-моделями реальности. 

Часть этой работы по сопоставлению идёт в сознании. И результаты оценки сопровождаются эмоциями. Тут работает "разум". И в этом случае мы "понимаем", почему нам информация на входе "нравится" или "не нравится". 

Другая же часть оценки  идёт в подсознании. Это и есть работа "души" и "сердца". А результаты этой невидимой работы нам выдаются только в виде эмоций.  "Не хочу, и всё…". "Люблю, и точка".  

Подсознание участвует во всех информационных процессах – и в "интеллектуальной"  выработке решений, и в проявлении "характера" при реализации решений, и в "эмоциональном" выборе направления приложения всех ресурсов личности.

С одной стороны, подсознание должно помогать разуму решать проблемы. Помогать и интеллекту, и характеру, и эмоциям. И оно это, без сомнения, делает, хотя мы можем и не понимать, как это происходит. А с другой стороны оно  может  в какой-то степени и на каком-то этапе также и мешать этим решениям.

Вывод  –  подсознание помогает больше тем, кто умеет этим пользоваться, и мешает тем, кто этому не научился. Самое важное умение использовать подсознание – это эффективное использование интуиции. Это мы обсудим отдельно – стр. 366. 

7. Умение преодолевать "зону дискомфорта" 

Человек стремится к счастью. Даже когда идёт повеситься.

Блез Паскаль

Обсудим отдельно проявление влияния подсознания,  связанное с очень "предпринимательским" качеством – умением легко вступать в  "зону дискомфорта". Что это за зона и зачем она?
Всё привычное воспринимается системой оценки про​исходящего как "своё", и потому комфортное. Даже если это убогое пристанище бомжа. И на его такое восприятие практически не влияет убийственная логика несопоставимости имеющегося с дворцами. 

Любой отход от привычного, любое расхождение про​исходящего со "своими" установками и критериями, сопро​вождается эмоциями настороженности и тревоги, вызывая в результате ощущение дискомфорта. Попадания в "зону дискомфорта"  невозможно избежать при любом соприкосновении с неопределённостью исхода происходящего. В том числе и при освоении такого нового, которое имеет риски.

Происхождение ощущений "комфорта" и "дискомфорта" связано, очевидно,  с необходимостью реагирования на угрозы организму. Для поддержания устойчивого благополучного состояния. Эмоции "счастья" – всё в порядке, дискомфорт – сигнал об опасности.

Разум человека способен усложнить всё и даже поставить всё с ног на голову. Для неудачника дискомфорт его существования становится комфортным. В этом и проблема владения собой у человека. Об этом и речь.  

Небольшая иллюстрация  на более очевидном материале – из спортивных состязаний. Да ещё для наглядности – соревнований в детском спорте.
	Кстати…немного из детского спорта  

Пресловутая "зона дискомфорта"  
Вы не могли не видеть этого азарта мальчишек во время спортивных состязаний. Может быть, даже помните себя в этом состоянии. Ну, хотя бы то, что участвовали.  Постарайтесь вспомнить, чего было больше: боязни проиграть или желания потягаться?

Как сильно большинство взрослых людей не любят связанную с любыми соревнованиями зону дискомфорта!  Боятся "позора" при возможном проигрыше, боятся самой неудачи, боятся своего страха перед противниками.

И как же на этом фоне выгодно смотрятся мальчишки из спортивных секций, привыкшие состязаться. Всё выглядит так, как будто им нравится зона дискомфорта! Ведь она и у них есть. Не может её не быть. У маменькиных сынков она вполне определённо довлеет над всем.

Но у этих маленьких личностей, о каких идёт речь, есть опыт преодоления этой зоны. Есть понимание или даже опыт последующих позитивных эмоций от побед, участия, роста личных достижений.  И даже опыт того, что и проигрывать не страшно! В любом случае позитивные эмоции  перевешивают исходные негативные – это значит, что они научились управлять эмоциями.  Они научились конкурировать.

Это поучительная модель необходимого навыка взрослой жизни. И хорошо, что спорт без всяких теоретизирований на темы психологии просто учит стремиться к успеху в условиях конкуренции. 

А если учесть, что он учит ещё настойчивости, терпению, пониманию связи успеха с необходимостью тренироваться,  – то ценность детского спорта как модели взрослой жизни оказывается  ещё больше.  


Способность спокойно входить в "зону дискомфорта" есть одно из ключевых качеств предприимчивого человека. Эта способность является  проявлением  "позитивного отношения к риску", которое входит в наш список "7 основных качеств".
А ведь суть проста – нужно всего лишь, чтобы стало  "привычкой" воспринимать зону дискомфорта как часть более  широкой зоны комфорта, уровень которого выше! Это лучше начинать с участия в самых разных детских соревнованиях. Там и закладывается позитивное отношение к риску.

Заметьте, – не подавить деструктивные негативные эмоции силой характера, а заменить их более важными позитивными и конструктивными! Попытка подавлять может привести к развитию стрессовой ситуации, которая, как известно, чревата угрозами не только для духовной сферы личности, но и заболеваниями тела.
Уже Ганс Селье, первым систематически описавший стресс как общую реакцию организма при выведении его из устойчивого состояния, выделял две формы стресса. Эустресс – позитивный стресс, мотивирующий на конструктивные действия. И дистресс (от англ. distress - горе, несчастье, истощение) – негативный стресс, вызывающий патологические необратимые изменения в организме [17]. 

Такая тактика  не только опасна, но ещё и неэффективна из-за того, что эмоции не работают на достижение результата. Это в лучшем случае стратегия "обороны". Да ещё и рискованной. 

А нужно-то успешно "атаковать". С использованием всех ресурсов личности, включая чувства. "Стремление к счастью" должно работать на результат. Надо удержать проблему перехода из одного устойчивого состояния в другое в рамках эустресса. Не довести до дистресса.
В этом и состоит цель и суть цикла работы с собой, который стоит за пунктирной стрелкой на алгоритме любого действия. Прокручивание этого цикла много раз по нарастающей и есть тот технологический приём "разогрева" желания до "страстного желания". С нейтрализацией эмоций дискомфорта путём расширения эмоционального поля, имеющего в целом уже позитивный характер.

В этом суть принципа преодоления "зоны дискомфорта": не нравится, но считаешь это нужным, – поработай с этим основательнее (добавь информации, найди позитив, измени установки, расширь мотивацию) – всё станет привычным уже в новом состоянии – подсознание переведёт в категорию "нравится".

8. Предпринимательское самообразование 

Вся третья часть этой книги как раз о том, что нужно сделать с собой самому. Поэтому в конце главы, открывающей эту часть, преждевременно стремиться  к итоговым обобщениям. Здесь, подводя промежуточные итоги этой главы, можно пока лишь посоветовать обратить внимание на  некоторые свои базовые установки и сформулировать общие подходы к формированию предпринимательского менталитета.

1. Предпринимательские компетенции, в отличие от многих других,  невозможно сформировать извне. Их может сформировать только сам человек. Можно только помочь ему в этом, ускорив процесс созревания.   

2. Невозможно стать самостоятельным, не действуя самостоятельно в самом процессе становления. Только тогда и сам процесс обучения становится практической тренировкой предпринимательских качеств. Для этого нужно, прежде всего, взять на себя ответственность за отбор содержания обучения, за эффективность процесса и за его результаты. 

Забери это всё у своих учителей! Слушай их советы, но решай сам. Слушай, что они говорят, но имей свои цели и своё видение своей траектории обучения. Стремись получить пользу от каждого. Не отсиживайся, "не высовываться" – это хорошее качество наёмного работника. Не лезь на рожон, но будь себе на уме.  Проявляй уже в обучении все качества из списка "7 основных". Как минимум.

3. Твой менталитет – это твоя судьба. Уже по одной этой причине нельзя пускать формирование его на самотёк. Осознай до конца, что предпринимательские мемы в твоём менталитете практически никому не нужны,  кроме тебя. Даже папа с мамой скорее тебе желают "лучше учиться, чтобы ПОЛУЧИТЬ хорошую работу" от кого-то. А всем "дядям" вообще выгоднее иметь тебя наёмным работником.  

4. После этой главы ты должен закончить этап "Оценки" – стоит или не стоит именно тебе формировать менталитет с предпринимательскими компетенциями. Если "нет" – мы можем на этом закончить. У меня ничего с тобой не получилось. Попробуй с другими пообщаться.

5. Основной вариант всё-таки "да". Начни с того, что раздели менталитет на две части: профессиональные компетенции и предпринимательские. Можно профессиональную часть, если она ещё не закончена, отдать системе образования – она худо-бедно всё же это умеет делать. Но контролируй ситуацию!
6. А вот вторую часть менталитета, которая поможет "стрельнуть" первой,  – эту часть и возьми в свои руки. Не "разверни в другую сторону" свою траекторию обучения, а немного  "доверни" её куда надо. До конца книжки тебе, уже самостоятельному,  ещё кое-что посоветую, а потом получишь полное удовольствие действовать самому.

7. И дальше думай над тем, как себя "зажечь", и подключай мозги и характер. Измени круг чтения. Измени круг общения.

8. Общий самообразовательный подход не исключает сознательного использования имеющихся на рынке образовательных услуг возможностей. Только подходи к этому по-предпринимательски – "пробей" поставщиков услуги, оцени отношение "цена/качество", а если выбрал, то используй по максимуму. Ведь тебе-то не "корочки" нужны.
Основные выводы:

1. Переход из наёмных работников в предприниматели не просто смена работы или смена вида деятельности.  Это смена психологического типа личности – метаморфоза личности. Человек тот же, а личность – другая.      

2. Структура личности может быть представлена в виде четырёхгранной призмы:  три духовных грани (интеллект-характер-эмоции) на четвёртом "материальном" основании (тело). При этом "эмоции" играют решающую роль в выборе направления действий человека, а "интеллект" и "характер" выполняют обслуживающие функции в обеспечении  этих действий.

3. В отличие от более простых живых существ у человека между "стимулом" и "реакцией" имеется фаза "выбора",  которая полностью зависит от самого человека, от его менталитета. А в этой фазе ключевую роль играют первичные этапы "Оценка" и "Желание", носящие в значительной степени эмоциональный характер.

4. Влияние эмоций в самом начале фазы выбора может иметь как конструктивный, так и деструктивный в отношении эффективности необходимых действий характер. Зрелая личность, и тем более предприниматель, должна уметь управлять эмоциями на всех этапах общего алгоритма деятельности.

5. Одной из таких эмоциональных ловушек, в какую попадает человек с менталитетом "наёмного работника", является "комфорт привычного" и "дискомфорт неопределённости". В "предпринимательском"  менталитете должен присутствовать  навык спокойного преодоления зоны дискомфорта.

6. "Перезагрузка" менталитета на предпринимательский не может быть осуществлена извне – самостоятельным можно стать только самому. Поэтому человек, пожелавший развиваться в этом направлении, должен взять под свой контроль и свою ответственность все необходимые для этого действия. Выстраивание и корректировка своей траектории обучения должны идти в основном в режиме самообразования с сознательным использованием, по возможности, на каких-то этапах эффективных форм доступного обучения.
ГЛАВА 18 
Целеполагание и планирование в предпринимательстве

То, о чём пойдёт речь в этой главе, есть второй по важности для формирования предпринимательских качеств мем (после умения управлять эмоциями для преодоления "зоны дискомфорта"), которым нужно сознательно владеть. Он называется "умение самостоятельно ставить цели и достигать их". Или короче – целеполагание. И, конечно, это не специфический предпринимательский "ген" – любой человек, чего-то добившийся в жизни, им обладает.

Навык работы с целями так важен потому, что он позволяет собирать и накапливать все остальные предпринимательские компетенции. Формирование каждой из них должно стать целью, которая должна быть достигнута. О некоторых важных из них пойдёт речь в следующих главах.
Как и в случае умений использовать эмоции, мем "целеполагание" является общим технологическим навыком развитой личности. И вместе оба эти умения обеспечивают решение любых задач. Будь то "перезагрузка менталитета", научное исследование, военная кампания  или реализация нового бизнес-проекта.   

1. Целеполагание как "машина времени"

Только дураки начинают с начала. 

Леонардо да Винчи

Начинать не с начала, а с конца, человек может благодаря способности к абстрактному мышлению. Именно оно даёт возможность прежде, чем приступить к какому-то делу, предварительно создать мысленную модель того, что только должно появиться в конце деятельности. 

По сути дела мы так поступаем в большинстве случаев. И ничего сверхъестественного здесь нет. Стандартные информационные процессы. А да Винчи, по-видимому, первым так эффектно описал эту нашу особенность. По крайней мере, сделал это впечатляющим (и потому – доходчивым) образом. Фразу, вынесенную в эпиграф, мог произнести любой человек. Но приписывают её – ему.

Об этом же по-другому кто-то хорошо сказал, что всё на свете рождается дважды – сначала в голове, а потом в реальности.

В своих советах по сознательному использованию такого "обратного алгоритма" да Винчи для повышения эффективности всего процесса созидания нового предлагал не просто проектировать будущий результат в голове, а "вживаться" в него, чтобы можно было в мельчайших подробностях представить себе все его возможности, все сильные и слабые стороны. По-моему, он тем самым предлагал подключать эмоции для повышения эффективности процесса целеполагания.

А об этом и речь. Вот и гений с нами согласен. А если без шуток, то попытаемся его компактную формулу выразить в развёрнутой, и тем самым более понятной нам с вами, просто не глупым людям, форме.

Но немного изменим ракурс. Перенесём фокус внимания с сопряжения информационных и материальных процессов на соотнесение этих процессов и их результатов по времени.  

Итак, представим течение жизни в самом общем виде:

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 


Рис. 10. Ход истории в неживой и в не очень продвинутой                  живой материи

Неумолимый ход времени. Не поспоришь. Всё, что есть в настоящем, имеет причины в прошлом. А настоящее "бытие" предопределяет будущее. Если  всё это дополнить ещё одним верным соображением – что "сознание есть отражение реальности", то и приходим к формуле: "бытие определяет сознание".

И для человека всё так. Но и всё не так. В схеме рис. 10 не прописана  творческая составляющая деятельности человека: мог это придумать, а мог и не придумывать. Мог реализовать придуманное, но мог и "не решиться". У человека есть выбор возможного действия. И он порождат разные варианты будущего.

Чтобы "включить мозги", надо рисовать другую схему. Переходим к обещанной ранее  "машине времени".

Начинаем с "желания" на рис. 9, с которого начинается "деятельность".  Оно означает появление "цели". 

Конечная реализация "желанной цели" – в будущем. То есть: мысленная (не материальная – информационная – идеальная) модель – в настоящем, а цель, как желанный результат, – в будущем.  На рис. 11 – это верхняя часть пунктирного круга.
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Рис. 11. Информационные процессы как инструмент изменения будущего в материи, обладающей сознанием
Эта верхняя половина круга символизирует возможность "из настоящего самому менять своё будущее". Это уже интересный рычаг управления удивительной машиной. 

Ну, тут пока ещё не очень удивительно – изменив что-то в настоящем, ты создал причину, которая повлияет на будущее. Это как бы детализация  той стрелки "из настоящего в будущее" на рис. 10. Особенность, разве что, в том, что ты сам прорисовал эту часть "связи времён".  

Но уже и от этого виртуального "путешествия туда" можно получить кучу впечатлений. Я к тому, что, закрыв глаза, очень даже стоит представить себя в будущем предприимчивой, успешной и реализовавшейся личностью. И вдохновит, и эмоции подогреет. 

Гораздо интереснее то, как будущее может влиять на настоящее и менять его! Речь о нижней части пунктирного рабочего цикла "машины времени". Это же навстречу соответствующей "стрелы времени" на рис. 10. Это же обрушение предопределённости и фатальности! 

Цель как виртуальная реальность, будучи поставленной, предполагает конкретные действия для её достижения. Таким образом,  имея отношение к будущему, цель изменяет объективную реальность настоящего. Ты, побывав в будущем и увидев там то, что для тебя важно и выгодно, возвращаешься оттуда в настоящее и начинаешь в нём поворачивать ход событий в свою пользу.

Можно и по-другому – "машина времени" и в прошлое доставить может. Ведь из будущего настоящее выглядит прошлым. Поэтому, когда ты начинаешь изменять своё настоящее, то ты это делаешь, как бы прибыв в своё прошлое. Уже зная, что надо подправить, как в фантастическом фильме, чтобы не случилось катастрофы.

Ну и скажи после этого, что сознание не есть машина времени…  

И ещё один аспект. Если ты сам ставишь перед собой цели, то достигая их, для чего надо просто материально воплощать придуманные информационные модели, ты своим сознанием меняешь  своё "бытие". И тогда получается уже совсем другая формула – "сознание определяет бытие"! Чего тебе и желаю!

Предпринимательский менталитет действует по большей части в соответствии с этим принципом: проявляя инициативу и  используя все три компонента своей духовной сферы – интеллект, характер и эмоции,  он активно изменяет бытие (создаёт новый порядок и т.д. по всей второй части книги). 

А для менталитета наёмного работника более характерен принцип "бытие определяет сознание".

В этом ещё одно отличие менталитетов этих двух типов личности. В дополнение к перечисленным качествам в Таблице 1 на стр. 213. И, похоже, это отличие самое общее и самое принципиальное. Философское, если одним словом.

2. Полезные хитрости процесса постановки и достижения целей

Алгоритм процесса целеполагания представляет собой симбиоз рисунков 9 и 11: вы доходите  до этапа "Желание" на первом из них –  делаете круг "туда-сюда" на втором (приходя к необходимости действовать) – и проходите остальные этапы первого рисунка до позиции "Результат".  

Помимо этого общего представления в умении наметить и ставить цели есть немало как важных и принципиальных, так и  чисто  технических моментов. Об этом много написано. Не претендуя на полноту освещения вопроса, поскольку это увело бы в сторону от нашей цели, укажем всё же на некоторые из них.

Декомпозиция целей. Один из ключевых принципов программно-целевого планирования. Заключается в том, что генеральная цель разбивается на подцели разных уровней. Весь путь до цели, который может быть очень сложным и потому неизбежно несколько "туманным", должен быть разбит на отдельные участки, просматривающиеся с совершенной ясностью. Эту детализацию можно произвести по-разному. 

Можно расписать долгосрочную цель на среднесрочные и краткосрочные. Сделав тем самым стержнем "дерева целей"  сопряжение подцелей во времени. А сущность задач будет ветвями и листьями этого дерева. 

Можно акцент поставить не на времени, а на логической взаимосвязи подцелей. Стратегическая цель должна быть разложена на ряд тактических целей.  Каждая тактическая – на ряд оперативных целей. И так далее с понижением уровня подцелей вплоть до "личного маневра" каждого исполнителя. Хотя, понятно, все подцели и в этом случае должны быть согласованы по времени.

Всё это умно, очевидно и хорошо. Но …

Далеко не всегда такой скрупулёзный подход реален –  хотя бы потому, что конец всего пути не всегда известен. Да и не всегда полезен –  хотя бы потому, что можно на детальном планировании потерять неоправданно много времени. Так затянуть, что окажется и действия уже не нужны. И получится, что хорошую идею довели до абсурда.

Этим и страдают большие иерархические структуры. Слишком много энергии уходит у них на планирование и контроль. Предпринимательского духа в этом мало. Хотя, с другой стороны, эффективность предпринимателей говорит о том, что они как раз лучше планируют, чем менеджеры.

Ведь есть и другая крайность в декомпозиции целей – делаем очевидно необходимое, а там видно будет, какая цель станет следующей. Известный принцип Наполеона: "Ввязываемся в бой, а там посмотрим". И побеждал немало.

Для того, чтобы подниматься по лестнице, не обязательно видеть всю лестницу. Важнее делать верные шаги, шаг за шагом.

Но и эту хорошую идею можно довести до абсурда.  Чтобы избежать этого, достаточно, делая последовательные шаги, не терять направление на генеральную цель.  

Некоторая слабость такого пошагового подхода как раз в его "последовательности" – может оказаться, что на  него потребуется больше времени, чем это нужно при "параллельном" движении сразу к нескольким подцелям. Если вообще есть такая возможность одновременного движения по нескольким направлениям.

Очевидно – оптимальным является  сочетание "декомпозиции" с "пошаговостью". Не мудрствовать натужно, а получать удовольствие от действий в соответствии со здравым смыслом.
Для примера используем такой здравый подход к главному в этой части книги вопросу изменения менталитета. Кстати и вспомним, о чём речь ведём. А то за деревьями лес всё время теряется.

 Итак, генеральная цель – "перезагрузка менталитета". Она как раз из таких, которую никакому умнику-теоретику не расписать во всех деталях. Слишком сложно и индивидуально, да ещё с большой дозой неопределённости. 

Выход один: выделить несколько относительно самостоятельных направлений перезагрузки и по ним сформулировать несколько подцелей. И дальше сделать первые шаги по каждому из них.

Выбирайте из нижеследующего списка относительно автономных наборов мемов те позиции, которые вам нужны на сей момент. Или с удовольствием меняйте их на свои.
Таблица 3.

Возможный список направлений

формирования менталитета предпринимателя

	
	Направления
(общие цели)
	Первые шаги
(цели низшего уровня)

	1


	"Изменить круг чтения"
	· составить план чтения (можно начать со списка литературы в конце этой книги)

· выписать одну из газет, ориентирующихся на предпринимательский слой 

	2
	"Изменить круг общения"


	· стать членом какого-либо бизнес-клуба

· следить за мероприятиями в вузах, в городе и участвовать в них (семинары, круглые столы, конкурсы и т.п.)

	3
	"Сравнить опыт признанных предпринимателей и топ-менеджеров" 
	· прочесть по паре книг, обязательно основанных на личном опыте

· походить на встречи с предпринимателями



	4
	"Усвоение психологии лидерства"
	· начать с какой-то книги об этом и от неё выйти на другие, чтобы понять общие подходы и технологии

	5
	"Разработать страте​гию самообразования в области предприни​мательства"
	· зафиксировать на бумаге разделение очевидных на сегодня задач на те, которые будешь решать сам, и для решения которых поищешь помощь на стороне с указанием сроков решения

· совершенствовать план самообразования как по составу задач, так и по срокам

	6
	"Личностный рост"
	· взять за правило с уважением относиться к себе, к своим мыслям и ощущениям, делать записи
· составить планчик изживания в себе того, что понижает уважение к себе

· начать формирование имиджа самостоятельной и ответственной личности

	7
	"Оценить возможности обучения предпринимательству"


	· собрать информацию о содержании всех доступных программах обучения в сфере бизнеса и предпринимательства в своём регионе 

· то же в отношении дистанционной формы обучения (включая федеральный уровень –  хотя бы несколько для сравнения)

	8
	"Оценить объёмы инвестирования в себя "


	· знать вилки стоимости образовательных услуг в сфере бизнеса для программ разной длительности (от одного дня до года)

· поставить задачу оценки эффективности этих программ по величине коэффициента "цена/качество" (на уровне интуиции)

· следить за государственными программами

	9
	"Использование работы как способа формирования менталитета"
	· взять за правило включать в критерии оценки перспективности работы параметр "чему я там научусь в отношении моей генеральной жизненной цели"


Подключение эмоций.  В процессе постановки и достижения цели есть три стадии:

I. анализ статус-кво и определение вектора цели
II. фиксация самой цели

III. принятие ответственности за достижение цели – это и будет "постановкой цели", и это есть принятие решения о начале действий.

На каждой стадии свои маленькие хитрости и уловки в работе с самим собой.  Сводятся они к управлению эмоциями, где-то их для пользы дела надо подогреть, а где-то более полезно снизить их накал. 

Например, на первой стадии,  которая всегда есть некий кризис личности,  достаточно лишь  слегка подогревать страсти, чтобы активизировать процесс обработки информации (главное – не уснуть): 

проанализировать,  каковы ваши подсознательные цели; 

критически оценить, куда движется ваша жизнь  и ведут ли старые цели вас туда, куда вы хотите. Или толкают туда, куда вам совсем не хочется;
важно не тянуть с постановкой новых, иначе стресс затянется. 

Честная самооценка наверняка выявит многое из того, что вас перестало устраивать. Тут страсти сами накаляться настолько, чтобы вытолкнуть вас в зону дискомфорта. Иначе тот самый первый жирный крест на алгоритме действий. В этот момент старые цели утрачиваются, и самое время думать о новых. 

На второй стадии  полезно себя распалять по максимуму. Иначе уровня эмоций может не хватить для простой фиксации цели, для чего она должна получить  хотя бы гриф  "важное". А надо бы –  "главное на ближайшую перспективу", иначе эмоционального импульса надолго не хватит. Мы уже об этом говорили. 

Для надёжной  фиксации цели надо "напрячь" и интеллект (сфокусировать внимание на проблеме),  и эмоции (ярко окрасить цель). Тогда цель получит шанс перейти из сознания в подсознание. И тогда  она будет  постоянно участвовать в выборе действий, станет долгосрочной.
Когда вы ставите долгосрочные цели, то это позволяет вам стать на такой путь, на котором вы уже сегодня начинаете свою будущую жизнь. А представляя себя тем, кем вы хотели бы стать, вы как бы принуждаете себя действовать уже по-новому.

Довольно часто утверждают, что  эффективна уловка – максимально визуализировать цель. Некоторые доводят до мистики: "Визуализируй – и всё сбудется!". Я не думаю, что всё так просто. Сбудется от действий, а не от представлений. Но что визуализация цели в какой-то мере полезна для обеспечения действий – не сомневаюсь. 
Создание зрительного образа цели у себя в голове может быть одним из способов фиксации цели. Возможно, это бывает более полезно для людей с художественным типом интеллекта. 
Пробуй "визуализировать", думай почаще об этом и концентрируй внимание –  ведь, в конце концов, неважно, как цель закрепится в подсознании – от картинки или от мыслей.
На третьей стадии, самой  "страшной", нужно, наоборот,  поберечь свои нервы.  Опасность в том, что этот контраст между имеющимся и туманным будущим сопровождается эмоциями в диапазоне от смутной неудовлетворенности до серьёзной паники и депрессии. Что может попросту блокировать разум. 

Для нейтрализации негативных эмоций полезны три правила, входящие в мем "позитивное отношение к риску". Во-первых, нужно фокусировать внимание на путях решения проблемы, а не на самой проблеме с её сложностью и неопределённостью.  
Во-вторых,  нужно  максимально детализировать, конкретизировать общую цель, чтобы сделать задачи ясными и прозрачными. Только тогда сопровождающие общую цель эмоции возбуждения от опасности и оторопи от сложности  перейдут в технологическую плоскость. 

И,  в-третьих, начинать действовать. Это главное лекарство от стрессов. 
Технология SMART. Эта технология придумана для повышения эффективности всего процесса целеполагания. Чтобы ресурсы интеллекта, характера и эмоций не блокировались, а, наоборот, подключались сразу к достижению цели.  

Хотя слово "SMART" в английском и значит "остроумный", но в данном случае это аббревиатура от 5 признаков цели. Лучшая цель та, которая: 1) Significant – значима, 2) Measurable – измеряема-конкретна, 3) Attainable – достижима, 4) Realistic – реальна и 5) Time – задана во времени. 

Здесь некоторое дублирование можно усмотреть в признаках "достижима" и "реалистична". Но можно понять и изобретателя аббревиатуры – уж очень хорош смысл её.

Очевидно, что все признаки призваны обеспечить эмоциональное сопровождение цели – она не должна быть отторгнута, должна быть воспринята и должна мобилизовать ресурсы личности на её достижение. 

У кого с английским совсем плохо, тем можно предложить "нашу" версию аббревиатуры – НКВД: Насущная, Конкретная, Время учитывающая, Достижимая. Выбирайте, что вам лучше поможет справляться с собой при достижении целей. Либо эмоции принуждения и угрозы, связанные с одним термином. Либо эмоции свободы и вдохновения, стоящие за другим.

А вообще-то всем нам нужны оба способа мотивации. С одной стороны позитивная мотивация эффективнее. Но иногда надо "брать себя за шиворот" и пересаживать из одной тёплой грядки в другую. Когда совсем уж как полный "овощ" снова берёшь сигарету. 
Долгосрочные цели могут быть несколько туманными. Но краткосрочные должны быть максимально четкими во всех пяти отношениях. Тогда разум мобилизуется максимально.

Например. Не "займусь укреплением физической подготовки", а "буду на велотренажере по 30 мин. заниматься в Пн., Ср, Пт, Сб". 

Вместо "иметь достойный доход в будущем" – "буду иметь к 33 годам доход в … млн. руб.". 

Или – "к 40 у меня будет доход, который даст мне возможность иметь загородный дом, квартиру в городе, 2 машины и третья у жены, катер и небольшой арсенал охотничьего оружия,  …". Можно, как вариант, про дельтаплан. Или дайвинг у коралловых рифов. Но конкретно.

3. Хвала "сверхцелям" и "сверхзадачам"
Обычно целеполагание и планирование между собой  не различают. Как бы одно и то же кому-то  нравится называть планированием, а кому-то целеполаганием. Чаще используется первый термин, поскольку второй  на русском выглядит несколько  неуклюже.

Их невозможно различить по масштабу – и  то и другое бывают генеральным и локальным. Их невозможно различить по  затратам времени – и  то и другое бывают долгосрочным и краткосрочным.

Можно и не различать. Но есть один тип целей, который просто вынуждает предложить всё же их различать. И поставить целеполагание над планированием.

Я имею в виду "сверхзадачи" или "сверхцели". Это когда достижение цели требует 120 % усилий. Или ещё больше – 200, 300 … даже жутко становится. Выше же головы не прыгнешь.

Но именно процессы, связанные с такими целями, я и предлагаю относить к целеполаганию. Здесь планы носят другой характер. А к собственно планированию относить работу с теми задачами, решение которых просматривается в пределах 100% имеющихся возможностей. 

Трудно  представить себе бизнес-план, в котором есть пункт "мы сделаем вот это, но пока не знаем как". Если такое будет написано, то денег-то уж точно ни кредиторы, ни инвесторы не  дадут. Всё должно быть просматриваемо. К этому и призывает технология SMART.

Не только банковским работникам нужна ясность. И собственный  внутренний голос не будет особенно роптать, если вы перед собой ставите задачи в пределах имеющихся возможностей и ресурсов. Скорее всего, и зоны дискомфорта перед началом решения задачи не будет – есть полная ясность, деваться некуда, придётся делать…

Другое дело, когда для достижения цели требуется выход за границы имеющихся ресурсов. Именно такой является цель, обсуждаемая в этой части книги,  –   смена менталитета "исполнителя" на менталитет "инициатора". Это вообще-то очень показательный пример: существующий менталитет и есть имеющийся ресурс, которого не может быть достаточно "по определению", поскольку его нужно заменить.

Постановка такой цели есть вызов для личности – нужно, опираясь на имеющееся, узнать, найти, породить нечто новое, что не входило в твои 100% знаний и умений. Но человек  для того и создан, чтобы постоянно расти! И с этой точки зрения такая постановка вопроса не только не редкость, а вполне ординарная ситуация. И повседневная. 

Такая же повседневная, как и техническое планирование хода стандартных текущих дел. Мы каждый день вместе с кучей стандартных дел, решаем проблемы личностного роста. Если уж не совсем текучка парализовала.

Функция мозга одна  – обслуживать наши потребности. Чаще мы ему предлагаем обеспечить стандартную потребность – это в пределах реальности, то есть в пределах, описываемых имеющимися моделями, достижимых на основе имеющихся средств и ресурсов. Обычно при этом мы имеющиеся ресурсы используем на 20 – 70% (не путать с потенциальными резервами мозга, которые мы, как утверждают, в лучшем случае используем на 20%). Работа с такими целями и может выполняться  по технологии стандартного планирования. 

Напрягшись, можем поставить задачу на 100%. Но всё равно это будет деятельность с использованием имеющихся ресурсов. Пусть и максимально эффективная. Это может быть идеалом для наёмного работника. 

Предпринимателю же не удастся просуществовать так хотя бы какой-то отрезок жизни. Жизнь сложна и непредсказуема. И потому тем людям, кто берёт всю ответственность на себя, приходится ставить цели за пределами 100% имеющегося. Там, где вообще не понятно, как решать задачу. 

И весь фокус в том, что интеллекту  надо технично подсунуть нужную тебе нестандартную цель. Мозг в такой ситуации уже вынужден действовать совсем по-другому, там даже экстраполяция имеющегося опыта не проходит. Там надо искать новые возможности, подключать незадействованные резервы. В этом и есть прорывное целеполагание. Или, спокойнее говоря, процесс постановки и достижения непростых целей.

Только при постановке "сверхцелей" возможно достижение "сверхрезультатов".

При таком различении акцентов в работе по целям их логично связать со стилями управления. Менеджмент, основанный на приказе и принуждении (стиль "начальника"), может использовать только планирование. И в идеале оно должно быть максимально чётким, детализированным и твёрдым. И, если уж не подавляющим творчество и инициативу, то, уж точно, их мало стимулирующим.  

Всякий выход за пределы возможностей работников и организации здесь будет восприниматься исполнителями как некачественное планирование. Даже если это будет планирование развития. Поскольку прописать можно только "реально" достижимое. И в этом смысле использование для обозначения советской экономики термина "плановая экономика" имеет скорее негативный, чем позитивный оттенок. 

А предпринимательский (лидерский) стиль управления, ставящий во главу угла стремление вдохновить работников и создание условий для раскрытия их творческого потенциала, может себе позволить и "целевой" принцип организации производственных процессов. Предоставляя исполнителям широкое поле для раскрытия и самореализации. 

Нет сомнения, что "сверхвозможное" целеполагание тоже поддаётся планированию. Но не такому, где за "шаг влево или шаг вправо – расстрел", как за побег. В рыночной экономике все участники тоже планируют. И не менее, как показала история, качественно. Ясно, что у такого планирования есть свои особенности. Об этом и шла выше речь. И ещё немного поговорим об этом в главе о бизнес-планировании. 
Основные выводы:

1. Мем "умение самостоятельно ставить цели и достигать их" является общим технологическим навыком развитой личности. Вместе с тоже технологическим мемом "умение использовать эмоции" из предыдущей главы эти два навыка  обеспечивают решение любых задач. 

2. Цель, как желаемый результат, является  появившейся в настоящем мысленной моделью будущего. Цель есть способ из настоящего перенестись в будущее. И обратно: цель, имея отношение к будущему, побуждает к действиям, которые меняют настоящее. Все признаки "машины времени". По крайней мере – виртуальной.

3. В целеполагании есть два типа задач: а) поддающиеся подробной детализации до конкретных конечных действий, б) в которых из-за неопределённости не может быть полной детализации действий и потому реальна только  тактика "очередного шага". Второй тип действий предполагает наличие дополнительных навыков, которые должны присутствовать в менталитете предпринимателя.

4. Достижение целей, предполагающее мобилизацию в пределах 100%  уже имеющихся ресурсов, уместно называть стандартным процессом планирования.

5. Для достижения всякой цели, требующей прорыва в новое качество,  нужен выход за пределы возможного на данный момент, что предполагает наличие дополнительных навыков, отсутствующих в стандартном планировании. Навыки такого целеполагания есть обязательный атрибут развитой личности.  

ГЛАВА 19 
Задачи личностного роста   лидера   и  формирование  его имиджа

Лидер дает надежду, она его главный ресурс. 

Наполеон Бонапарт

На тему лидерства  вообще и  лидерства в бизнесе  написано очень много. И книг, и статей. Добрая половина всевозможных тренингов в основе своей имеют целью формирование каких-то  лидерских качеств. Нет смысла и пытаться "раскрыть" эту тему здесь даже в каком бы то ни было свёрнутом и компактном виде. Единственное, что можно сделать, это дать советы по составлению некоей "дорожной карты" самостоятельного повышения уровня своих компетенций в этой области.       

1. Что шлифовать

Если состоявшийся лидер подобен сияющему бриллианту, то каждый на пути к успеху есть более или менее необработанный алмаз. В каждом есть главное – "алмазные" свойства. Кое-что даже местами проблёскивает. Но ещё нужны "огранка", "шлифовка" и "полировка".

Не ждите чего-то нового. Речь пойдёт о тех же личностных качествах человека, которые мы в этой части книги называем "предпринимательскими". Обсуждение проблемы формирования лидерских навыков есть просто особый ракурс взгляда на ту же проблему перезагрузки менталитета.

Польза такого параллельного анализа одной и той же сущности в том, что тема развития лидерских компетенций, будучи намного старше темы обучения  "предпринимательским компетенциям", намного обстоятельнее и разработана. Как в содержательном плане, так и в технологическом.

Литература. В сетях вы найдёте даже слишком много. Имеет смысл помочь сократить время на самостоятельный первичный перебор источников информации. Считаю, что вполне приемлемым "вкатыванием в проблему" может быть знакомство с одной из поздних работ давно и широко известного автора на темы лидерства Джона Максвелла "Воспитай в себе лидера" [18]. Именно эта его книга ценна тем, что в ней он приводит огромное количество ссылок на других авторов, писавших на эту тему. Поэтому есть возможность дальше самому формировать свою траекторию обучения, сворачивая в тех местах, где это будет интересно именно вам.  

Кроме этой книги для начала можно порекомендовать ещё один труд того же Д. Максвелла ("21 принцип лидерства") [19] и одну работу, дающую представление о тренингах на эту тему –  [20].

Тема лидерства шире темы предпринимательства. Поскольку распространяется ещё на личности в таких заметных областях как политика или военное дело, в которых она и зародилась. Но эту мысль можно и перевернуть, если политику и войну считать способами решения экономических задач. В таком аспекте политик и завоеватель оказываются самыми крупными предпринимателями.
  Итак, какое-то время говорим, в основном, о лидерстве. Каждый из нас одновременно в чем-то лидер, а в чем-то — ведомый. Без генов лидерства людей не бывает. Тут очень кстати одна реальная история.

	Кстати…картинка из военных будней  

Как жизнь иногда  делает лидеров 

Когда-то в 70-е годы на меня сильное впечатление произвёл цикл телевизионных передач, сделанных Константином Симоновым о полных кавалерах солдатских орденов Славы. Я до сих пор помню, о чем говорили трое из участников. А удалось ему тогда найти их больше 10. Общее впечатление иначе как восхищением назвать нельзя – все оказались крайне интересными людьми. А сочетание  солдатской простоты с глубиной их соображений о том времени, сделало этот телевизионный цикл настоящим  шедевром. 

Хочу рассказать об одном военном  эпизоде, за который один из героев этого цикла получил свой орден. Я не помню точно, какой он по счёту  был у него. Но думаю, что, скорее всего,  первый. Чему он сам удивлялся, так тому, что именно у него так получилось. А дело в том, что его все вокруг считали запредельно тихим и незаметным бойцом. Он о себе честно говорил, что не только все вокруг, но и он сам до этой истории не считал себя способным кем-либо командовать. "У меня тогда ни одной лычки не было".   

И вот попали они в окружение. Ни одного офицера в живых не осталось – только он и несколько таких же  солдатиков. Каждый высказал свои предложения по выходу к своим. И именно его соображения в этой критической ситуации были поддержаны всеми. И он вынужден был взять на себя  ответственность за жизни всех. "Тогда я впервые командовал". А куда денешься при такой ответственности?

А когда они вышли из окружения, то командиры больше всего удивлялись тому, что именно он выводил всех. А войну он закончил и с тремя орденами Славы, и офицером. Не помню, в каком звании. Командиром-лидером. 




В 90-е годы в России так же вынужденно часто становились и предпринимателями. Массовое обследование малого бизнеса в 2001 году показало, что на втором месте в рейтинге мотивов создания своего дела оказалась причина "обстоятельства вынудили". А если учесть, что на первом оказался мотив "материальное благополучие", то причина "внешней мотивировки" была в то время весьма распространённой. 
Для развития вопроса о совокупности граней бриллианта лидера есть два пути. Один – можно вернуться к спискам из 45 или 10 личностных качеств, которые мы раньше назвали "предпринимательскими".  И расширить их толкование на любые сферы человеческой деятельности. Но в данном случае полезнее будет всё же другой подход – произвести декомпозицию сути лидерства на  три относительно самостоятельные части. 

Суть лидерства предельно проста  – это способность повести за собой. И совершенно ясно, что это невозможно без 3-х ключевых групп "генов-мемов" лидерства:  предвидение будущего – умение организовать себя – умение увлечь и организовать людей.

1. Способность предвидеть будущее. Люди хотят идти за теми, кто знает, куда идти. И они хотят знать, почему их ведут именно туда, а не в другую сторону. Без ясной и увлекательной цели, которую видишь ты сам и показываешь её другим,  никто за тобой не пойдёт. Со всеми атрибутами этой цели: насущность, конкретность, достижимость и реалистичность по времени. Цель должна давать надежду каждому и каждому последователю, и всем вместе. И цель не должна постоянно меняться.

В понимании целей лидер должен быть главным экспертом. Каждый на всех ступенях служебной лестницы должен быть убежден: лидер знает об этом, по меньшей мере, столько же, сколько они сами. Во всём остальном последователи могут быть лучше и выше лидера – более умны, более образованны, более умелы. 

Правда, в интерпретации "видения будущего" люди тоже расходятся. Одни считают, что это означает способность  прозорливо "углядеть" нечто в будущем, и дальновидно сделать это целью. Другие, не желая зависеть от того "увижу или не увижу", предпочитают "делать" это будущее "под себя" и видят его уже изменённым им самими. Похоже, правы и те и другие.

Эта способность "видеть будущее" полностью зависит от качества и сложности моделей, отражающих действительность. Все мы "знаем жизнь" в какой-то мере.  Всё  в жизни знать невозможно. Но больше – вполне и без ограничений. Это определяется образованием и жизненным опытом, личными обстоятельствами и индивидуальными способностями.

Именно эта способность определяет масштаб лидера. А в применении к предпринимательству – масштаб бизнеса.
Конкретные мемы этой группы: самостоятельность мышления, повышенный уровень притязаний, новаторский дух, владение целеполаганием, позитивное отношение к риску.

2. Способность управлять собой. Ни с кем ты не справишься, если не можешь справиться с собой. Умение организовать себя на великие дела есть альфа и омега любого лидерства. Именно этого и не умеют вечные ведомые. 

Для этого нужно владеть основами психологии личности. Иметь представление о процессах восприятия, мышления, обучения, понимать основы функционирования сознания и подсознания, памяти и интуиции, а также роль во всём этом наших чувств и эмоций. 

Литература в этой области очень сложна. Особенно у интерпретаторов. Лучше немного почитать классиков. Д. Трамп советует читать Карла Юнга. Посмотрите для начала хотя бы  [21]. Это, по-видимому, самое краткое изложение позиции Юнга. На меня когда-то сильное впечатление произвела книга Р. Вудвортса "Экспериментальная психология" [22], скрупулёзно обобщающая достижения многих десятков исследователей. Она была переведена на русский в 1950 году и несколько десятилетий была поистине глотком свежего воздуха в атмосфере тотальной пропаганды вульгарного и воинствующего материализма.

А можно "купить" 1-2 тренинга на эту тему. Будет намного короче по времени. Но придётся потерпеть чужую интерпретацию.

О проблемах на поле "борьбы с собой" и шла речь в двух предыдущих главах: владеть своими эмоциями – уметь  активизировать интеллектуальные ресурсы – проявлять характер. Я довольно обстоятельно это подавал именно потому, что вопросы психологии при подготовке к предпринимательству часто недооцениваются.
Здесь дополним сказанное там ещё одним размышлением по поводу "зоны дискомфорта". 

В природе человека – довольствоваться имеющимся. "Привычка свыше нам дана, замена счастию она". Но этот рефлекс может довести и до абсурда: наркоману вообще ничего, кроме одного, не нужно. Не попадать в ловушку комфортности невозможно, это против природы человека. Мы это уже обсуждали. Но надо понимать, что это всегда застой. 

Для развития нужен выход из этой зоны комфорта, за которой везде дискомфорт. И весь организм сопротивляется такому шагу. Кто-то пытается его "заставить", кто-то "перехитрить". У многих плохо  получается, или вообще ничего не получается.  Многие прошлись по этому поводу. Один из удачно выразившихся – американский проповедник XIX столетия Д. Л. Муди: «Ни с кем в жизни у меня не было таких больших проблем, как с Д. Л. Муди» (цит. по [18]).

Я для себя это решил следующим образом. Способность к такому выходу в "опасную зону" тоже заложена в генах – в виде любопытства. Но оно же "в удовольствие"! Очевидно – это потому, что есть причина более высокого порядка, делающая локальный дискомфорт от "опасности в неизвестности" лишь частным элементом более широкого комфорта от "познания неизведанного".

То есть в каждом случае "работы над собой" нужно найти эту самую причину более высокого уровня, которая    расширит зону комфортности так, что она поглотит "зону дискомфорта". И эмоционально "разогреть" причину так, чтобы издержки сохранения "status quo" превысили издержки, которые потребуются для  изменения ситуации. 

Не ломать, не истязать  себя своей же силой воли, тут недолго и до дистресса себя довести. А, переводя ситуацию в позитивный эустресс путём постановки сверхцелей, вдохновить себя на какой-никакой "подвиг". Тем самым тонко направляя на решение проблемы свои эмоции-интеллект-характер. Я именно так бросил курить. Получилось, правда, с третьего раза. Но горжусь, что всё же не тогда, когда "уже нельзя".
Конкретные мемы этой группы: знание основ психологии личности, контроль эмоций, умение легко входить в зону дискомфорта, умение фокусировать разум на проблеме, подключение интуиции, постоянное самообразование, активная жизненная позиция, хладнокровие в кризисных ситуациях.
3. Способность воздействовать на людей. А это означает, прежде всего – уметь управлять их эмоциями. И дальше они сами привлекут свои  интеллекты и характеры для  достижения цели. 

Тут психология личности должна быть ещё дополнена основами социальной  психологии. Для первого знакомства с  темой могу посоветовать одну работу признанного классика уже не столько психологии, сколько мотивационной литературы, Дейла Карнеги – "Как приобретать друзей и оказывать влияние на людей" [23].

Лидеры делают и последователей лидерами. Успешный лидер любит работать с успешными, везучими людьми. Доверительные отношения делают возможным широкое делегирование полномочий. Ответственность естественно распределяется по всем ступеням служебной лестницы. Такие команды и добиваются блестящих, выдающихся результатов.

Настоящие Лидеры не боятся более талантливых и умных соратников. Они исходят из того, что эти люди могут сделать какую-то часть работы по достижению общей цели лучше их самих. При всей привлекательности личного примера лидер вовсе не обязательно должен быть хорошим исполнителем. 

Для лидера не существует дилеммы: быть в своей команде самым умным или добиться блестящего результата. Приоритет достижения цели отодвигает чувство ревности к их интеллектуальному превосходству на задний план. Они просто привлекают к работе самых разнообразных людей: умных, знающих, умелых. 

Конкретные мемы этой группы: знание основ социальной психологии, умение играть в команде, позитивный взгляд на мир, владение риторикой, проявление заботы, умение спланировать и организовать процесс.
2. Как  действовать

"Самостоятельно. Инициативно. Настойчиво"… И снова мысль по тому же кругу. Подобные советы похожи на указания плохого тренера: "Играйте лучше!". У меня по этому поводу есть два общих соображения, которые, возможно, кому-то тоже покажутся недостаточно конкретными.

Первое. Мне кажется, что нет иного варианта действий, кроме как сразу вживаться в роль лидера и сразу начинать вести себя как лидер. Тот самый эффект воздействия "машины времени" в виде целеполагания. Поставив цель в будущем быть лидером, ты в эту сторону из своего будущего изменяешь своё настоящее.

То есть и относиться к себе и вести себя с другими нужно так, словно вы уже являетесь тем, кем надумали  стать. По принципу "как будто бы…". Психолог У. Джемс советовал: "Если вам нужна черта характера, ведите себя так, как будто она у вас есть" (не смог восстановить, откуда я эту выписку когда-то сделал).   Тут мы говорим о "лидерских качествах", а имеем-то в виду – "предпринимательские". 

Несведущие могут счесть такое поведение блефом. Но откуда им знать, что вы уже другая личность. Что у вас произошла смена вектора устремлений. Пока об этом знает всего один человек. С их позиции подобная оценка ваших действий даже логична, поскольку с ними самими подобного не происходило. А когда у вас всё получится, и все признают, что у вас получается, они же скажут: "А он с самого начала был молодец!".

 Второе. Поведение  по принципу "как будто бы…" должно распространяться на все 4 грани "призмы человека". Даже на  "тело" – и в жестах, и в походке, и в уверенном спокойствии мышц лица. Потому, что все грани неразрывно связаны. 

Изменение в одной грани неизбежно отражается, проявляется в остальных трёх. Чрезмерное эмоциональное возбуждение породит лихорадочную работу интеллекта,  понизит надёжность характера и вызовет нервную дрожь в теле. А сознательное (интеллект)  волевое (характер) расслабление мышц тела обязательно понизит уровень эмоционального стресса.

Потянуть можно за любую ниточку, все равно потянется весь клубок. У кого-то почти всё идёт от разума, кому-то эффективнее сначала "надавить" на свои эмоции. У каждого должен выработаться свой алгоритм "загрузки" и "перезагрузки" необходимых личностных новаций.

Пораспутываем клубок в логике рисунков 9 и 11. Всё начинается с восприятия новой информации разумом: "хорошо бы добавить лидерских компетенций". Дальше для разогрева желания сделать несколько итераций, как говорят математики, по "пунктирной стрелке", то есть повторения одной процедуры с данными, полученными в предыдущем витке.   Оценка – стоит продолжить – добрать  информации – поменять в установках кое-что – снова провести оценку – и т.д.
На этапе оценки информации подключаются чувства. При достижении необходимого уровня ставим перед собой цель. Вот тут-то будущее возвращается к тебе и вынуждает действовать. Для перехода к действиям потребуется характер и "телодвижения".

Думай как лидер. Это проще всего организовать, начав систематически читать что-либо по этой теме. Вплоть до Макиавелли. Стоит только начать, дальше разум   неизбежно втянется  в постижение этого необыкновенного мира. 

У программистов есть выражение: "Мусор на входе – мусор на выходе". То есть количество переработанных битов и время на это одинаковы и в случае работы над великими проектами и при перелопачивании мусора. "Мысли по-крупному и не тормози" – название одной из книг миллиардера Дональда Трампа.

Из многообразия советов по формированию лидерского мышления я бы выделил ещё один, далеко не самый очевидный, – фиксировать следы своих размышлений. Записи на бумаге или на электронном носителе. Каждый год должно появляться либо несколько заполненных блокнотов, либо длинный файл из отдельных заметок типа "лента новостей". И время от времени надо раскладывать его содержимое в собственной системе заметок "по темам".

Главная цель и основной эффект – скомпенсировать несовершенство памяти. В первый же год вы будете удивлены тем, сколько суперважных соображений вылетело из головы к концу года, не говоря уже о просто важных. И если бы вы их не зафиксировали, то они с большой вероятностью вылетели бы навсегда. Или пришлось бы делать эти "открытия" снова.

Такой подход есть, по сути,  необходимый элемент культуры интеллектуального труда. Кто-то из древних философов выдал формулу на этот счёт: "Сказанное – исчезает, написанное - остаётся". 
Но не менее важными в данном случае являются и побочные эффекты от этой полезной привычки. Вторым эффектом (первый – это то главное выше)  является то, что само записывание фиксирует информацию в мозге в разы более надёжно – "период полузабывания" (время, за которое "вылетает" 50% информации) увеличивается в три раза [22] по сравнению с восприятием без записи. Это связывают, прежде всего, с подключением других структур мозга, управляющих моторикой писания. 

В-третьих, происходит субъективное повышение ценности информации, у которой появляется, по сути, гриф не ниже "достойно записывания". Это само по себе не может не сказываться на повышении вероятности быть зафиксированным в памяти или в подсознании.

В-четвёртых, и это, возможно,  даёт самый полезный эффект, привычка записывать то, что вам представляется важным, оказывается свидетельством и признаком уважительного отношения к себе, как к начинающему лидеру, имеющему намерение стать в будущем признанным "профессионалом" в своём деле. То самое  – вы уже стали другой личностью, и только со стороны это выглядит  "как будто" вы цените свои мысли. Для вас-то все эти мысли реально ценны, начиная с самой первой. От которой через много лет, возможно, снисходительно улыбнёшься. Но только так интеллект развивается. По спирали. Или по лестнице в небо. Уважай себя, свои мысли и свой труд.
Ощущай себя лидером. Если проявил уважение к своим мыслям, ты и начнёшь чувствовать своё лидерское предназначение. И даже не имеет смысла разбираться, что было первым – ощущение или решение фиксировать следы своих соображений. У тебя и взгляд теперь другой. И манера вести разговор. И характер. 

Пока это процесс метаморфозы. Посматривай чаще на себя со стороны и не отставай в развитии своих эмоций от процесса. Используй удовольствие быть другим для мобилизации себя и других на достижение общего успеха. 

Действуй как лидер. Действие  является  не только  инструментом достижения цели, но и единственным индикатором реальности изменений всего: эмоций, мыслей, характера. Лидерство – это поведение, а поведение – это навыки, и тогда понятно, как это можно развивать. Делаешь первый раз, потом повторяешь столько раз, сколько потребуется.

Приучили "никогда не высовываться" – тут точно надо навык переделывать: придётся себя когда-то первый раз заставить задать  вопрос. Следующий раз уже увереннее будешь. Потом главное вовремя остановиться – не у одного же тебя вопросы есть. 

Излишне (по твоей же оценке) стеснителен? Надень красный шутовской колпак на голову и ходи в нём по городу, пока не пройдёт болезненная скромность. 

3. Имидж лидера

Для успеха в решении математических задач достаточно одной внутренней работы по совершенствованию своего мастерства. В лидерстве успех "по определению" достигается только вместе с последователями. А для этого люди вокруг должны увидеть и признать человека лидером (а подразумеваем – предпринимателем). 

Это по существу часть "третьей" задачи лидера. И  эта часть в большой степени будет решаться  стихийно и автоматически при взаимодействии с окружающими людьми. Но всё же этот процесс формирования образа лидера было бы недальновидно и рискованно полностью пускать на самотёк.

Имидж – это не просто образ, а специально спроектированный и целенаправленно внедряемый образ. О структуре имиджа и о технологии его формирования и продвижения можно почитать, например, в компактной, но довольно обстоятельной, работе [24]. 

Лидерские качества и имидж лидера соотносятся так же, как товар и брэнд. Как брэнд повышает стоимость товара, так и имидж лидера повышает, усиливает возможности его влияния на окружающих. Это мощный рычаг повышения лидерского потенциала.

Продвижение брэнда основано на знании психологии потребителя. С учётом сказанного в предыдущем пункте получается, что все задачи лидерского поведения базируются на психологии человека. Это значит, что знание основ психологии является ключевым активом лидера. Без этого ни себя не поймёшь и не построишь, ни других не вдохновишь или не нейтрализуешь, ни признания не добьёшься. 

Самый сильный способ доведения имиджа до целевой аудитории – это миф. Миф не является небылицей. Он есть типовая форма восприятия. Миф нужен не вам. Он нужен публике, и нельзя её лишать этого.

Пара героических мазков – действительные достижения, которым придана форма подвигов. Пара мазков доброты и доверчивости. И у каждого найдётся эпизод, когда этим кто-то злоупотребил. Но эта неудача только закалила героя. Пара мазков внимательности к людям и готовности сражаться за справедливость. С обязательными победами над злом. Хотя бы одна специфическая и запоминающаяся особенность. И чуть-чуть мистики и незаслуженного везения. И образ "доброго мóлодца" готов. 

Не надо переусложнять. Можно запутать окружающих. Брэнд должен быть лаконичным. Ну, вы же видели голливудские фильмы! После них совсем необязательно изучать структуру мифов Древней Греции.

Основные выводы:

1. Тема формирования лидерских навыков полезна тем, что она намного обстоятельнее разработана как в содержательном плане, так и в технологическом плане, чем тема обучения  "предпринимательским компетенциям". 

2. Лидерство заключается в способности повести за собой, что невозможно без 3-х ключевых групп "генов-мемов" лидерства:  видение будущего – умение организовать себя – умение увлечь и организовать людей. 

3. Без ясной и увлекательной цели, которую видишь ты сам и показываешь её другим,  никто за тобой не пойдёт. Цель должна давать надежду каждому последователю и всем вместе. 

4. Ни с кем ты не справишься, если не можешь справиться с собой. Умение организовать себя на великие дела есть альфа и омега любого лидерства. Именно этого и не умеют вечные ведомые. Один из основных навыков здесь – уметь проходить  зону дискомфорта, для чего лучше всего нужно находить мотивацию более высокого уровня, которая    расширит зону комфортности так, что она поглотит "зону дискомфорта". 

5. Настоящие лидеры не боятся более талантливых и умных соратников. Приоритет достижения цели отодвигает чувство ревности к их интеллектуальному превосходству на задний план. Они способны не только привлечь к работе умных, знающих, умелых, но помочь им раскрыть свой потенциал для общего успеха. 

6. Для формирования лидерских компетенций нет иного варианта, как действовать по принципу "как будто бы…" –  сразу вживаться в роль лидера и сразу начинать вести себя как лидер: думать как лидер, ощущать себя лидером, действовать как лидер. 

7. Помимо собственно личностного роста лидера нужно обращать внимание на ещё один мощный рычаг повышения лидерского потенциала – создание имиджа как специально спроектированного и целенаправленно внедряемого образа. 

ГЛАВА 20  
Стратегии, принципы и способы  начала предпринимательской деятельности

"Никаких особых секретов успеха не существует. Его достигают в результате подготовки, упорной работы и умения учиться на неудачах". 

Колин Пауэлл  

Многие считают, что они давно знают главный секрет  предпринимательского успеха – Деньги! И у них они заменяют, точнее – заслоняют и условия, и принципы, и способы начать свою предпринимательскую судьбу.  Хотя это разные самостоятельные и принципиальные вопросы, на которые совершенно необходимо дать ответы до того, как наступит очередь решения проблемы формирования стартового капитала.

Многие, более продвинутые, продолжают искать особые секреты успеха. И писатели, видя спрос и намекая на существование оных, нередко на этом выстраивают главную интригу. Пишут о том, "Чему учат детей богатые родители" или что-то в этом роде. 

Люди тратят впустую время на поиск неведомых условий и сложных обстоятельств успеха в бизнесе. А на поверку оказывается, что весь секрет в простом формировании определённых навыков. 

Кто-то хорошо сказал, что один особый секрет успеха всё же есть – о том, как его достичь, ничего не делая. Но открыть этот секрет пока никому не удалось. 

Не знаю точно, по какому поводу и только ли об успехе в военном деле произнёс вынесенные в эпиграф слова американский генерал Колин Пауэлл, но думаю, что он прекрасно понимал универсальность своей отточенной формулы. Для предпринимательства она вообще безупречно подходит: в военной реальности неудача может оказаться и роковой, а в бизнесе можно и несколько раз "поучиться на ошибках".

Все три составляющих успеха по Пауэллу относятся к фазе  действий. Тут уже на самом деле всё становится вполне ясным и прозрачным, проблема успеха решается в технологическом ракурсе.  Уже позади оказывающийся для многих непреодолимым этап оценок и сомнений, в чём и были все  "секреты" психического восприятия. Уже весь связанный с этим этапом "таинственный туман" уже рассеялся: душа принимает "на ура"  желание действовать на должном уровне, цели поставлены.   

И мы с этой главы окончательно перешли к фазе действий.

Решение всех задач подготовки к предпринимательской деятельности могут обеспечить хорошая бизнес-школа вместе со "школой жизни". Да ещё при активном самообразовании самого "школяра". Понимая всё это, мы здесь продолжим только составление "дорожной карты", которая обозначит отдельные участки не короткого и не простого пути. 

1. Жизненные стратегии выхода на        предпринимательство

Оставим в стороне криминальные и коррупционные стратегии. Они в разных странах и в разные времена не только "имели место быть", но, бывало, дело  доходило до того, что они становились и типичными, и массовыми. Этим ребятам советы не нужны, они "своё дело знают туго". Правда, обычно не очень надолго всё у них. 

Оставим также в стороне и достаточно распространённый случай, когда бизнес переходит к человеку по наследству. Когда кто-то из предков решил задачу прорыва из круга наёмных работников в круг предпринимателей. Это стратегия под названием "сын или дочь". Тут тоже советы излишни – её планирует и реализует в основном передающий эстафету, а он без советов знает к чему и как готовить. Хотя тут тоже есть свои специфические проблемы – соблазны (и делом некогда заниматься), ослабленная мотивация  (а зачем, и так всё есть) и т.п. Но всё же преимуществ побольше.
 Мы поговорим о цивилизованных стратегиях именно первого прорыва. Таких стратегий я вижу три: две плановых – революционная и эволюционная, и одна случайная – катастрофическая. Рассмотрим их в обратном порядке.

"Катастрофическая" стратегия. Это когда создать свой бизнес жестко вынуждает жизнь. До этого человек и не помышлял о предпринимательстве. И не подготовился к этому заранее. Но так сложилось, что деваться было некуда – из-за сложившихся случайных обстоятельств рухнула хорошо складывавшаяся карьера. Или организация, в которой успешно работал, попросту развалилась по независящим от тебя обстоятельствам. Но для человека нечто подобное есть настоящая жизненная катастрофа, и приходится решать, как "быть или не быть".

Тут и о "стратегии" можно говорить только с натяжкой. Скорее, лихорадочная тактика выживания. В 90-е в России таких было много. Мне в те времена реже встречались начинавшие по "зову сердца". Чаще – "в сердцах". И ни одного, кто сожалел бы о переходе в режим самостоятельного плавания в океане рынка даже в таких форс-мажорных обстоятельствах.

 Можно сказать, что к катастрофической стратегии приводит как раз отсутствие стратегии. Слишком долго не хотел выходить из зоны комфорта, чтобы думать о надвигающихся угрозах. А ведь звоночки были, без них не бывает. Так уж устроена наша психика, что человек стремится сохранить существующее устойчивое состояние. "Хорошее – враг лучшего".

"Эволюционная" стратегия. Такое выстраивание жизни, что предпринимателем в полном смысле слова человек становится в организации, созданной кем-то другим. Начав работать в ней в качестве наёмного работника на зарплате, через какое-то время становится ключевым организатором производства прибыли (предпринимателем де факто), а затем и совладельцем, участвующим в получении доли прибыли (предпринимателем де юре). 

Главное преимущество такого пути в предпринимательство в том, что не приходится тратить несколько лет на раскрутку своей малой фирмочки с нуля. Сразу солидные обороты и серьёзные задачи. 

Главный недостаток в том, что результативность стратегии не полностью зависит от тебя. А от тех ребят, которые являются владельцами. А они ещё до появления тебя уже доказали, что они "не промах". Но ведь и твоя цель работы у них стать таким же. И если действительно стал, то сможешь поставить вопрос о сделке "между нами предпринимателями", в которой "выгодно-невыгодно" будет важнее "хотим-не хотим".

Конечно же, и при всей очевидности своей выгоды у них будет немало мотивов отклонить твой ультиматум и заменить тебя другим тоже полезным, но менее  амбициозным парнем. Вполне возможно. Пусть попробуют найти. Ты-то знаешь, что такого, как ты, не найдут. Выгодность, предлагаемая тобой, должна быть с большим запасом, чтобы перевесить всякие "левые" соображения "против". 

Ты же, когда ставил вопрос ребром, знал, на что идёшь. У тебя положение лучше, чем у них – ты не можешь проиграть, а они могут. Ведь у тебя этап становления закончился, и ты готов к большим делам. И если с ними это не получится, получится без них. А перед ними угроза не найти достойную замену тебе. И это не говоря про то, что ты свою фирму можешь открыть на другой стороне улицы и переиграть их в конкуренции.
И тут мы подошли к главному. Для того, чтобы вести переговоры о включении в "чужое" дело, ты должен быть готов открыть своё Дело. То, что мы чуть ниже назовём "революционной стратегией". Готов во всех отношениях – в моральном, эмоциональном, интеллектуальном и организационном. Отсутствие готовности и решимости заведомо ставит крест на возможности успеха в столь сложных переговорах. С беспомощным и безнадёжным наёмным менеджером никто не будет говорить как с будущим партнёром.

Готовность запустить свой бизнес делает любые переговоры с другими предпринимателями беспроигрышными. Это главное условие, без которого вообще не имеет смысла их начинать.
Второе по важности условие – быть ключевым  генератором прибыли. В достаточно большой фирме не обязательно единственным.

"Вспомним" из будущего, зачем ты пришёл в эту фирму и что делал несколько лет. 

Во-первых, ты выбрал именно эту фирму потому, что счёл её оптимальным вариантом приобретения и развития предпринимательских навыков. По твоей оценке здесь было наилучшим соотношение "цена-качество", где "качество" – это возможность продвижения к своей жизненной цели, а "цена" –  это уровень заработной платы.

Во-вторых, ты с первого дня подходил к решению всех задач по-предпринимательски: самостоятельно, инициативно, с ответственностью за конечный результат.  На всех занимаемых  должностях, и выходя за рамки должностных инструкций. 

А, в-третьих, помнишь, как ты, пройдя быстро уровень качественного исполнения стандартных задач предпринимателя и созрев до уровня творчества, когда в фирме дела пошли хуже и хуже, сгенерировал ту самую идею, которая сегодня приносит большую часть прибыли? Это же был, по сути, твой первый предпринимательский проект. Ты убедил тогда всех, что "так прорвёмся", и сумел организовать  всё, как надо. Ах, просишь уточнить, о какой идее речь. Да, их было несколько. Ну, я сейчас про первую.    

И ещё одно, четвёртое, соображение перед решающими переговорами. Есть и другие, но на этом просто остановимся. Ты попробуй встать на место этих ребят (пусть их, владельцев, двое). Им повезло с тобой, ты всё тянешь, дела идут о'кей. И они расслабились немножко. Последние пару лет вообще всё как-то больше то зимой поплавать в теплых краях надо, то друзья по хобби отвлекают. А как иначе – тогда зачем "пахали" до этого!

А отношения с большим кругом клиентов – на тебе. Переговоры с внешними партнёрами – тоже. Наработанные связи – очень ценный капитал, и перспектива потерять его с твоим уходом им очень не нравится. Да к тому же, если ты уйдёшь, то вот эти двое, скорее всего, с тобой уйдут, видно, что вы давно единомышленники. И как владельцы  без вас вообще работать будут? Да и вообще, зачем им такой конкурент… Надо договариваться.    

Эта стратегия на этапе созревания не имеет альтернативы. И не имеет противопоказаний. Её только и может придерживаться будущий предприниматель. "Делай, что можешь, и будь, что будет". Конечно, далеко не всегда удаётся договориться. Сейчас у нас в России это пока даже редкость, владельцы по большей части переоценивают свою роль. 

Но исключать возможность такой стратегии просто нельзя, каждый случай уникален. Нельзя категорично сказать даже о том, переговоры с кем на эту тему вести бесполезно. А уж о  конкретной ситуации в фирме на момент переговоров, или о просчитанности твоих действий, от выбора момента до выдвигаемых условий, – вообще знать в начале пути никто не может. 

И вообще – при готовности уйти, чтобы приступить к реализации своей мечты под названием "Собственное Дело", ты ничего не теряешь. Даже в душе может быть тайное желание, чтобы они не согласились "делиться". А когда в таких делах не очень сильно хочешь, то оно скорее получается. Магия уверенности и независимости.

"Революционная" стратегия. Так назовём тот случай, когда ты сам готовишь жизненный переворот. Или, по крайней мере, крутой поворот с пути наёмного работника – открываешь своё Дело. 

Эта стратегия – основная в том смысле, что две другие являются её неполноценными вариациями. В "катастрофической" всё происходит как при неожиданном нападении противника. И время на разработку и реализацию стратегии неимоверно сокращается. В "эволюционной" дело становится частично своим.

Основная она и потому, что если ты к этому не готов, то тебе будут недоступны и две другие. Из сказанного выше совершенно ясно, что без готовности и решимости открыть свою фирму соскочить с иглы зарплаты не удастся, даже если ты единственный главный игрок в команде. Тебе не удастся скрыть свою беспомощность. 

Мы можем эту стратегию здесь и не обсуждать –  об этом, по существу, написана вся эта книга.  

2. Принципы создания своего Дела

Можно выстроить этот раздел и заново, положив на чистый лист некий перечень обязательных требований для подхода к Делу. Но будет ещё полезнее связать эти требования с теми 10 укрупнёнными мемами, которые мы включили в "геном бизнеса" (стр. 254-262) по аналогиям с геномом живого организма, обеспечивающим в принципе его жизнеспособность.

Исключим сразу из  этого десятка "генов бизнеса" те, которые имеют сугубо технический характер. Это – бухгалтерский учёт денежного потока и инвестиционные заботы финансового директора (2-й "ген бизнеса"). И это – разработка учредительных документов и регистрация предпринимательского формирования (4-й "ген бизнеса") или своей "копии" – филиала, дочерней фирмы (6-й "ген бизнеса"). 

 Итак, что должен соблюдать Мастер, чтобы его будущее детище-скульптура "задышала, ожила". 

1. Удовлетворение какой-либо потребности – из бесконечного множества потребностей отдельных людей, других бизнесов, государственных учреждений, общественных организаций. Извлечь пользу для себя можно, только став полезным для других. 

А полезны мы друг другу тем, что помогаем решить какие-то проблемы. Удовлетворение потребности – это решение чьей-то проблемы. 

Предприниматель должен не сокрушаться от существования проблем, а возбуждаться, воспринимая их как источник предпринимательских идей новых бизнесов. С такой точки зрения особенно привлекательны "ужасные" проблемы – ведь  чем сложнее проблема, тем больше заплатят за её решение.

Проблем – море, всегда больше, чем хотелось бы каждому. Весь вопрос в том, что нужно найти такую проблему, решение которой вы можете предложить и организовать. Итак – проблемы есть источник предпринимательских идей.
Ещё один ракурс. Говорят, что каждая предпринимательская идея должна устранять "разрыв потребности" – между тем, что есть, и тем, что должно (может) быть. Эти "разрывы потребности" очень динамичная штуковина. Они возникают из-за постоянных изменений как на стороне "имеющегося" (новые потребности потребителей), так и "должного-возможного (новые технологии).

Это явно главный и системообразующий принцип. Во-первых, разрыв потребности" есть та самая "разность потенциалов" (1-й "ген бизнеса"), которая нужна для создания потока энергии-вещества-информации через систему, чтобы она порождала новый порядок в виде новой стоимости. 

Во-вторых, предлагаемая вами схема решения чьей-то проблемы является тем самым "устройством, производящим новый порядок" (3-й "ген бизнеса"), за который вам и будут платить. 

2. Внедрение нового. Этот принцип отчасти есть проявление  гена бизнеса – "обновление", который будет нужен не только в начале, а и всё время потом. Но он также является продолжением первого принципа – новое должно поднимать планку возможностей, чтобы создать этот самый "разрыв потребности". 

Не обязательно абсолютно новое, чего никто не делал, – это нужно только для "высшего пилотажа" бизнеса, коим является "инновационное предпринимательство". Для "нормального" бизнеса достаточно существующей, но в данном случае не используемой, модели.

Самый распространённый, по-видимому,  случай, когда взамен существующего способа решения проблемы потребителя предлагается новый более выгодный, основанный на появившейся технологии или на другой организации процесса. Вы своим предложением сами создаёте выгодную "разность потенциалов", которая заведёт денежный поток в вашу экономическую ячейку.

Это может быть новое, не существовавшее вчера, оборудование, новая организация торговли, другая технология оказания услуг и т.д. Компьютерные технологии за 25 лет изменили буквально всё и во всех сферах. И это не только не закончилось, но и никогда не закончится, судя по темпам развития "софта" и "железа". 

Этот прогресс должны отслеживать и сами уже существующие фирмы. К этому их подталкивает конкуренция. Но у начинающего есть, по крайней мере одно, но важное, преимущество перед ними – ему не приходится бороться с известной психологической зависимостью под названием "хорошее – враг лучшего". Хотя у них есть деньги, но у них есть прошлое, с которым непросто расставаться. Обычно из-за этого их и обходят новички-конкуренты.

3. Партнерство с другими бизнесами. За этим стоит "бизнес-ген" эффективного управления, без которого не сможет жить  многоклеточный организм. Когда эффективность обеспечивается сочетанием автономного управления внутри клетки с иерархическим управлением посредством нервной системы. 

Принцип использования вместо "своих" подразделений партнёров "со стороны"  оказывается частным случаем предыдущего принципа – внедряется новая организация экономических процессов.  Но по масштабам воздействия на всё вокруг он достоин отдельного и важного места в списке. 

Соберём здесь кое-что из того, что уже обсуждалось в разных местах этой книги и что имеет отношение к этому принципу.

Принцип стал основой неожиданного ренессанса малого бизнеса. Он может претендовать на то, чтобы быть символом новой постиндустриальной эпохи. И критерием соответствия любого бизнеса новой эпохе.

Этот принцип кардинально изменил за последние 50 лет весь экономический ландшафт: вместо "горного рельефа" из иерархических гор-пирамид разной высоты мы теперь имеем по большей части "плотную ткань переплетающихся бизнесов".

Принцип даёт возможность реализоваться лучшим достоинствам подлинного предпринимательства. Поскольку он даёт возможность решить задачу воссоединения функций управления и владения, принципиально повышающего эффективность любой деятельности. Хотя такое соединение функций по ходу дел в индустриальную эпоху всё более казалось утраченным навсегда.

Нет никаких сомнений в том, что в ближайшие десятилетия он будет ведущим при создании  новых бизнесов во всех сферах деятельности людей.

Принцип партнёрства может быть использован фирмой двояко: вовне и внутри.

а) Стать самому партнёром какой-то фирмы. Это само по себе может быть предпринимательской идеей собственного бизнеса. Начиная с первой главы, мы постоянно выходим на  эту тему. И я уверен, что коли уж вы дочитали до этого места, то понимаете, о чём речь. Но всё же добавим эмоций.

Я бы всем начинающим  думать о личном предпринимательстве советовал начинать поиск места в жизни с этого принципа. С поиска ответа на вопрос: "Какой должна быть моя нить в единой  сети бизнесов".

	Кстати…очень наглядный пример  

Первый бизнес-проект Соичиро Хонды [25]
Тот самый основатель известной автомобильной империи. В 1938 году, когда ещё учился в университете, придумал новую концепцию поршневого кольца. Тут же создал маленькую фирму, через которую стал предлагать Тойоте производство колец по контракту. Это во времена, когда схемы партнёрства не было даже на горизонте. Ему предложили возглавить производство этих колец в самой Тойоте. Он настаивал на партнёрстве. Поэтому естественно, что сначала предложение отклонили, как "несоответствующее стандартам Тойоты", несмотря на очевидные преимущества колец.
Только через два года переговоров Тойота подписала контракт, о котором он мечтал. За это время он успел доучиться и доработать кольца.

Он успел до начала войны построить заводик по производству поршней с кольцами. Но с этим проектом, намного опередившим время по схеме организации бизнеса, ему всё же не повезло. Совершенно по независящим от него обстоятельствам. 

В войну завод был разбомблен в руины. После войны в Японии было  невозможно достать для восстановления завода цемент, ставший в стране стратегическим материалом. Хонда придумал какой-то его заменитель и завод  восстановили.  И только после землетрясения, снова полностью разрушившего завод, продал, наконец, производство Тойоте. Так и не успев, судя по его второму проекту (см. стр. 352),  на нём заработать.




Хонда и предположить не мог, что он первопроходец пути, по которому пойдут через десятки лет тысячи крупных и миллионы малых предпринимателей. Ему, очевидно, сильно хотелось иметь свой бизнес. А не быть в Тойоте "начальником цеха производства колец". И он интуитивно чувствовал преимущества предлагаемой схемы партнёрства.

Тогда это было уникальным исключением. Сегодня это стандартное начало большинства бизнесов.  

б) Привлечь  партнёров со стороны для выполнения некоторых функций в своей фирме. Самое типичное на сегодня в малом бизнесе – это передать ведение своей  бухгалтерии сторонней аудиторской фирме. У этого варианта решения проблемы бухгалтерского учета и отчётности куча преимуществ. 

Начинающему предпринимателю "не по карману" взять на работу высококвалифицированного бухгалтера. Ему даже найти его нереально. Либо сам, пройдя краткосрочные курсы, бухгалтерию ведёт, либо жену обучает, либо …  Такая самодеятельность нередко кончается штрафами за ошибки в бухгалтерии. Которые и погубить могут.

А тут за деньги, которые чуть выше чем "дешёвый" бухгалтер, но намного ниже, чем "дорогой", вам предлагают профессиональное ведение бухгалтерии. По аутсорсингу.

Если сразу не согласишься, то после первого же форс-мажора из-за  ошибки побежишь искать, где эта аудиторская фирмочка. 

Об этом и о других возможностях решения внутрифирменных проблем ещё поговорим в следующем разделе в пункте про аутсорсинг.

4. Подбор соучредителей по принципу "взаимодополняемости". У нас в России сегодня больше востребована организационно-правовая форма ООО –  Общество с Ограниченной Ответственностью. В том числе и потому, что его может создать единственный учредитель. Хотя в начале 90-х чаще бизнесы создавали несколько друзей. Но во второй половине  того десятилетия прокатилась массовая волна "разводов в бизнесе". 

Причины той волны тем более интересны и непонятны, что даже теоретически схема из нескольких учредителей выглядит значительно устойчивей. Да и на практике в других странах это весьма распространено и, как мне кажется, тенденция к совместному владению всё более нарастает. 

"Геном бизнеса", как и геном человека, хотя и конечная, но всё же немалая по объёму информация. Не всегда все входящие в него необходимые "гены бизнеса" присутствуют в одной голове. При этом недостающая часть необходимых генов-мемов может находиться в другой голове, или даже в нескольких головах.

И инициатор создания новой фирмы всегда вынужден решать, добирать ли недостающие мемы, или пригласить в число учредителей других потенциальных участников проекта, у которых они уже есть. И здесь не может быть никаких рецептов, решение полностью зависит от конкретной ситуации: каких мемов не хватает самому, каковы возможности приобретения недостающих, есть ли среди друзей носители недостающих мемов, какие издержки больше –  либо  на добирание, либо на привлечение со стороны.

Только один пример для ясности. При двух совладельцах я чаще всего наблюдал следующее разделение функций между ними. Один, более коммуникабельный, с явными признаками экстраверта и художественного типа мышления, – отвечает за "внешнюю" политику: с партнёрами и контрагентами, с властью, с налоговиками и т.д. И, как правило,  генератора и магнита новых бизнес-идей. Второй, скорее похожий на интроверта и "мыслителя",  – за "внутренние" дела: организация производства, работа с персоналом.  И параллельно – критическая оценка новых идей и людей. 

И всегда оба понимают ценность качеств другого и необходимость их для общего дела. Почему-то всегда такая атмосфера в фирме ассоциируется у меня с разделением функций в хорошей семье.  

5. Обеспечение  роста бизнеса  в будущем. Тут мне лучше передать слово Р. Кийосаки. Меня больше волнует  проблематичность самого перехода к предпринимательскому образу жизни.  Чтобы  в принципе начать работать на себя, пусть и много.  У нас это настоящая проблема.  А его – не затянуть фазу, когда всё держится на тебе. 

Он с большим вдохновением написал об этом целую книгу: "Прежде, чем начать свой бизнес" [26].  Которую я настоятельно рекомендую, хотя бы потому, что она в отличие от большинства образцов мотивирующей литературы  содержит внушительный ряд предостережений.  Вот его некоторые тезисы-советы из неё. 

Предприниматель "должен заранее все хорошо рассчитать и спроектировать свой будущий бизнес таким образом, чтобы он мог быстро расти, чтобы в нем можно было задействовать много людей". 

И "самое главное, чтобы он мог со временем работать самостоятельно, не требуя постоянного участия предпринимателя, который его основал".

"Если хочешь стать богатым, просто подумай, каким образом ты мог бы обслужить одновременно большее число людей".

Иначе, может статься,  что  всё закончится истощением сил, и никакой упорный труд не спасет Дело потом. 

Возражения здесь просто  неуместны. Всё это прекрасно и к этому нужно стремиться. Но если пока такая блестящая перспектива  не просматривается, то  это не должно быть основанием для отказа от намерения покончить с жизнью наёмного работника. Не всё сразу. Взлётная полоса не обязательно должна быть направлена в сторону пункта назначения.
6. Обеспечение безопасности. Этот вопрос нельзя упускать с самого начала. Там, где деньги, проходимцы бродят толпами. 

Пока ты испытываешь "мильон терзаний", начиная дело, до тебя нет дела никому. Но когда всё наладится, может быть уже поздно. И для некоторых видов бизнеса это оказывается очень серьёзной угрозой со стороны мошенников или пиратов  из числа ваших конкурентов.

Прежде всего, речь идёт о таких стандартных процедурах, как патентная защита продукции и регистрация торговой марки фирмы. Это основные формы защиты вашей интеллектуальной собственности. Это совсем малозатратные в финансовом отношении процедуры. И если ваша предпринимательская идея хотя бы в какой-то мере имеет инновационный характер, то их просто обязательно нужно пройти.
3. Способы организации предпринима-тельской деятельности

Способ создания своего предприятия уже напрямую связан с конкретной предпринимательской идеей. Выстраивать стратегию жизни можно, точно не зная, чем потом займёшься. Подыскивать идею бизнеса можно, исходя из общих принципов.

А вот когда нашёл, что тебе подходит, то нужно подобрать адекватную форму реализации идеи. Это ещё не юридическая "организационно-правовая форма" предпринимательской деятельности, виды которой прописаны в Гражданском кодексе. А пока только то, что мы здесь называем способами.

Начнём с тех, которые имеют устоявшиеся названия – франчайзинг, субконтрактинг, аутсорсинг. Эти три схемы нужно знать во всех деталях – теорию, практику, законодательную базу. Здесь мы можем поставить цель только самого общего знакомства с ними. 

Общее у них то, что в них изначально заложено сотрудничество с другими бизнесами. А это значит, что ты в океане экономики будешь не один. Вас может быть целая команда. Что может значительно  придать уверенности и облегчить принятие решения о начале плавания. 

Франчайзинг. Синоним – коммерческая концессия. Схема широко используется в торговле. 

Это форма договорных отношений самостоятельных хозяйствующих субъектов, в которой в обмен на преимущества от уже проверенной и известной торговой марки получатель франшизы (лицензии) делится с правообладателем марки частью своей прибыли и частью своей независимости.  

Здесь даже два варианта бизнеса: либо вы подключаетесь к  уже существующей франчайзинговой системе с узнаваемым брэндом (франчайзи), либо вы  создаёте такую систему и подключаете других (франчайзор).

Достоинства и недостатки обоих вариантов такого бизнеса приведены в Таблице 4.

Таблица 4

Достоинства и недостатки франчайзинга
	у франчайзи
	у франчайзора

	Преимущества: 
1. Облегчение старта.

2. Получение надежного бизнеса.

3. Возможность использовать в сбыте известную торговую марку.

4. Возможность использовать в производстве отработанные и оправдавшие себя технологии. 

5. Возможность обучаться и получать консультации по ходу дела.

6. Экономия на рекламе.

7. Облегчение финансирования бизнеса (получение, например, гарантий от франчайзора).

Недостатки:
1. Для покупки франшизы нужен начальный капитал.

2. Не вся получаемая прибыль достаётся.

3. Уменьшение самостоятельности.
	Преимущества: 
1. Расширение масштабов своего бизнеса. 

2. Большая эффективность по сравнению с наёмным руководителем своего представительства. 

3. Уменьшение рисков из-за уменьшения своих капиталовложений и большей мотивации  исполнителя.

4. Ускорение развития бизнеса из-за использования чужих финансовых, управленческих и др. ресурсов. 

Недостатки:
1. Повышение риска дискредитации торговой марки со стороны недобросовестных или неумелых франчайзи.

2. Не вся получаемая прибыль достаётся.




Франчайзинг для начинающего во многом самая привлекательная  и  надёжная схема старта. Ещё доступнее и проще, возможно, только включение в сетевой бизнес. 

В определённом смысле он занимает промежуточное положение между работой по найму и самостоятельным бизнесом. Хотя самостоятельность франчайзи вполне предпринимательского уровня. А независимость пониже – так её полной ни у кого не бывает. Все мы зависим от контрагентов. Да и на старте некоторая зависимость для кого-то и неплохо.

2. Субконтрактинг.  Это основная схема участия малого и среднего бизнеса в массовом  производстве и в крупных бизнес-проектах. Та самая схема  партнерства, о которой мы говорили много до этого.  Широко распространён в промышленном  производстве и строительстве (субподряд).  

Здесь субъект малого  или среднего предпринимательства подключается к  выполнению крупным бизнесом масштабных контрактов на поставку сложных серийных товаров, заключая с ним договор субконтракта на производство комплектующих или выполнение каких-либо работ.

Я надеюсь, что читателю из сказанного ранее уже ясны все преимущества и перспективы этого способа ведения бизнеса. Здесь же, завершая тему по существу, посмотрим на достоинства схемы партнёрства ещё в одном ракурсе. И сделаем это для большей простоты и ясности на примере строительства.

Посмотрите, как стороны партнёрства дополняют друг друга, компенсируют недостатки другой стороны и используют преимущества другой стороны. 

Какой-либо  тендер  на строительство более-менее серьёзного объекта любому малому строительному предприятию выиграть просто нереально. Даже если оно идеально работает. Во-первых потому, что заказчик не в состоянии выбирать из сотен претендентов. Это немыслимо и неоправданно сложно. Известная проблема "комара на пляже" – всё кончится практически случайным выбором исполнителя. 

 А, во-вторых, заказчик справедливо будет сомневаться в том, что малая фирма сможет хотя бы 20 лет нести ответственность за  построенное здание. И будет совершенно прав, малое предприятие может закрыться, неважно от чего – банкротство из-за форс-мажора или просто создателю показалось недостаточно выгодно продолжать свою деятельность.

Поэтому конкурсы и выигрывают крупные строительные фирмы с известными региональными  брэндами. Они способны выполнить все условия, которые должны предъявляться к генподрядчику.

Но если этот "брэнд" попытается спланировать и самостоятельно выполнить все строительные работы, ничего хорошего из этого не получится. В лучшем случае – "удовлетворительно". 

Если же он использует инициативу и самоорганизованность малых узкоспециализированных предприятий, то у него и появляется шанс получить отличные результаты. Выдающиеся по качеству, по затратам, по времени.  

3. Аутсорсинг (оutsourcing)  –  в переводе на русский означает «использование внешних ресурсов». В английском языке слово существует давно и использовалось оно для обозначения процедуры передачи организацией "на сторону" выполнения каких-то непрофильных функций.

Международным же экономическим термином слово стало за последние 20 лет. Когда стало ясно, что такая передача выгодна и в отношении функций, которые трудно назвать "непрофильными". И чем дальше, тем шире используется такая схема сотрудничества. Сегодня не редкость, когда китайская компания производит по аутсорсингу продукцию для европейской малой фирмы, которая и была создана ради этого производства.

И сегодня под аутсорсингом в предпринимательстве понимают  передачу одним предпринимателем части своего бизнес-процесса другому предпринимателю.  Любой части! Критериями целесообразности подобных стратегических решений стали эффективность (оставляю за собой то, что могу делать лучше других, и отдаю другим то, что они могут делать лучше) и  сохранение конкурентных преимуществ (оставляю за собой то, что не могут или не имеют права воспроизвести другие).

Насколько я знаю, первыми схему аутсорсинга начали применять компьютерщики для эффективного обслуживания техники клиентов вместо схемы "по совместительству".  Сегодня это самый универсальный способ организации сотрудничества самостоятельных хозяйствующих субъектов. Используется организациями любых размеров и любых видов деятельности. 

Аутсорсинг даёт возможность стать партнером крупного, среднего  или малого бизнеса путем предоставления заказчику услуг,  обеспечение которых ему невыгодно организовывать самому. Таким образом, эта схема сотрудничества в настоящее время является очень прогрессирующим способом реализации предпринимательской активности.  
Сегодня на аутсорсинг передают любые функции – от уборки производственных помещений до собственно производства. Чаще всего: IТ-услуги, юридическое сопровождение бизнеса, обучение сотрудников, техническое обслуживание и ремонт оборудования, охрана, автотранспортные услуги, реклама. Нередко: ведение бухгалтерского учёта, управление персоналом, техника безопасности, пиар-услуги, организация питания сотрудников.

Даже ведение бухгалтерии! Казалось бы, такую интимную функцию передавать нельзя. Но это только на первый взгляд. При малейшем размышлении становится ясно, что сохранение твоих "секретов" для фирмы-партнёра, у которой будущее зависит от имиджа "свято соблюдающей конфиденциальность", будет более надёжным, чем если бухгалтером будет близкая родственница, с которой жизнь запросто может и поссорить.

4. Инновационное предпринимательство. Этот вид предпринимательства предполагает наличие новаторской, инновационной идеи – обычно из научных исследований или как результат изобретательской деятельности. Это высшая и самая сложная форма предпринимательства. Здесь намного выше степень самостоятельности.

До способа ведения бизнеса  нужно дорасти и желательно на более простых видах бизнеса. Считаю, что в книге для начинающих  этот вид бизнеса обсуждать не очень целесообразно. Только, разве что, для предостережений.  

Это  достаточно редкая форма старта в бизнесе  – по статистике это единицы из тысячи новых бизнесов. Поскольку этот способ  создания своего бизнеса действительно требует выдающихся способностей – широкий научный кругозор, аналитические способности для долгосрочного прогнозирования и особые предпринимательские способности  для финансирования проекта с высокими  рисками. 

Такой бизнес характеризуется высокой прибыльностью и повышенными рисками. В этой сфере бытует мнение, что из 10 подобных проектов "стреляют" два.  Но доходы от этих двух оправдывают с лихвой затраты на все 10. Поэтому те предприниматели, у кого такой бизнес получается, обычно ведут одновременно несколько проектов. Когда же  автор пытается свою идею довести до конечного результата в виде прибыли в одном проекте, он рискует по-крупному.

Инновационная деятельность есть настолько сложный процесс, что его весь одному человеку спланировать и организовать довольно проблематично. И в тех странах, где такой вид бизнеса уже получил развитие, произошло определённое разделение труда. 

Одни фирмы специализируются на начальных фазах процесса, обеспечивающих юридическую чистоту идеи – проработка идеи, патентование, продвижение. Это чаще делается с использованием "ангельского капитала".

Другие – на последующих фазах, связанных с опытно-конструкторскими разработками, созданием опытного образца.  Тут специализируются владельцы венчурного капитала. 
Последний в цепочке, обычно знаменитая в отрасли компания, берётся за организацию массового производства.

И все друг другу продают купленную идею с добавленной ими самими стоимостью. Мой совет – выбрать фазу своей компетенции, сфокусироваться на ней и, выполнив всё, что понадобиться, продать доработанную идею по эстафете дальше.

В заключение для комплектности ещё парочка способов, в которых и обсуждать-то нечего.

5. Клонирование бизнеса –  открытие известного бизнеса в другом месте. Подсмотрел, перенял у других и реализовал у себя.. Немудрёный, но верный способ. 
6. Приобретение или аренда действующего бизнеса. У нас пока продают не часто, аккуратно говоря. Но когда-нибудь такой способ будет иметь хождение. Ведь и вам куда-то пристраивать своими руками созданный придётся. Неплохо бы "в хорошие руки". В смысле – подготовленному.

4. Этапы создания своей фирмы

Можно говорить ещё и об "этапах", которыми я не стал перегружать название главы. Хотя именно этапы (за исключением первых двух в списке ниже) чаще в основном  и обсуждаются при обучении предпринимательству, особенно при ускоренной подготовке.

Тут всё уже проще, поскольку речь идёт о техническом планировании конкретных действий. Все принципиальные вопросы уже решены. Ты готов в общем и во всех отношениях. И нашёл, чем будешь заниматься. Пора создавать ту "ячейку бизнеса", которая будет генерировать новый порядок для общества, а для тебя достойный доход и самореализацию.

Итак,  полный перечень этапов, с учётом подготовительных этапов:

1. Психологическое созревание.

2. Формирование предпринимательских компетенций.

3. Генерирование предпринимательской идеи.

4. Проработка идеи вплоть до бизнес-плана.

5. Определение финансовых потребностей.

6. Финансовое обеспечение проекта.

7. Подбор соучредителей.

8. Принятие решения о реализации идеи.

9. Учреждение фирмы (организационные мероприятия, документация, регистрация).

10. Подбор персонала.

11. Управление фирмой.

Мы  тут не будем никакие этапы  детально рассматривать. Можно всё найти в любом учебнике по предпринимательству. Только некоторые комментарии.

Первые два этапа самые затратные по времени. Обычно на них уходят годы, тогда как на все остальные нужно пару  месяцев или, если горит, то и несколько  недель. И эти два этапа самые проблематичные – потому им и посвящена, в основном, вся эта книга.

Обратите внимание на то, что вопрос о деньгах  встаёт только в середине длинного пути. Но поскольку он переоценивается, наверное, всеми, я от него уходить не буду, и мы его рассмотрим в следующей главе.

О бизнес-планировании тоже поговорим ещё в отдельной главе. И коротко об остальных этапах.

Генерирование предпринимательской идеи. Тоже часто излишне преувеличиваемая проблема теми, кто смотрит на это со стороны. У тех же, кто давно работает над этим, таких идей всегда несколько. И  приходится выбирать одну, отодвигая с сожалением другие. 

Основной критерий и для поиска идей и для отбора их – ищите среди того, что нравится именно вам. Во-первых потому, что скорее всего это связано с какими-то вашими талантами, и тогда у вас  будут выше шансы стать признанным экспертом в этом деле. "Нам нравится то, что у нас хорошо получается". Такой подход увеличивает вероятность самореализации именно в выбранном направлении.

Во-вторых, делая то, что больше нравится, ты будешь более настойчив в действиях и более устойчив при неудачах. Твой энтузиазм будет выше и его хватит на более долгий период.

Но такой подход не должен быть догмой. Вполне возможно, что то, о чём ты мечтаешь по-настоящему, требует таких денег, которые ещё нужно сделать на чём-то другом. На такой идее, какую способны понять  и поддержать все вокруг. Повторим – "Направление взлётной полосы очень часто не совпадает с дальнейшим курсом полёта".

Подбор соучредителей. Приступать к этому этапу можно только после того, как  вы определитесь с источниками стартового капитала. Потому, что если у вас нет денег на реализацию своего проекта, то, скорее всего, вам придётся брать в соучредители другого предпринимателя, который пожелает заработать вместе с вами, вложив свои деньги в предложенный вами общий бизнес.

Высказанное соображение можно считать ещё одним принципом старта в предпринимательстве. Или частным случаем принципа "взаимодополняемости  соучредителей": у вас есть идея и вы готовы работать, но нет денег, а у другого они есть, и он хочет, чтобы они без его активного участия приносили дополнительный доход.

В любом случае такой подход к подбору партнёров может оказаться самым  "судьбоносным" для проекта.   

Учреждение фирмы. Этому уделяют,  на мой взгляд, излишне много внимания – в учебной литературе, в программах обучения бизнесу. В краткосрочных курсах обучения эта тема вообще может занимать половину драгоценного времени.

Между тем, это чисто техническая задача, и весьма несложная. Недаром услуга "фирма под ключ" на рынке может стоить всего от 100 до 200 долларов. И при этом профессионалы вполне адаптируют её и под вашу идею, и под ваши условия, и под вас самих. За простенький бизнес-план с вас возьмут в десятки раз больше.

Хотя и то и другое не сложно и не трудно сделать самому – всего-то и нужно одно хорошее пособие и несколько вечеров. 

Подбор персонала. Найти "кого-нибудь" особых проблем нет. А вот найти сразу и на долгие годы инициативных "со-трудников" и единомышленников – это больше похоже на чудо. И поэтому надо очень высоко ценить, если среди ваших друзей, родственников  и знакомых из  близкого окружения есть такие люди. Это всегда большое везение. И залог успеха.

Вероятность везения повысится во много раз, если вы не "искать" готовых будете, а поможете им самим "стать" такими, дав возможность "приобрести свой голос". 

Основные выводы:

1. К предпринимательству можно прийти либо следуя личному плану, либо случайно, когда жизнь застаёт врасплох. И приходится лихорадочно решать вопрос как "быть или не быть". 

2. Надо готовиться к тому, чтобы со временем всё-таки создать Своё Дело, воссоединив, в отличие от менеджера, функции управления и собственности. Такая готовность может привести к предпринимательству даже в "чужом" бизнесе, который становится сначала "своим" по духу, а потом и по доле собственности.

3.  Можно придумать нечто совершенно новое, создающее новую потребность. Тогда вы можете рассчитывать побыть некоторое время без конкурентов. В этом суть и привлекательность инновационного предпринимательства.  Но этот способ начала предпринимательской деятельности – большая редкость.

4. Для того, чтобы в существующем  конкурентном рынке создать плацдарм для своего бизнеса, нужно следовать двум принципам:  1) найти, какую потребность в обществе вы сможете удовлетворять  и 2) делать это по-новому – более качественно, быстрее, дешевле. 

5. Особое место среди принципов предпринимательства последние двадцать лет занимает партнёрство самых разных бизнесов. При котором новый независимый бизнес удовлетворяет потребности существующих бизнесов лучше, чем это в нём делают свои подразделения. Схема позволила реализоваться предпринимательскому потенциалу многих миллионов людей. Тенденция роста востребованности схемы сохраняется. Именно эта тенденция породила такие массовые способы начала бизнеса, как франчайзинг, субконтрактинг и аутсорсинг.
ГЛАВА 21 
Формирование стартового капитала

Исследование показало, что чаще всего в начале успешного бизнес-проекта были не слова "Я – смогу!", как пишут учебники, а слова: "Ладно, чёрт с тобой, давай попробуем…" 

Анекдот  

И, думается, эту последнюю фразу произносили обладатели  и распорядители денег, начиная с родного папы и кончая членами кредитного комитета банка. И чаще выигрывали. Вместе с этим настойчивым ходатаем. А если бы не их осторожность и критичекий подход, то неудачных предпринимательских начинаний было бы намного больше. Поэтому начинающие, если уж не любить "прижимистость инвесторов" должны, то хотя бы с пониманием важности и сложности их роли к ним относиться.  

Между тем из обсуждений этой темы в разных аудиториях я знаю, что в реальности  большинство по отношению к "собственникам финансового ресурса" испытывает сложное чувство, представляющее смесь раздражения, пренебрежения и злости. Да ещё с примесью какого-то  мистического отношения к  самим деньгам. 

И как результат –  выводы: "с ними бесполезно разговаривать", "они не понимают", "без блата не получишь" и т.д. Финансисты вот и виноваты во всём. 

Мне тоже многое не нравится из того, что связано с финансовым сектором. Не нравится их излишняя креативность в создании "финансовых инструментов" с последующей  излишне активной игрой с этими "квазиденьгами" да ещё на "виртуальных рынках". Что заканчивается "финансовыми пирамидами" и "финансовыми пузырями". 

Не нравится неподобающе высокая роль в реальной экономике, которую отводят сами себе финансисты. Не нравится, что с этим мирятся бизнес и власть, несмотря на провоцируемые финансистами кризисы. По-видимому, всё  это есть проявления монополизма, который остаётся выгодным и самому финансовому сектору, и власти.  Остаётся только надеяться, что в наступившей эпохе будут выработаны меры, снижающие возможности злоупотреблений здесь.

(Это я попытался встроиться в траекторию мышления подумывающего  о предпринимательстве. А теперь попытаюсь "стащить" с неё, но совсем немного – только в вопросе отношения владельцев "финансового ресурса" к начинающим.)

Итак, ты много слышал, что "денег не дают".  Вообще-то, чтобы фраза была надёжней, в неё надо вставить слова "кому попало". Добавлю к этому,  (чтобы ещё более подстроиться к траектории), что я знаю, что "жизнь – штука сложная", и что бывает, когда деньги "почему-то" попадают и "кому попало". Но у нас здесь не прокурорское расследование. А поиск стартового капитала. 

Но, первое, –  ты же понимаешь, что убеждение "денег не дают" есть мнение тех многих, кому их не дали. А ты беседовал с теми, кто сумел договориться?  А ведь это может быть очень полезным. Можно попасть и на того, кто не станет с тобой обсуждать то, как он деньги "нашёл". Но если искать собеседников не среди начинавших в 90-е годы, да ещё запустивших не крупный или средний, а малый бизнес, то он может и  поведать тебе что-нибудь похожее из того, что будет сказано здесь ниже.

Во-вторых. Представь себе, что было бы, если бы инвесторы, банки начали, нет, не раздавать деньги  налево и направо, а хотя бы – обнадёживать "налево и направо". С заботой и вниманием рассматривая, ну не всякий "бред", а всё даже сырое и сомнительное.

 Что они вскоре бы всё "спустили" – это сами виноваты, да так им и надо. Что общество будет нести огромные потери – тоже пережить можно. Но главное: ведь там при такой финансовой политике будет столько толкаться наивных и проходимцев, что тебе со своим толковым проектом будет и не протолкнуться. Так что пусть уж лучше все считают, что "денег не дают" и не создают длинные очереди.  

В-третьих. Осознай с самого начала, что если тебе отказали в деньгах на твой проект, то, вполне возможно, тебя этим самым они спасли. Вдруг ещё не готов? И вляпался бы так, что хоть стреляйся. Ведь бывало же с некоторыми. Из-за одного этого  их винить нельзя.

Продуктивнее после каждой неудачи по-предприниматель​ски брать ответственность и за такой результат на себя. Используя полученную новую информацию, понять, что в проекте не так. А если там всё "как надо", то что сам во время переговоров  сделал не так.  

И будут тогда они для тебя не досадным жизненным препятствием, а поводом, механизмом  и критерием доводки до кондиции и себя и своего проекта.

4. Способы  найти деньги на реализацию бизнес-проекта

О роли денег в том, чтобы начать предпринимательскую жизнь,  у нас речь уже шла. Прошу снова просмотреть эту очень короткую главу перед тем, как двигаться дальше.

Источников финансового ресурса много. Последовательно назовём  9 самых типичных и массовых с короткими пояснениями и замечаниями.

1. Взять кредит в банке. Вне всякого сомнения, это основной способ получения заёмных средств для финансирования бизнес-проектов. На этом, по сути, держится вся гигантская банковская система. Предоставление   кредитов  предпринимателям есть основная форма зарабатывания денег банками. 

А вот во всех способах ниже, особенно когда тебя поддержат, поверив в твой проект, десятки и сотни "не аффилированных" с тобой людей, ты получаешь статистически значимые объективные подтверждения надёжности твоего "предприятия".

Но способ практически недоступен для начинающих предпринимателей. Дело не только в том, что банки  "не любят" работать с клиентами без кредитной истории. И не только в том, что часто нет залога – можно даже  и найти, кто за тебя поручится. Надо понимать, что работа с такими заёмщиками для любого банка обычно даже невыгодна экономически.  

Так получается потому, что государственный регулятор банковской системы относит малый бизнес к последней, самой рискованной, группе заёмщиков. И для компенсации повышенных рисков заставляет банк резервировать какую-то сумму за каждый кредит такому заёмщику. Сейчас это сумма равна самому кредиту! И отвлечение средств в таком объёме банку невыгодно.

Не расстраивайтесь. Дело не в вас и не в сомнительности вашего проекта. Это проблема самих банков.

2. Взять в долг у родственников и знакомых. Поняв, что с банком не договоришься, многие первым делом   бросают взор в сторону родственников и знакомых. Вполне естественная мысль. Но это повышает риски из-за того, что именно эти люди по определению не могут быть полностью объективны. К тому же ты ставишь их в достаточно неловкое положение. А это только усиливает субъективность оценки ситуации.

А вот во всех способах ниже, когда тебя поддержат "не аффилированные" с тобой люди, поверив в твой проект, ты получаешь объективные подтверждения надёжности твоего "предприятия".

3. Деньги можно получить от производителей товаров. Или от  поставщиков. То, что называется в народе – "на реализацию".  Официальный термин по Гражданскому кодексу – консигнация. Товар остаётся собственностью передающего до момента продажи. В договор обычно  даже включается пункт о возможности возврата нереализованного товар. 

4. Деньги можно получить от потребителей. От конечных или оптовых покупателей  товаров или  будущих потребителей услуг. Для небольших проектов нередкий случай. 

Во время бума завоза  в страну "подержанных иномарок", думаю, что  в каждом городе находились ребята, которые собирали деньги у желающих иметь такое авто, ехали на восток (или на запад) и привозили партию машин. В том числе  одну для себя. Или вообще на этом "сколачивали первоначальный капитал",  достаточный для закупа партии и перехода на обычную схему торговли автомобилями.

Есть один хрестоматийный пример использования  этого способа. И снова от выдающегося предпринимателя Соичиро Хонды [25].

По-видимому, он исходил из того, что в послевоенной Японии всем было не до автомобилей. Может быть, он поэтому и продал свой разрушенный заводик Тойоте? Но тут важнее другое. Все ездили на велосипедах. И он подумал, что могут хорошо пойти моторчики на велосипеды! 

Так вот, деньги на проект производства этих моторчиков он собрал с будущих продавцов велосипедов с этими моторчиками. Он разослал 18 000 писем всем владельцам магазинов, где был отдел велосипедов, с предложением заработать, выступив инвестором проекта. И 5 000 откликнулись, оценив бизнес-идею как перспективную. И вложились. И заработали.

А идея "велосипеда с мотором", кстати, развилась в идею "мопеда", а потом и мотороллера. На которых ездит и теперь весь мир. А предпринимателю, искавшему деньги на реализацию проекта,  –  финансовый успех, императорскую премию и мировое признание. И то, что  банки стали в очередь, чтобы финансировать его последующие проекты.   

5. Получить по программе поддержки малого предпринимательства.  Сегодня у всех стран есть государственные системы поддержки малого предпринимательства. И все выделяют какие-то деньги на финансирование самых разных программ этой поддержки. В том числе и программ поддержки начинающих.

При этом чиновники всегда гордятся своими программами. Американцы – тем, что денег тратят на поддержку больше всех. Европейцы – тем, что у них это получается в разы более эффективно из-за государственно-частного партнёрства. Наши же чиновники пока могут гордиться разве что тем, что малый бизнес вырастает у нас закалённым и готовым к любым жизненным невзгодам.

Тем не менее, действуют такие программы и у нас. Несколько лет назад даже появилась и поддержка начинающих. С таким  малым финансированием, что оно не может сколь либо значительно повлиять на состояние всей сферы малого бизнеса. Но отдельному предпринимательскому проекту помочь может вполне.

Описывать такие программы не имеет смысла. Они постоянно меняются, одни открываются, другие закрываются, Меняются и условия предоставления, и объёмы выделяемых на каждый год средств. 

Поэтому каждый начинающий своё дело должен знать всё о таких программах, действующих на его территории. И надо не только посмотреть это в  Интернете, но и провести "рекогносцировку на местности", проговорив все детали с теми, кто  непосредственно  отвечает за реализацию этих программ. С предпринимательской коммуникабельностью, смелостью и настойчивостью. Разведку советовал бы начинать с регионального центра поддержки предпринимательства.

6. Взять займ в кредитном кооперативе.  Для этого надо предварительно стать пайщиком в нём. Вполне востребованный источник займов для предпринимателей. Особенно в сельской местности. Но о нём вообще мало кто знает. А там процентные ставки по займам уже давно сопоставимы  с банковскими. 

Кредитные кооперативы, как и другие виды микрофинансовых организаций, как раз и настроены, в отличие от банков,  на работу с малыми формами хозяйственной деятельности. Они и зародились как инструмент решения финансовых проблем мелких производителей-собственников в аграрном секторе. Перед революцией в Сибири почти в каждом добром селе был такой кооператив. А в больших сёлах и по 2-3. Сейчас система кредитной кооперации потихоньку восстанавливается.
Будучи формой и инструментом самоорганизации активных граждан, такие микрофинансовые организации  во многих отношениях по-другому работают с нуждающимися в займе. В частности, поручительства других членов кооператива в них весомей залога собственности. 

Обязательно посетите один из таких кооперативов. А потом обязательно наведите справки о мнениях по его поводу. Узнайте о других кооперативах. Как и везде, нужно быть осторожным. 

В этой сфере тоже бывают и "пирамиды" и злоупотребления. Мне приходилось участвовать в спасении начинающего предпринимателя, который уже выплатил кооперативу сумму, которую брал для покупки микроавтобуса, и был должен ещё столько же. И "попал на счётчик " из-за того, что местные чиновники на несколько месяцев затянули выдачу лицензии на перевозки. А он по собственной глупости – подписал договор с кабальными условиями на случай непредвиденных обстоятельств.

Определённой страховкой, по крайней мере, фактором, снижающим риск "попасть" на "деятелей", является членство кооператива, во-первых, в соответствующей  саморегулируемой организации (это обязательное требование, но есть такие, кто и его не выполняет) и, во-вторых, в региональном общественном объединении.  И то и другое нужно нормальному кооперативу для обмена опытом и  минимизации рисков. Там можно и деньги перезанять при срочной необходимости, и получить помощь в  урегулировании споров. Если же ребята почему-то не стремятся к цивилизованным формам работы с рисками, то это как минимум есть повод задуматься о том, зачем "темнят".  А лучше, на всякий случай, держаться от них подальше. 

7. Венчурное кредитование. Это способ финансирования  инновационных предпринимательских проектов из специальных венчурных фондов. Мировая практика показывает, что обычно в основе  таких фондов лежит частный капитал. Взаимодействуя с таким фондом, вы, по существу включаетесь в совместный с ним бизнес.  

Из-за особенностей инновационных проектов, которые мы обсуждали в предыдущей главе, бизнес на их продвижении решаются делать немногие. Часто их создают предприниматели, которые имеют личный опыт в таком бизнесе. И они в состоянии принимать решения в условиях весьма повышенных рисков. 

Решения по отбору проектов для кредитования в таком фонде полностью завязаны на владельца капитала. Тут делегировать полномочия весьма проблематично. Но это и облегчает переговоры с таким фондом – нужно убедить одного человека, а его и убеждать не надо особо, он, скорее всего, просчитывает всё даже лучше вас. Поэтому либо "да" и на таких условиях, либо "нет" и никаких вопросов. А дальше сам думай, устраивают ли предложенные условия.

У нас в России только начинается движение в этом направлении. Частный бизнес пока в основном сторонится инновационных проектов. Венчурные капиталисты, надеюсь, пока только  созревают. В этих условиях делаются попытки поддержать инновационные проекты через государственные фонды и программы. 

Начните с переговоров с ними, если ваш бизнес-проект из категории именно таких редких "старт-ап"-ов. Хотя, на мой взгляд, пока больше вероятность найти финансирование и таких проектов через обычные программы поддержки начинающих предпринимателей. 

8. Получить в лизинг необходимое движимое и недвижимое имущество – технику, оборудование сооружения и т.п. Не деньги на них в виде кредита, а сразу то, что нужно. Лизинговые  операции  стимулируются налоговым законодательством. Поэтому даже при одинаковых процентных ставках схема лизинга оказывается выгоднее из-за изменения структуры налоговых платежей. 

Если в основе вашего бизнеса определяющую роль играет именно имущество, и оно реализуется по лизингу, например, –  автомобили, то этот способ вполне можно использовать.  

9. Получить средства от компаньона в совместном  бизнесе. То есть найти владельца частного капитала, который готов выступить инвестором, став соучредителем. Это – самый реальный на сегодня вариант найти деньги на начало бизнеса. 

Меня всегда удивляет, что о нём часто вообще не думают. А он должен быть в голове на первом месте. Я его поставил на последнее место  в списке только из соображений большей плавности сюжетной линии – он будет  рассмотрен отдельно и основательнее всех других в следующем разделе. Сразу после заключительного аккорда этого раздела.

Оставляю читателю возможность проявить предпринимательскую смекалку и самому для себя придумать 10-й способ финансирования своих проектов. Для доказательства того, что и в деле поиска денег нет пределов для проявления  творческой предпринимательской инициативы, один пример в следующей  иллюстрации "кстати…".
	Кстати…тоже способ  

Сельский инвестиционный "пенсионный фонд" 

Историю я слышал  больше 10 лет назад  на охоте в одном из районов края. От предпринимателя, чей бизнес, к тому времени уже "многопрофильный", действовал в районном центре. И это не охотничья байка, а предпринимательская быль. Реальность в самых разных её аспектах.

Он вышел на эту схему от безысходности окружающих обстоятельств. Тогда в райцентре кроме отделения Сбербанка никаких источников займов не было. И этот "монополист" ещё совсем не желал играть с мелкими заёмщиками.  

Но проблема, связанная с этой же монополией, оказалась тем источником предпринимательской возможности, которая помогла найти деньги.  Дело в том, что пенсионеры имели возможность хранить  свои накопления тоже только в Сбербанке. А процентная ставка по вкладам была такой низкой, что оскорбляла чувства даже "на селе".

Так вот этот начавший свой торговый бизнес предприниматель перед каждой поездкой "в город за товаром" стал занимать некие суммы у нескольких знакомых бабушек вокруг своего дома. Брал на небольшой срок – сначала на месяц (пока товар не будет реализован), а потом, когда в надёжности уже никто не сомневался, и на два. 

Важно понимание роли ситуации села. Они его знают, как "надёжного мужика". И он никуда не денется.

Самое же главное было в том, что доходность по этим "вложениям в него" он сделал в несколько раз выше, чем в банке. Благо, что это было несложно при тех банковских "процентах". Я точно не помню, какая она у него была. Но, ясно, она устраивала его и заинтересовывала бабушек-капиталисток. Рынок, однако.

Вы уже догадываетесь, что задействованные бабушки через полгода исправно готовили сумму побольше к его приходу перед очередной поездкой. Предложили своё участие другие бабушки со всей улицы, а потом и с соседних улиц. Конкуренция позволила ему даже снизить свои обязательства – немного уменьшил кратность банковской ставки.

Нельзя сказать, что на этой схеме он и "поднялся", но помогла она ощутимо. Даже когда дорос до внимания со стороны банка, всё равно пользовался ещё долго отлаженной схемой.   




5. Схема привлечения частных инвесторов

В начале рыночных реформ выражение "найти инвестора" многие и долго понимали как везение встретить дядю с деньгами, который по доброте своей  даст их нам на каких-то условиях  для спасения нашего гибнущего предприятия. А на деле оказалось, что этот дядя является предпринимателем не только не хуже вас, и даже лучше (иначе почему у него деньги есть, а у вас их нет?), и поэтому, если он вкладывает деньги, он желает быть совладельцем спасаемого бизнеса.

И это самое главное в понимании этого способа поиска денег для старта – это сделка предпринимателя с предпринимателем. Тут нечего надеется, что кого-то удастся "провести", представив  всё лучше, чем оно есть. Но, вместе с тем, и не придётся никого уговаривать при реальности достаточно интересной для другого партнёра нормы прибыли.

Схема всегда существовала и будет существовать. Инвесторы всегда будут, пока существуют бизнес и предпринимательство.

Меняется со временем только понимание соотношения ролей автора "предприятия", готового его осуществлять, и инвестора, решающего вложиться в это "предприятие". И прежде всего это понимание проявляется в претензиях сторон на величину их доли в проекте, а в конечном счёте – в распределении прибыли.

Совершенно ясно, что тут никаких формул для точного расчёта быть не может. Всё определяется субъективными оценками участников переговоров и существующими в каждое время традициями и практикой. 

Хотя в основе пропорции долей лежат некоторые объективные обстоятельства, характерные для каждого конкретного проекта. 

Во-первых, в каждом проекте своё соотношение ролей капитала и труда в создании новой стоимости. В одном случае почти всё может зависеть от оборудования – купили что-то, да ещё дорогое (дешёвое и сам бы купил без инвестора!), и оно производит какие-то "пирожки", которые уходят как "горячие". В другом – купили столы-стулья-компьютеры, а всю прибыль будут приносить работники, да ещё которые без генератора идеи сами мало что сделать могут. Тут вклад автора возрастает значительно.
Во-вторых, многое зависит от намерений инвестора в том, насколько активно он собирается участвовать в организации работы запускаемого детища. 

Есть и другие специфические особенности каждого случая. Всё это говорит о том, что комбинация оснований для оценки пропорции долей соучредителей в каждом случае уникальна. Никто не может знать, какова она, можно только "договориться".

Теперь о традициях  и тенденциях. Я не знаю тут никакой статистики и динамики  в  долгосрочной перспективе. А вот некоторые  наблюдения за двадцать лет имеются. И они позволяют обнадёжить соискателей стартового капитала. 

Во время моей работы в системе государственной поддержки малого предпринимательства мне довелось наблюдать многие десятки случаев переговоров  на эту тему. Часто непосредственно сводя начинающего соискателя денег и потенциального инвестора из действующих предпринимателей. И в доброй половине случаев я имел возможность узнать о том, на каких условиях стороны договорились, и  обсуждать с ними то, насколько и почему их устраивали договоренности. Вот некоторые выводы из этого опыта.

В 90-е годы владельцы финансового ресурса, как правило,  переоценивали свою роль, оставляя инициатору бизнес-проекта 20 процентов, а то и меньше. Но с годами эта цифра стала расти. Появились цифры 30-40. А в середине "нулевых" пошла пропорция 49% инициатору – 51% инвестор.

Все объясняли это по существу одним и тем же. Низкая доля инициатора, если его вынуждают на неё согласиться, вызывает в его душе, сразу или по прошествии некоторого времени, чувство недовольства. А это порождает последствия, очень отличающиеся от ситуации, когда зарплатой недоволен наёмный менеджер. Хотя это порождает то же самое  "оппортунистическое"  поведение, о котором мы говорили на стр.178, но у  предпринимателя оно проявляется иначе.

Предприниматель не может "ответить" простым снижением активности и эффективности, как это делает нанятый начальник, приводя в соответствие по своему разумению количество своего труда и его оплату. Не та натура во всех отношениях:  стремление к максимальной самореализации  и ответственность за конечный результат и успех проекта не позволяют. 

Он "восстанавливает справедливость" по-другому. Обобщённое мнение партнёров-инвесторов об этом таково. "Я-то могу появляться там только изредка и ненадолго, а он там всё время, работает с клиентами, ведёт всю отчётность и т.д. И если он свои 20% считает несправедливой оценкой его заслуг, он найдёт много способов взять своё. Это и "левые" заказы, и игра с ценой и много чего ещё". 

Со временем подобная практика и убедила всех, что лучше не мотивировать делового человека на использование  подобных нецивилизованных схем. Доход не увеличивается, только риски возрастают. И пришли к "фифти-фифти", а 51 так это только для того, чтобы контроль над управлением финансами оставить за собой.  

Считаю важным сказать и об отношении инвесторов к самим переговорам на эту тему. Я не встречал таких, кого бы эта тема  не интересовала совсем. Каждый даже если потом и говорил, что у него сейчас свой проект в заначке, или просто нет свободных средств, то всё равно сначала спрашивал, в чём суть бизнес-проекта. 

И, конечно же, люди разные. От одного я слышал: "Я готов каждый день разговаривать на эту тему. Ведь это самое интересное в предпринимательстве". И он участвовал в создании двух десятков бизнесов. А с кем-то ни разу никому "со стороны" не удалось договориться. 

И ещё – я не заметил какой-либо связи решения о вхождении в проект с основным профилем своего основного бизнеса. Скорее, наоборот, чтобы диверсифицировать бизнес.
Из всего этого совет по выбору тех, с кем  больше шансов договориться, может быть таким. Ищите, у кого, во-первых, денег всё-таки больше – и бизнес солидный, и, как советовал один из таких инвесторов,  "фасад офиса пошикарнее". А во-вторых, шансы будут выше, на мой взгляд, с тем, кто уже участвует в нескольких бизнесах. 

И наконец, об отношении искателя денег к переговорам с потенциальными партнёрами. Изначально важно собственное верное восприятие предстоящей встречи. Ты не проситель, а ты предлагаешь сделку, которая  должна быть выгодной обеим сторонам. Без этого не будет необходимой ауры уверенности. 

При всей очевидности этого, обычно автор проекта как раз смущается, ощущая себя чуть ли не назойливым попрошайкой. Профессиональные искатели финансирования благотворительной деятельности чувствуют себя увереннее. Вживайся в образ и действуй по принципу "как будто бы…" ты уже возможный партнёр и соратник. С реальной перспективой стать друзьями.

Имей в виду, что твой визави обязательно либо с самого начала, либо чуть позже перехватит инициативу в разговоре. Если предложение вызовет какой-то интерес, то и попробует тебя "на зуб". Будь к этому готов, полнота и убедительность подачи информации не должны пострадать. Все планируемые для разговора  позиции должны быть заранее положены  на бумагу, к которой всякий раз придётся возвращаться.

Если почувствовал, что разговор пошёл не так, как ты хочешь, то важно постараться выяснить, что больше вызывает сомнения – сам бизнес-проект или его исполнение именно тобой. В любом случае ты получаешь важный результат – профессиональную экспертную оценку всего бизнес-проекта, включая тебя самого в нём.

При неудачном исходе не говори себе "вот всегда у меня так…" или "вот и все так…". Скорее всего, к тебе лично это никакого отношения не имеет, и может быть произойти иначе не могло. И даже возможно это к лучшему – представь себе: вы психологически несовместимы, а стали партнёрами. Да кому такой бизнес нужен! Это какая прибыль может скомпенсировать моральные издержки!
Но и есть вероятность, что неудача случилась из-за твоей недоработки. Делай выводы из очередного неудачного разговора, корректируй свой проект и (или) своё поведение на переговорах.

Как бы то ни было, ставь следующую цель и настойчиво работай по ней. Набирайся опыта до критического размера.
Основные выводы:

8. Не надо воспринимать трудности в получении денег на старт в бизнесе как зло и лишние помехи на пути делового человека. Эти трудности есть необходимый для общества фильтр, отсекающий от денег неподготовленных и проходимцев. Кто готов, тот способен этот фильтр пройти.

9. Стандартный источник финансирования бизнес-проектов –   банки – использовать для формирования стартового капитала практически невозможно. Банкам проекты начинающих просто невыгодны и им нужна хоть какая-то кредитная история.

10. Для не очень финансово ёмких проектов (сейчас до миллиона рублей) возможно найти финансирование из средств бюджета по государственным программам поддержки малого предпринимательства. В том числе и для инновационных предпринимательских проектов, для которых пока не сложилась специальная система венчурного кредитования.

11. Универсальным и массовым во все времена  является финансирование новых предпринимательских проектов владельцами частного капитала. В этом случае  инвестор-предприниматель  обычно становится совладельцем нового бизнеса.

ГЛАВА 22 
Интуиция и формализованное планирование в управлении

От глаза к сердцу проложен путь мимо сознания. 

Честертон

В этой главе речь больше будет идти об интуиции, чем о бизнес-планировании, которое является полностью рациональным и потому легко формализуется. О последнем написано много, потому разобраться с ним несложно и самостоятельно.

А вот с интуицией никакой ясности нет.  В бизнес-литературе обычно подчёркивается её важность, но сама она не обсуждается. 

Я же ввязываюсь в эту зыбкую, скользкую и сложную тему не столько потому, что  мне "деваться некуда" (вычеркнул главу из плана "содержания" – и нет проблемы), сколько потому, что насмотрелся на откровенное, на мой взгляд, шарлатанство в виде тренингов и других "платных услуг" по развитию интуиции. И чаще под вывеской "Секрет успеха в бизнесе!".

Поэтому обходить тему стороной  уже нельзя. Тем более, если уверен, что есть что сказать.

6. Проявление интуиции в предпринима-тельстве и других сферах деятельности

Любой действующий предприниматель считает, что интуиция у него развита сильнее, чем у его работников. Каждый имеет несколько историй, когда "все говорили – из этой идеи толку не будет, а я чувствовал, что получится, принял решение наперекор всем, и всё получилось". Или наоборот, все говорили "давай тоже этим займёмся, многие вокруг на это бросились, а меня что-то остановило, и я не согласился, и оказался прав, потому что все, кто пошёл на это,  потом сильно прогорели".   

Такие истории всегда есть и в книжках, написанных знаменитыми предпринимателями. И они все советуют подумывающим и почитывающим о предпринимательстве свою интуицию развивать. А как её можно развивать, не пишут, считая, наверное, что это может быть ясно только интуитивно… Но им можно это не обсуждать, они не советы давали, а личный выдающийся пример описывали.  

Предпринимательство не единственная сфера деятельности, где  нужна развитая интуиция. К ней приходится обращаться в ситуациях, когда недостаточно имеющейся информации для разумного принятия решения. И при этом уклониться от принятия решения невозможно. Вот интуиция и помогает "почувствовать" правильное решение.

Такое положение дел типично для медицины и  военного дела. В них даже типичны случаи, когда сознание не в состоянии всё "просчитать". Слишком сложный объект управления. Это тот самый раздел из их учебников – "принятие решений в условиях недостаточной информации".

У медиков эта тема идёт по разделу с несколько двусмысленным названием –  "формирование клинического мышления". И по существу сводится к накоплению практического опыта, поскольку считается, что единственный способ приобрести способность такого мышления – это работать "у постели больного".

У них об этом особом мышлении написаны книги. Описаны много удивительных случаев, ставших  легендами, когда был непонятным образом поставлен верный диагноз, которого не видели другие. Пожалуй, в области медицины мы имеем самую обширную литературу на тему интуиции, хотя авторы обычно этот термин и не используют.

А говоря о двусмысленности термина, я шутя намекаю на "клинику" в области психиатрии. Потому, что некоторые авторы по большей части запутывают обсуждение мышления этого типа  до такой степени, что оно, оставаясь в итоге необъяснённым (что совсем неудивительно), приобретает некий налёт мистичности и сверхестественности. И даже не допускают того, что всё это лишь проявление обычной человеческой интуиции. С чем уже согласиться трудно, почему и приходят ассоциации с  психиатрией. 

Лидер в любой сфере не может обойтись без интуиции. Его  задача – "почувствовать" и предложить такую цель, которая, по П. Друкеру, "очевидна, но ещё не осознана" всеми. Достижение которой, конечно же,  все проблемы решит. И последователи готовы идти за ним потому, что с ним интуитивно согласны.

В этом и состоит главный дар лидера – предвидеть будущее и указать всем общую  цель. А цель в будущем, по определению, не может быть полностью "высчитана" рационально. Разум вполне определённо что-то представляет себе. Но никак не всё, и цель в будущем в большой степени должна быть "угадана" интуитивно. 

Недостаток информации может иметь место по разным и даже противоположным причинам. Либо её не достанешь в принципе –  то есть этой части информации  просто не существует. Либо добыть необходимую дополнительную информацию вполне реально, но невозможно учесть для принятия решения по каким-то другим причинам. На это нет времени – как в случае оказания экстренной медицинской помощи. Невозможно отличить верную информацию от ложной – как в случае специального дезинформирования  противника в военных действиях. Или затраты на добывание дополнительной информации превышают её полезность.

Но есть ещё одна важная причина принятия интуитивных решений – банальная ограниченность разума в переработке информации. То есть информации может не только не хватать, но и  быть слишком много. К тому же она обычно бывает  противоречивой и неоднозначной.  При любых способностях её переработки существует порог, после которого человек решает не собирать информацию дальше, а "принимать решение в условиях недостаточной информации". И здесь не важно, что у каждого человека свой порог.

Получается, что к смутному "предвидению" или таинственному "угадыванию" приходится прибегать, мягко говоря, весьма нередко. 

А в предпринимательстве даже "часто", если не сказать – "обычно", хотя бы отчасти. Тут срабатывают все причины, названные выше. Никто не знает, какие решения по налогам будут приняты властью на следующий год, или как будет развиваться надвигающийся финансовый кризис. Конкуренты могут говорить одно, а делать другое. За любую информацию надо платить, а на "всю" никаких денег не хватит.  Да "во всей" и чёрт голову сломает.

Мы снова пришли к той самой неопределённости. От которой напрягаются люди с негативным отношением к риску, воспринимая её как  угрозу.  И вдохновляются люди с предпринимательским менталитетом, видя в ней новые возможности.  

И если первые стараются уклониться от принятия решения при таких условиях. То вторым приходится действовать. Дополняя основную продуманную модель ещё и интуитивными предположениями. 

7. Природа интуиции 

Интуитивное решение всегда противопоставляется решению сознательному, рациональному, разумному. Общим у всех трёх последних контр-эпитетов является то, что человек не может объяснить даже себе всей логики, которая привела его к итоговому выводу. "Чувствую нутром, что надо так, а почему – сам понять не могу".  И все его понимают, каждый имел дело с "внутренним голосом".

А вот понимание происхождения этой смутной уверенности принципиально зависит от того, какой эпитет для характеристики ситуации выбрать. Пару о том, что если одно "разумное", то второе "неразумное", мы просто отодвинем в сторону, как уводящую в сторону из-за двусмысленности второго. А вот две другие пары интересны и имеют далеко идущие последствия.          
Назвав ясное решение  "рациональным", мы тем самым необъяснимое решение относим к "иррациональному". То есть неподдающемуся пониманию. А, значит, выработанному где-то вне разума этого человека, а не им самим. В другом разуме, или даже свыше. При таком подходе придётся ещё делать какие-то дополнительные предположения о том, как оно тогда к тебе попадает.

При этом одно непонятное явление  – интуиция – заменяется двумя ещё более непонятными факторами – источник решения и способ его передачи.

Выбрав же эпитет "сознательное", мы противопоставляемую интуицию относим к  классу "бессознательного". А это уже даёт начало  принципиально отличающейся перспективе объяснения его происхождения. Тут достаточно связать его  с работой подсознания.

Для того, чтобы использовать интуицию для принятия  неподдающихся полному объяснению решений, выбор характеристики её происхождения – "иррациональное" или "бессознательное" – совсем не важен, просто прислушивайся к "внутреннему голосу". Неважно, откуда он знает, что надо делать .

А вот для того, чтобы развивать и тренировать интуицию, этот выбор предельно важен.

Выбирая  пару "рациональное – иррациональное", вы изначально признаёте  невозможность своего   влияния на выработку самого интуитивного решения, поскольку оно появляется вне вас. И остаётся только тренироваться в том, чтобы лучше "улавливать" это решение как-то и чем-то. Непонятным образом тренировать некое непонятное "шестое чувство". 

Именно такой подход создаёт, на мой взгляд, благодатную почву для злоупотреблений бессмысленными упражнениями. Поскольку даже объяснять что-либо нет необходимости – всё изначально необъяснимо. Всё держится на вере в сверхестественное.
А выбрав пару "сознательное – бессознательное" вы можете исходить из того, что решение рождается у вас в голове, только не в сознании, а в подсознании. И можно потренироваться в подключении своего подсознания к решению ваших проблем.  

Логика при втором выборе мне понятна. Она не включает в себя элементов, усложняющих понимание сути явления под названием интуиция. И она конструктивна – появляется больше ясности в том, как интуицию можно тренировать.  

Эту логику можно даже  и изложить. В нескольких тезисах в стиле "чайника"-пользователя, коими мы все являемся по отношению к интуиции.

1.  В подсознании идёт работа с теми единицами информации (мемами), которые туда попадают либо через сознание, либо минуя его. Одну группу в подсознании  составляют такие же мемы, с какими оперирует и сознание. А по большей части, наверное, даже те же: днём с ними работает сознание, а ночью за них берётся подсознание.

Но есть и вторая группа мемов, которая попадает в центральную нервную систему напрямую от органов чувств, без осознания, и она  играет в интуитивном понимании, по-видимому, существенную роль. А если эти мемы использованы в выработке итогового решения, то какие тут потом могут быть "объяснения", почему так "кажется", ведь о них сознание и знать не может.

Мемы, попавшие в подсознание минуя сознание, –  это первый источник необъяснимых интуитивных догадок.

Например. У человека многолетний опыт переговоров. И уже достоверная статистика результатов, в том числе и таких, где переговорщики с той стороны намеренно темнили и в итоге так или иначе обманули. И вот очередной визави ведёт себя в чём-то неуловимо похоже на тех.

Вполне возможно, что "неуловимы" детали просто по незнанию. А на самом деле это могут быть давно изученные сигналы "языка жестов". Если когда-то читал об этом, то легко их и сознательно распознаешь. А пока этих мемов в сознании нет, интуиция и может выручать. 

2. Все эти единицы информации (мемы) являются информационными моделями, отражающими определённые куски реальной действительности. Причём моделями – действующими: представив (в сознании) мем "пружина", мы понимаем, что будет, если на неё "мысленно нажать", и что будет, если "отпустить". В подсознании модели тоже имитируют поведение реальных объектов: например, установка, появившаяся по принципу "никогда не задумывался над этим, но все так делают", как раз предсказывает и как действовать, и каким должен быть результат.

3. Подсознание не просто хранилище информации. Оно, как и сознание, обладает способностью оперировать имеющимися мемами. Эта работа идёт и во время сна. Есть разные версии понимания того, зачем и как это делается. 

По меньшей мере, это нужно для упорядочения и систематизации поступающей информации.  Иначе  удивительно организованный "склад" превращался бы в кучу, в которой найти ничего было бы нельзя.

Но помимо этого "раскладывания по полочкам" подсознание  составляет из имеющихся мемов разные комбинации. Человечество давно не сомневается, что во сне нередко рождаются новые, а бывает, даже великие комбинации. Как это было, например, у Менделеева с его таблицей химических элементов. А ясность, как действовать в ситуации, появившаяся к утру, которой вечером и близко не было, – знакома каждому.  

А каждая новая комбинации мемов оказывается новой информационной моделью. И какие-то из них могут оказаться имеющими смысл. А какая-то – тем самым искомым решением вашей проблемы.  Новые информационные модели, подготовленные подсознанием, – это второй источник  интуитивных догадок. 

Подготовка новых моделей идёт не только во сне. Это просто показательный случай, когда работа сознания не заслоняет процессы в подсознании. Каждому знакомо ощущение, что решение вот-вот появится – "подождите-подождите, сейчас соображу". Или – "вспомню". И что-то всплыло в сознании, которое оценивает появившуюся мысленную конструкцию, как стоящую. И решение принимается, хотя и не совсем ясно, откуда и почему оно такое. А иногда и совсем неясно.

4. Ещё один тип мемов, которые точно являются основой для интуиции,  – это забытая "напрочь" информация. Опыты с гипнозом это демонстрируют вполне доказательно. Испытуемые выдают такие невероятные способности вспоминать, что потом это кажется чудом им самим. 

Или попроще. Думаю, и в молодом возрасте такое бывает. На экране телевизора идёт боевичок. Не очень-то и посматриваешь на него. И есть какое-то ощущение, что нечто подобное было. А потом, вдруг, яркий эпизод и внезапно вспоминаешь – ведь видел уже этот фильм. Но, по-видимому, и тогда в пол-глаза и пол-уха смотрел. Потому что, если  увлёкся сильно и понравилось, то запомнишь надёжнее. А бывает и навсегда.

 А пока не осознал, что видел фильм, интуиция это подсказывала, основываясь на третьем источнике – на, казалось бы, совсем забытых, но, оказывается, сохранившихся в подсознании,  кадрах. 

5. И есть ещё один источник интуиции, самый необычный даже в этом удивительном ряду всех уже названных, – это понимание существования синергетического эффекта. То есть возможность возникновения дополнительного порядка над суммой порядков от сознаваемых информационных моделей.

Разум, не понимающий и не признающий важности  процессов самоорганизации, не имеет оснований ждать чего-либо ещё "над" моделями разума. Поэтому он не в состоянии прогнозировать "дельту" от стихийного самоупорядочивания.

Разум же, имеющий опыт наблюдений проявления синергетических эффектов, способен четвёртым источником интуиции – подсознательное прогнозирование синергетических эффектов. Этим в своей основе и отличаются менеджерский и предпринимательский типы управления.

8. Использование интуиции

Исходя из сказанного, уточняем:  использовать интуицию означает подключить к решению задачи подсознание. Отсюда прозрачные правила.

1. Не спешить с принятием решения. Даже при цейтноте желательно отложить решение  хотя бы до утра. Тем самым дать подсознанию шанс и поработать "с материалом" хоть одну ночь. 

Не путать такое поведение с нерешительностью. Всего-навсего простое применение мудрой поговорки "Утро вечера мудренее". 

"Не спешить" совсем не означает "затягивать". Безусловно, бывают ситуации, когда требуются безотлагательные и решительные действия. Это другой разговор и другие навыки. Хотя и здесь интуиция может серьёзно помочь.

Пока речь идёт не об экстренных, а о стандартных (рабочих), но ответственных решениях. Тут спешка не просто неуместна, а противопоказана. Когда всё должно быть спокойно и максимально обдумано. И даже после сбора дополнительной информации оказывается, что всё равно чего-то не хватает.

2. Подгрузить подсознание основательнее. Оно такой же инструмент, как и сознание. Они в разных ситуациях меняются ролями лидера и ведомого. Если сознание о чём-то думает настойчиво, подсознание за ним последует и будет ему помогать.

Никакая таблица не пришла бы среди ночи в голову Менделееву, если бы он не размышлял на эту тему долго и упорно. Пока подсознание не вскричало: "Ну, достал! Ну, может эта комбинация тебя устроит? Дай хоть передохнуть!…".

3. Начинать сложную интеллектуальную работу с вечера, а не с утра. Будь то работа над ответственным выступлением, написание заявки на грант, или разработка бизнес-плана. Если вы не последуете этому правилу, первый день будет малопродуктивен.

Проверено. Впрочем, как и остальные пункты здесь. 

	Кстати…из личного опыта  

Подготовка подсознания вечером к работе завтра 
Я это правило открыл самостоятельно, в давние годы аспирантуры,  и только через много лет увидел обоснование  этого навыка интеллектуальной деятельности у психологов.  

Принявшись за диссертацию, я вскоре заметил, что дни очень различались по эффективности.  При переходе к новой теме в первый день написать много не удаётся. А некоторые из таких днй просто мучительно неудачными оказывались. Как только не усаживаешь себя писать – ничего не получается. Зато на следующий день – рывок.

Так и вышел, чисто эмпирически, на то, чтобы с вечера подумать над тем материалом, с которым завтра предстоит работать. Всего-то – актуализируется информация.  А следующий день не будет потерян. 

И правило всю жизнь помогает. Нужно вечером хотя бы собрать и просмотреть всё, что есть. Но чем пристальнее, тем лучше. Если не получается выкроить вечером время на это, то лучше не планировать "побед" на завтра. Чтобы напрасно не корить себя за "несобранность". А запланировать на завтра лишь  подготовку к работе.

Сознание –  хорошо, а сознание с подсознанием – лучше.




4. Начать запланированную работу с утра. Как можно раньше. Пока текущие хлопоты не заполнили всё сознание. Утренняя ясность мысли проходит тем быстрее, чем больше дел и забот.

Лучше всего пожинать плоды ночной работы подсознания в первые 10-20 минут после просыпания. Даже на грани между сном и бодрствованием. За несколько минут тут может родиться толковый и чёткий стратегический план действий в течение дня. Который остаётся только за день выполнить.

Если такой утренней возможности эффективно поработать в постели нет (в молодости часто приходиться вскакивать по будильнику, тут бы хоть проснуться успеть до выхода из дома), то хотя бы надо начать рабочий день именно с того, что вчера для подсознания готовил. 

5. Следить за деталями во время переговоров. Не увлекаться только одной основной логикой разговора, а быть внимательным ко всему, что происходит. Тем более не зацикливаться на своей роли в разговоре. Так можно упустить все нюансы поведения собеседника и не снабдить подсознание какой-либо информацией, лишив тем самым его даже шанса помочь сознанию.  

6. Прислушиваться к внутренним ощущениям. Иначе  можно просто не заметить тихий глас интуиции. Понимая, что есть чего ждать от подсознания, продолжать сознательно анализировать совпадение или расхождения логических выводов и своих ощущений. 

9. Развитие интуиции

Начнём с предостережения. С того, как не надо, по моему мнению, пытаться совершенствоваться. Я несколько раз имел возможность видеть это близко. Приведу два примера. При этом опять сознательно нарушаю педагогический принцип – не излагать неправильное. Всё равно я всю первую часть книги его нарушал. Одним мифом больше…

Первый эпизод был уже много лет назад. Я готовил свой тренинг "Перезагрузка" (менталитета), и потому решил сходить на встречу с одним известным гуру из Средней Азии. Тема – жизненный успех. Я хочу избежать какой-либо конкретики, ведь дело не в персонах и названиях, а в подходе. Мог быть другой человек и другая тема. 

Собрался полный зал под тысячу человек. В фойе перед началом и в конце продаются  рекламно-демонстрационные диски. Один из них о мастер-классах по развитию интуиции. Который я после сеанса и брать не стал.

Потому что в ходе самой встречи были отчётливо и однозначно продемонстрированы и миссия, и принципы, и методы. Мои сознание и интуиция согласились только с миссией.

Подход же оказался тот, который выше мы назвали "иррациональным". Гуру не нужны никакие "несознаваемые модели" в его голове – он способен "проницать" в любую другую голову и "угадывать" всё на свете. А доказательства такой способности похожи на то, как это делается в цирке.

Метод воздействия  на аудиторию сводится к формированию иррациональной веры участников в существование недоступной пониманию способности. Цель – убедить в том, что можно помочь приобрести такую способность. И успех в жизни будет обеспечен.

Не принимая такую концепцию в основе, я, тем не менее, вполне могу допустить даже полезность подобного воздействия на человека с определёнными проблемами. Лучше уж непостижимая вера в то, что ты можешь быть успешным, чем такая же безосновательная  вера в неотвратимость судьбы "неудачника". А для незрелой личности, возможно, это и единственный эффективный способ вдохновить человека на борьбу за свой успех.

Тут уж каждому – своё. Я пишу для других. 

Во втором примере я сам помогал набрать одному преподавателю группу студентов для мастер-класса, на котором тоже шла речь об успехе в жизни. А потом беседовал с теми, кто побывал на этих встречах. Отзывы и в целом были "осторожно оптимистичными". Но было и нечто настораживающее, что меня и заинтересовало.

Оказалось, что он предложил отдельно провести цикл обучения как раз для "развития интуиции". Многие не проявили к этому интереса, но небольшая группа набралась. От них и знаю, как всё было.

Всё началось с тестов, призванных "измерить исходный уровень интуиции". Использовалась колода карт, и надо было угадывать либо масть, либо название. "По масти" уровень у всех "почему-то" оказался в диапазоне 0.22 – 0.28. Потом тренировки, сводящиеся, с одной стороны, к напряжению внимания, желания угадать, ещё чего-то…, а, с другой стороны, к отключению мышления – чтобы не мешало. В заключение – тесты итогового уровня, тоже по колоде карт.

Поскольку здесь не может быть никаких "моделей колоды карт" у испытуемых, я отношу подобные упражнения, мягко говоря, к увлечению мистикой.

Хотя я видел в действии хорошую, а у одного человека просто удивительную, интуицию как раз в игре в карты. Но это совершенно другой случай, который как раз полезен  для нашей логики этого раздела.

Хороший игрок многое точно отслеживает и осознаёт, а многое интуитивно чувствует, исходя из вероятностных предположений. Но у него есть какая-то модель колоды.

Если ему предложить угадывать масть или карту по колоде, которая получилась после только что сыгранной с ним партии "в дурака", то даже если её перетасовали, то после первой карты остальные он будет угадывать с вероятностью, значительно превышающие среднестатистические, которые близки к теоретическим. 

Основой его действий будет то, что он может помнить, как карты уходили "в отбой". После карты "восьмёрка крести" с очень большой вероятностью будет "валет крести", которым была побита восьмёрка в игре. Что-то точно помнит, что-то приблизительно, на уровне "кажется". Знание и интуиция тут могут выдавать чудеса. Проверяй его на любой другой колоде, и от чудес ничего не останется.

Вот мы незаметно и перешли уже от колоды, модели которой просто не может быть в подсознании, к колоде, которую может "знать" и сознание, и подсознание. Теперь можно и приступать к обсуждению того, как эффективнее формировать модели в подсознании и как с ними обращаться, чтобы они помогали там, где сознанию не всё понятно.           

1. Использовать канал "через сознание". Без активной творческой мыслительной работы моделей и в сознании, и в подсознании просто будет мало. А лучший способ поддержки умственной активности – чтение и размышление. Чтобы появляющиеся при чтении модели не вылетели из головы бесследно, а закрепились, – делать записи и к ним периодически потом  возвращаться.

Для того, чтобы не полагаться только на стихийное  развитие интуиции, а  сделать его более осмысленным, стоит набраться решимости и почитать о психологии бессознательного. В том числе и о "языке жестов".

2.   Использовать канал "мимо сознания". Дело с этим автоматически улучшится со сменой менталитета. Для предпринимателя обязательна активная жизненная позиция, при которой человеку до всего есть дело. Проявлять ко всему внимание – это и есть необходимое и достаточное условие сознательного и бессознательного постижения жизни.

 Важные частности – "уметь слышать" и "уметь видеть". О том, что мы не умеем слушать другого, кто только не говорит. Слушаем, но не слышим. Слышим только себя. О каком интуитивном восприятии  другого человека может идти речь, если и явного-то по-настоящему нет. 

3. Использовать правила использования интуиции из предыдущего раздела. По тому самому принципу: "как будто бы …" у вас уже есть эта самая развитая интуиция. 4. Мобилизовать в ответственный момент все свои интеллектуальные, сознательные и подсознательные, эмоциональные и волевые ресурсы и фокусировать их на решении возникающих проблем. Активизировать все органы чувств для полного восприятия и контроля происходящего. 
10. Формализованное планирование 

Всякое изложение на бумаге логики и последовательности действий называется формализацией, поэтому создание и выполнение реально существующего в виде документа какого-либо плана называется формализованным планированием.

Формализованный план в бизнесе  всегда содержит простые или сложные, но явные, сознаваемые математические модели. И вообще все детали такого плана осознаны авторами и могут быть поняты окружающими. В этом смысле такой план можно характеризовать как полностью рациональный. 

В основе классического менеджмента как раз и лежит высококачественное формализованное планирование. И это планирование многоплановое и многоуровневое: стратегическое и производственное, финансовых потоков и логистики поставок сырья и комплектующих, всей гигантской корпорации и каждого из существующих в ней подразделений.   

Небывалых в мировом опыте масштабов достигало такое планирование в Советском Союзе. Госплан СССР расписывал в деталях  работу огромного количества участников экономической деятельности крупнейшей страны. На пятилетки, и на каждый предстоящий год. И как бы то ни было обеспечивал согласованную работу всех. В своём роде это шедевр   формализованного планирования, который никогда не будет превзойдён.

Другой разговор, что эта гигантская работа не могла обеспечить более высокую эффективность, чем та, которую даёт рыночная стихийная самоорганизация. Формализованный до абсолютной жёсткости план сам уничтожает "дельту" от стихийного самоупорядочения.

11. Бизнес-планирование 

Бизнес-планирование есть особый вид экономического планирования, предназначенного для реализации новых проектов. О нём написано столько много, что может сложиться такое впечатление, как будто кроме него в бизнесе вообще ничего другого нет.

Вопрос, между тем, вполне чисто технический. Едва ли он стоит того, чтобы его академически изучать целый семестр. Достаточно будет одну книжку несколько вечеров почитать. Если вы смогли сгенерировать предпринимательскую идею, то вы без сомнения сможете извлечь и из той единственной книги всё нужное для самостоятельного составления бизнес-плана по её реализации. Здесь ограничимся самыми общими соображениями, достаточными для оценки сути и объёмности проблемы. 

1. Цель бизнес-планирования.  Бизнес-план – это формализованная детализация предпринимательской идеи, конечной целью которой является расчет объёмов необходимых ресурсов, динамики расходов и доходов, величины прибыли, сроков реализации проекта, времени окупаемости вложений и в случае привлечения  заёмных средств – сроков и порядка их возврата.

2. Требования к бизнес-плану.  В каждом пособии по бизнес-планированию есть пассаж о том, что "нет никаких особых требований к форме бизнес-плана, она может быть любой". Это и так, и не так. Недаром у каждого автора потом следует один и тот же список и в той же последовательности (в 4-м пункте ниже).

Если вы напишете свой бизнес-план на самом деле по-другому, то будете вынужденно ещё дополнительно объяснять что-то, отвечая на вопрос: "А почему вы выбрали такую оригинальную форму". Все уже привыкли к одной форме, и вы только создадите зону дискомфорта у читающего. А от него зависит, будут у вас деньги на проект, или нет. 

Бизнес-план может быть простым и сложным, коротким и длинным – всё зависит от сложности бизнес-идеи и масштабов проекта. Он может содержать простые расчеты прибыли и сроков возврата займа, а может быть рассчитан с помощью специальной компьютерной программы. А качество в обоих случаях может быть высоким или низким.

Я видел бизнес-план, написанный  "от руки" на шести страницах школьной тетради, который был лучше бизнес-плана на 50 страницах цветного текста, разработанного в ProjectExpert, с таблицами "оптимистического" и "пессимистического" вариантов учёта рисков. Просто потому, что в первом  отчётливо и достоверно просматривались все аспекты цели: ресурсы, расходы, доходы, сроки. А во втором многое вызывало сомнения, и нужно было ещё догадаться, что "моющими инструментами", производство которых авторы обещали наладить за многие миллионы, являются поролоновые губки.

Для обеспечения качества бизнес-плана требуется выполнение двух требований: а) ясность заложенных в нём моделей, лежащих в основе расчетов (если что-то увеличивается, то как и почему), и б) соответствие жизненным реалиям конкретных параметров, вставляемых в эти модели (цены, сроки, риски).  

3. Функции бизнес-плана. Часто бизнес-план воспринимается самими разработчиками как вещь, нужная кому-то вовне, а не самой фирме. Мол, нам и так всё ясно, и нам нужны деньги. Но чтобы их получить, надо "им" показать бизнес-план,   "они" убедятся, что всё реально и деньги дадут.

Действительно, без бизнес-плана ни банк, ни потенциальный инвестор с вами разговаривать не будут. Он есть посредник в переговорах вовне, без которого они просто невозможны. И в этом заключается его важная  внешняя функция.

Есть и другие внешние функции. На этапе реализации план координирует действия всех внешних участников. В самом простом случае – не все деньги сразу, а в несколько этапов. И эту возможность  снижения издержек надо иметь в виду при разработке плана. А это уже  ещё одна функция – повышение эффективности используемых ресурсов.

Но есть и важные внутренние функции. Во-первых, очевидное – при разработке бизнес-плана многое прояснится и для самих разработчиков проекта. Во-вторых, бизнес-план обеспечивает единое понимание всеми работниками в самой фирме общего замысла и целей проекта. 

Кроме этого, для уже работающей фирмы разработка бизнес-плана неизбежно помогает осознать текущее состояние фирмы. А во время реализации само существование бизнес-плана обеспечит более высокий уровень контроля процессов внутри фирмы.

Отсюда вывод – бизнес-план надо разрабатывать даже в случае реализации проекта за счёт собственных средств.

4. Содержание (структура) бизнес-плана. Тут приведём только типовой перечень разделов: 

1. Резюме (краткое изложение всего бизнес-плана на 1-2 страницах).

2. Описание фирмы-исполнителя.

3. Маркетинг отрасли и своего сектора в ней.

4. Описание конечного рыночного продукта (товара или услуги).

5. План подготовки производства и самого производства.

6. Организационный план.

7. Финансовый план.

8. Инвестиции (величина и условия привлечения).

9. Оценка рисков.

Без всяких комментариев. Которые и составляют, по сути, содержание любого пособия по бизнес-планированию.
Основные выводы:

1. В предпринимательстве часто, если не всегда, решения приходится принимать не только на основании сознаваемой логики в имеющейся информации, но и на основании интуитивных предположений. Специфика, как и в медицине или в боевых действиях, в том, что "не всё  ясно", а принятие решения отложить нельзя.

2. Основа интуиции не вовне, а внутри самого разума,  – это те информационные модели и те процессы, которые связаны с подсознанием.  Интуитивные предположения возникают на стыке сознания и подсознания.
3. Использовать интуицию означает подключить подсознание к решению проблемы:  подгрузить его информацией через активную работу над проблемой сознания, дать ему время поработать с ней, мобилизовать внимание на восприятие всех деталей происходящего.
4. Развивать интуицию можно точно так же,  как и любой другой навык. И действовать по двум направлениям: 1) создавать условия для формирования самих моделей в подсознании  и 2) пытаться использовать уже имеющиеся модели, действуя по принципу "как будто бы…" правила подключения интуиции к решению проблем для вас привычны.
5. Интуиция может только помочь в самых запутанных ситуациях. Основой же управления является квалифицированное сознательное планирование. Формализованные планы должны не только организовать процесс во времени и в пространстве, но и обеспечить единое видение целей всех его участников. 

ГЛАВА 23
 Неудачи и предпринимательство

Успех  –  это способность, не теряя энтузиазма, идти от одной неудачи к другой.

У. Черчилль

Да, сопровождают предпринимательство неудачи. Ну и что? Тут даже междометие "увы" неуместно. Те самые риски когда-то же должны своё брать. Это же не повод для отказа от успеха. 

Возможно, именно неизбежность неудач представляет собой самую широкую и глубокую "зону дискомфорта" для новичка. Весь вопрос в том, как барьер страха перед неудачами преодолевать. Тут любые советы по формированию такого навыка полезны. 

У Р. Кийосаки советую обязательно посмотреть это в [26], хотя он в каждой своей книжке касается этой темы. На мой взгляд, именно эта книга вообще является одной из лучших среди его двух десятков бестселлеров.  В ней помимо того, что  просто этому вопросу уделяется очень много внимания,  он выходит на замечательную формулу: "работа предпринимателя заключается в том, чтобы делать ошибки, а работа наемного служащего – в том, чтобы их не делать". 

Чтобы выдать такое "чистое" противопоставление, конечно же, ему пришлось немного поманипулировать со словами "неудача" и "ошибка" (об этом – чуть позже). Но образ получился замечательный. И показательный. Из одного этого противопоставления очевидно, что так кардинально различающиеся типы личности нужно готовить совершенно по-разному. Тут не просто должны быть разными программы, тут оказываются противоположными парадигмы обучения.

А переучиваться  ещё сложнее. Лейтмотив всей его книги –  "Не так-то легко перейти из мира, в котором избегают ошибок, в мир, где их активно генерируют". 
12. Всё зависит от восприятия

Любые действия в условиях неопределённости и, соответственно, риска не могут гарантировать достижение запланированного результата. Любая, даже ничтожно малая, вероятность неудачи может реализоваться. 

Тут и получается то, что имеет множество названий. "Пролетели …". "Облом!". "Убытки вместо прибыли". "Ошибка". "Неудача". "Проигрыш". "Поражение". "Катастрофа (финансовая)". "Отрицательный результат (экономического эксперимента)".

Результат один – не получилось. А названий много. Оттенков же с добавлением эпитетов ещё больше. Выбор термина определяется не столько конкретными объективными  причинами и масштабом неудачи, сколько общим субъективным отношением к ней.

I. Выбираемый для характеристики ситуации термин связан с причинами её возникновения лишь отчасти.

Чаще всего бывает так, что никто в принципе не знает, "как надо". Характерный пример – тысячи  проб Томаса Эдисона при создании электролампы. Тут, очевидно, никак нельзя назвать каждую попытку "ошибкой" хотя бы потому, что ещё не было на Земле человека, который знал "как правильно" делать лампочки. Полушутя назовём этот тип причин, понижающих результативность принимаемых  решений – "комплекс Эдисона".

В этом отношении предпринимательство, в отличие от экономической теории, похоже на экспериментальную науку. В ней, затевая эксперимент, всегда исходят из какой-то гипотезы и какой-то результат  ждут (как предприниматель ждёт прибыль). Но, тем не менее, всё же  никто не знает, чем эксперимент закончится. Иначе, зачем затевать. И, бывает, получают "отрицательный результат". Не подтвердилось. И это тоже ценный научный результат.

Предприниматель, как и учёный, имеет право на "отрицательный результат" в получении прибыли. Только в этой сфере это чаще называется неудачей. 

Реже не получается из-за неверно принятого решения. Чего-то не знал, неважно, по неопытности или из-за недостатка знаний. Другой бы, возможно, такого и не допустил бы. Тут и квалифицируют работники – "Ошибку допустил шеф". Кто с сожалением, а кто-то и со злорадством. Но с пониманием, мол, и у него, как и у нас, бывает.

Тем более, если до всего случившегося при обсуждении кто-то даже говорил, что так не надо. Всегда находятся "умники", кто  потом многозначительно вещает – "Я же говорил!". Задним умом мы все крепки. 

Так всё-таки – точно "ошибся" предприниматель, или не всё так однозначно? Присмотримся внимательнее. 

Вспомните президента, вскричавшего: "Дайте мне, наконец, одностороннего экономиста!". Ведь наверняка, когда обсуждали, ввязываться или нет в эту злополучную сделку, были разные мнения. "Так-то оно так. Но с другой стороны…". И хотя тут каждому может  казаться, что он "знает, как надо", но для принимающего решение это задачу не упрощает.

Это та самая "проблема шаха" из экономической теории: у шаха сто жён и, известно, что только одна его любит. Как ему узнать её, если все сто говорят, что они его любят.

Случай, когда верное решение существует, но нет  достаточных критериев для его выявления среди возможных других решений, уместно назвать "комплексом шаха".

Ну, тут есть хоть какое-то основание употреблять слово "ошибка". Хотя какое значение имеет для принимающего решение то обстоятельство, что кто-то опытный знает, как верно поступить в этой ситуации?  

Ему-то решение надо принимать здесь и сейчас. Именно с этим объёмом информации о данном конкретном деле и именно со своим общим уровнем знаний и навыков на сей момент. Тут неизмеримо важнее оказывается другое – способен ли ты решение принять, или парализован страхом совершить ошибку.

Третий класс причин того, что может "не получиться", – непредвиденные (форс-мажорные) обстоятельства. Которые более или менее случайно возникли уже после принятия решения и о которых тогда и знать не мог никто. 

В отношении "самокопания" и "боязни совершить ошибку" эти причины вообще, казалось бы, самые безобидные – ведь они к твоему тогдашнему решению и к тебе  лично никакого отношения не имеют. Чего "погоды на дворе" бояться. Но, скорее всего, они и воспринимаются самыми "страшными" как раз из-за своей непредсказуемости.  

Тут мы и подошли к принципиальному выводу. Какими бы ни были конкретные причины того, что цель не будет достигнута, они не могут быть устранены. И "комплекс Эдисона" и "комплекс шаха" – это разные проявления объективной реальности.

Но при одной и той же объективной реальности люди ведут себя совершенно по-разному. Поведение людей, как задолго до неудачи, так и после него, определяется не  самим фактом или объективными обстоятельствами, его породившими, а  субъективным отношением человека к этому.

II. В большей степени выбор термина зависит от субъективного отношения человека к случившемуся. 
И есть только два типа отношения к неудачам, которые у разных авторов имеют лишь немного различающиеся названия. Либо "позитивное мировосприятие" – ПМВ и "негативное" – НМВ. Либо "позитивная психологическая установка" – ППУ и НПУ. Либо "позитивное отношение к риску" и – негативное.

Этим и отличаются менталитеты предпринимателя и наёмного работника. Отношение к тому, что может "не получиться" и выявляет принадлежность к определённому психологическому типу. 

Весь диапазон эмоций, связанных с неудачами, можно разбить на 4 характерных интервала, символами которых выберем термины: "поражение", "ошибка", "неудача" и "отрицательный результат эксперимента". От "Катастрофа!" до "Ясно, что всё не так Идём дальше". 

Поражение. Ах! Ах! Это реакция экзальтированных особ. Если такая особа ещё, не дай бог, возьмётся за дело, то после первой же неудачи она, скорее всего, будет  сломлена. Это крайнее проявление негативного мировосприятия. В котором всё либо "розовое" либо "чёрное". И хотя это больше похоже на реакцию неуравновешенных дамочек, но при серьёзных проблемах в бизнесе нечто подобное эмоции могут подбросить  каждому.

Говоря об отношении к произошедшему, мы не имеем в виду первое эмоциональное восприятие поступившего извне "стимула". В конце концов, это зависит от уровня эмоциональности человека.  Речи идёт о "реакции" на случившееся, о вызванных стимулом действиях. 

Сама по себе оценка "поражение" не самое худшее, что может быть. Если после неё всё пойдёт по схеме эустресса: возбуждение – активизация – постановка новых целей, то всё нормально.

Опасна такая крайняя оценка тем, что она обычно и запускает схему настоящего стресса, дистресса:  паралич мыслей и действий – депрессивное состояние – записывание себя в неудачники.

Ошибка. Типичная реакция для человека с менталитетом наёмного работника. Его работа оценивается по тому, насколько он правильно выполнил свою часть общего дела. И если общая цель не достигнута, то он считает, что кто-то что-то неправильно сделал. Ошибся. 

Для такого восприятия нужна полная  уверенность в том, что всегда существуют "правильные ответы". И такую подсознательную установку успешно формирует система образования индустриальной эпохи. И не может быть иначе, поскольку именно такая установка существует у большинства самих учителей, от воспитательницы в садике до профессора в университете. 

Пожалуй, эта характерная для большинства установка более всего парализует самостоятельность и активность. Она даже более вредна, чем уверенность (а, точнее, – иллюзия), что кто-то "там наверху" должен вам обеспечить благополучие. 

Предприниматель тоже не застрахован от ошибок. Об ошибке может идти речь, если ты можешь себе сказать: "Я должен был предвидеть это. Оказывается, у меня были достаточные основания для этого". Тут ничего не остаётся, как  обдумать, почему не увидел, как мог увидеть – короче: вынести урок из ошибки. Конфуций: "Ошибка только то, что не исправлено". 

Неудача. Именно  – не ошибка, как результат чьих-то неправильных действий, а просто неудача, как реализовавшаяся вероятность неблагоприятного исхода. Самая "предпринимательская" реакция на то, что "не получилось". Поскольку самая конструктивная. 

Неудача продвигает решение проблемы на очередной шаг при любом масштабе цели. Будь эта цель самой серьёзной  реализацией совершенно новой предпринимательской идеи. Или элементарной попыткой торгового агента предложить товар в системе сетевого маркетинга. Об ошибке говорить нет оснований – всё, что смогли, предусмотрели, агент начал разговор так, как он только умеет на тот момент.

Не было никаких оснований не сделать эту попытку. Не сработало. Осознаём, почему не получилось, и придумываем усовершенствованную модель поведения. И снова пробуем.

1. Просто "отрицательный результат" экономического эксперимента. Это предельно оптимистическая позиция в вопросе отношения к неудачам –  нет не только ошибок, но нет даже  и неудач. Только результаты. 

Хотя такая "толстокожесть" для предпринимательства и лучше, чем другая крайность, но всё же тут появляются опасности уже другого рода.

 Такая позиция чревата нарастанием самонадеянности и непогрешимости. Тут недалеко и до атрофии способности учиться на ошибках и расти на  выводах из неудач. А это может привести и к непоправимым "результатам". 

13. Так всё-таки "ошибки" или "неудачи"?

Это я о понравившейся уловке Кийосаки при выводе той чеканной формулы из вступления в этой главе. У предпринимателя и наёмного работника и ошибки, и неудачи выглядят по-своему.

Строго говоря (и потому – скучнее, чем у Кийосаки), работа предпринимателя не в том, чтобы "делать ошибки". Они ни ему самому, ни работникам не нужны. И он как любой нормальный человек делает всё, чтобы "ошибок" в буквальном смысле слова не делать. Но все мы "человеки" и нам свойственно иногда и ошибаться. Не застрахован от ошибок и предприниматель. Но дело вовсе не в них.

Всё ещё круче. Всё дело в том, что его стихия – мир, где часто вообще нет "правильных", то есть абсолютно точных и чётких ответов. Нельзя дать гарантии, что "дважды два" в налоговой сфере будет через год по-прежнему "четыре". А в каких-то вопросах может быть такое, что "пять лет назад вообще было 2х2= 8, а сейчас, слава богу, 2х2=6". И попробуй выйди на рынок со своим "правильным" 2х2=4. Вот это и будет ошибка!

А если нет точных ответов, то о каких "ошибках" вообще можно речь вести? Значит, у предпринимателя и места-то для ошибок весьма немного остаётся. 

Чего не скажешь о "неудачах". Ведь мир с большой неопределённостью таит в себе немало угроз, чреватых неудачами. Его работа связана именно с ними: заранее минимизировать их вероятность, бороться при их возникновении, преодолевать последствия, если нейтрализовать так и не удалось. И так перебирать их одну за другой, извлекая из каждой из них бесценный опыт.

И неудачи можно назвать ошибками только "в определённом смысле", "с некоторыми оговорками". Или "для красного словца", как это сделал Кийосаки, что может не понравиться только безнадёжному педанту.

По отношению же к результатам наёмных работников термин "ошибка" не только вполне уместен, но и в большинстве случаев точнее отражает произошедшее. Поскольку существуют "правильные" действия, расписанные и утверждённые руководством для каждого рабочего места. И какими бы они и не были далёкими от совершенства, их нужно выполнять неукоснительно.

Если работодатель довёл до работника, что и как правильно он должен делать, то он и не может расценивать сделанное "не так" иначе, как ошибку. Работников нанимают не для того, чтобы они совершали ошибки. И это никакие не  "двойные стандарты", мол, я – могу, а тебе – нельзя. Это разные социальные роли. 

Но тут есть ещё одно развитие и усложнение формулы Кийосаки. 

Современное управление должно обеспечивать право на неудачу и для наёмных работников. Не на ошибку, а именно на неудачу. Иначе они не смогут вырваться из круга посредственных результатов. 

Предпринимательский стиль управления предполагает делегирование работникам в числе прочего и права на риск. Это полезно обеим сторонам – в фирме повышается производительность и эффективность, а у работника возможность самореализации, как высшей потребности духа. 

Завершить эти рассуждения можно расширенной формулировкой противопоставления Кийосаки. Я не считаю её лучше, до эмоциональной яркости его формы трудно дотянуться. Просто упражнение на логику для пользы дела.

Итак. Работа предпринимателя заключается в смелом и умелом обращении с неудачами (и тогда даже редкие возможные собственные ошибки делаются ничем не отличающимися от неудач). А работа наёмного работника заключается в недопущении ошибок при исполнении должностных обязанностей (но и у него должно быть право на неудачу при проявлении инициативы).

14. Неудачи как двигатель прогресса

Для формирования позитивного отношения к неудачам нужно осознавать несколько присущих им атрибутов. Которые при поверхностном подходе полностью заслоняются банальным страхом перед ними. Но каждый из которых существеннее этого страха, а в совокупности они просто не оставляют места для него. Вместо него должно появиться понимание позитивной роли неудач вообще и, если уж не благодарность, то, по меньшей мере, чувство уважения к собственным неудачам

Позитивные функции неудач. Перечислим самые очевидные. 

1. Неудачи помогают выявлять наши слабые места. А это необходимый инструмент-индикатор в деле личностного роста.

2. Каждая неудача вынуждает (позволяет) провести переоценку всего имеющегося и потому должна (может) стать поворотом к лучшему. Как "хорошее есть враг лучшего", так неудача есть "друг лучшего". Хотя бы потенциально, но в вашей воле сделать это реальным. 

3. Неудачи являются катализатором процесса нашего личностного роста и обновления сложившейся вокруг нас ситуации. Без неудач скорость изменений оказывается меньше на порядки.   

4. Неудачи всегда продвигают на целый шаг вперёд решение данной конкретной проблемы. Когда всё продумано, но всё же нет ясности в выборе одного из многих вариантов действий, и остаётся только перебирать их один за другим. 

5. Неудачи увеличивают общую опытность и силу человека. Давно сказано: "То, что нас не убивает, делает нас сильнее".

6. Неудачи хорошо отрезвляют в случае начавшегося перерастания самоуважения в самоуверенность и высокомерие. 

Понимание такой роли неудач должно  резко менять отношение к ним: неудачи не только неизбежны, они ещё и полезны! Получается, что их не только можно и нужно "терпеть", но и даже "ждать с нетерпением". Особенно когда в делах  застой и прозябание. 

У неудач нет сослагательного наклонения. "Ах, если бы тогда я принял другое решение, сейчас бы не было этого кошмара!". Ну, во-первых, вполне возможно, что ситуация стала неблагоприятной  уже после принятия того решения – взял кредит в долларах, а вскоре неожиданно "рубль упал". И в рублях твой долг вырос на столько, на сколько рубль упал. 

Но, во-вторых, ещё важнее то, что для настоящего уже нет никакого дела до того, что можно было в прошлом принять другое решение. А в сложившейся ситуации тот поворот уже "проехали", и надо думать над следующими развилками. Выводы из случившегося могут быть полезны для других решений в будущем. 

Любая "история не имеет сослагательного наклонения". В том числе и твоя. Твоя сложная линия жизни, складывающаяся в результате выбора в каждой поворотной точке, есть последовательная цепь отрезков-решений. А расстраиваться из-за "если бы по-другому" – это топтаться на месте. Или – ходить по надуманному узкому кругу эмоциональных переживаний. 

Сокрушаться вместо того, чтобы действовать, контрпродуктивно. Малейшее действие, даже мысленное, в направлении выхода из ситуации бесконечно полезнее больших страданий от "зачем мы так сделали, а не иначе". 

Чуть утрируя ситуацию, бессмысленность "ретроспективных страданий" можно показать на примере застрявшей в грязи машины. Думали проехать. Не получилось. И вместо того, чтобы выйти из машины и осмыслить, пытаться ли подложить что-то под колёса или идти за помощью, сидеть и газовать, увязая всё больше. Или вообще выключить двигатель и сокрушаться, ах, зачем я сюда полез.

Это пассажиры, как наёмные работники, могут себе позволить "не выходить из машины". Предпринимательский подход – "вытаскивать повозку из грязи", как сформулировал Черчилль. Чем скорее будет поставлена следующая цель, тем меньше времени будет потеряно из-за "если бы".

Неудачи лишь демонстрируют реальность. И она одна и та же для любого. 

Суровая правда жизни в том, что всегда были и будут обстоятельства, над которыми у вас не будет контроля. Это реальность, которую надо принимать такой, какая она есть. И это никакого отношения к тебе и твоим способностям не имеет! 

Соображения типа "Мне всегда не везёт…" являются только твоими выдумками. Типичный случай "злоупотребления разумом" или  "горя от ума". Никакому животному в голову такое не придёт. 

Мысленный эксперимент. В продолжение множества реальных экспериментов на крысах при изучении закономерностей работы их мозга в управлении  поведением животных (например, в [22]). 

Клетка с выходом в лабиринт из многих "коридорчиков" и "отсеков", в каждом из которых может оказаться пища (а в голове держим – прибыль). Первый раз: положили пищу в 5-м отсеке.  Выпускают. Вкусно пахнет везде, крыса обследует по порядку с 1-го – нашла. После четырёх неудач в каждом отсеке. 

Заметим, что даже когда "проходила" 4-й, то не села в нём и не думала "Вот всегда у меня так… Невезучая я…". Даже если бы в 16-м отсеке пища  оказалась бы, она бы и до него не стала бы думать, что "Со мной что-то не в порядке…", не комплексовала бы. Неразумная  потому что.

Повторили несколько раз – на 4-й (допустим) день крыса сразу бежит в 5-й отсек. Всё же сообразительная тоже. 

А на 7-й день пищу кладут в 11-й коридорчик. Ясно, крыса сразу в 5-й… И мысленный эксперимент чётко показывает, что она в нём долго не задержится по соображениям типа: "Нет, не может быть, всё время же здесь было", "Ну почему мне опять не везёт!", "Надо подождать". Потому что "соображать", считается, она не умеет. 

И она найдёт своё. Достаточно, чтобы  была сама голодна (желание) и чтобы "пахло" успехом. И это всё вместе с пустыми закоулками и есть та самая реальность, которую даже животные воспринимают такой, какая она есть.

А вот человек со своим "абстрактным" мышлением может и остановиться из-за интеллектуальных заморочек. 

Неудачи повышают конкурентоспособность вашего Дела. Как волки повышают жизнеспособность стада оленей, удаляя из него слабые звенья. 

"Не ошибается только тот, кто ничего не делает". А в работе фирмы всегда что-то "не получается", по крайней мере, как хотелось бы. А ведь это и есть предупреждающие сигналы о том, где нужна коррекция действий. И нужно спокойно и внимательно отслеживать эти мелкие "неудачи" – в этом и состоит уважение к ним. Иначе можно самонадеянно доработаться до больших проблем.  

Неудачи  возникают постоянно. И их надо воспринимать не как досадные помехи, а как вызов реальной жизни вам, который надо принять и сделать всё, чтобы победить. 

Вы должны быть готовы принять бой.

Основные выводы:

1. Для предпринимателя выполнение своих функций в условиях риска означает готовность к возможной неудаче. У наёмного работника правильное выполнение своих функций  означает то, что он не должен делать ошибок. У предпринимателя в понятие должного входит и нечто противоположное – принимать решения, несмотря на возможную неудачу, которую кто-то может расценивать даже как ошибку. 
2. Одно и то же обстоятельство, объективно описываемое формулой "не получилось", может оцениваться очень по-разному. Всё зависит от различного эмоционального отношения к случившемуся: от крайней оценки "поражение" до "просто отрицательный результат эксперимента".  
3. Нужно не только быть готовым к неудачам и не только принимать их как  неизбежность. Ещё важнее осознавать их полезные функции как фактор личностного роста и повышения эффективности действий.  
Заключение
Читателю, благополучно добравшемуся до этого места в книге,  я хочу сделать деловое предложение. Точнее – два.  Как предприниматель предпринимателю, ведь мы лучше всех понимаем, что долг платежом красен.
Итак, первое. Если понравилось больше половины этой книги, то я определённо предоставил Вам некоторую ценность. Для меня же было бы ценным, если бы Вы поучаствовали в продвижении книги к "своему читателю" – сделайте бизнес-упражнение на тему сетевого маркетинга, дайте наводку двум потенциальным "потребителям" содержания этой книги из Вашего окружения. Или попросту дайте, как минимум, ещё двум прочесть её, если она у Вас оказалась на "бумажном носителе". Так мы ещё увеличим количество людей, имеющих потребность взять свою судьбу в свои руки.
Второе. Если же случится так, что эта книга определённо станет причиной поворота Вашей жизненной траектории, и через пару-другую лет Вы как состоявшийся предприниматель уже будете в состоянии наставнически или даже финансово помочь другим начинающим, выйдите на меня по адресу chepel.vladfed@yandex.ru. Я в продолжение этой книги создаю свою школу предпринимательства, и мы с Вами найдем форму такой, на мой взгляд самой  социально эффективной, благотворительности. Точнее же – просто совместного благого Дела. 
Я готов, коллега,  пообщаться по любой теме не только в режиме «писатель-читатель». Современные технологии коммуникации дают такую возможность. От Вас теперь зависит, станем ли мы коллегами «по факту», а не только «по духу». «Не высовываться» – уже не Ваш принцип. Выше голову и круче амбиции!  

Всем – Успеха! Который начинается с простого, но раскачанного до сильного, желания.
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Рис. 2. Соотношение энтропии и информации
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Рис. 7. "Призма Человека" – три духовных грани личности на "материальном" основании
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