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ГЛАВА ПЕРВАЯ

ГИГАНТСК АЯ ТЫКВА 
СПАСЕТ ВАШУ ЖИЗНЬ

«ТЫ ЖЕ НЕ ХОЧЕШЬ БЫТЬ ТАКИМ, МАЙК»

Фрэнк, мой семидесятилетний бизнес-наставник, сделал пау-

зу, чтобы убедиться, что я действительно внимательно слушаю. 

Мы все утро разговаривали о стратегии, и от чудовищного 

перенасыщения информацией моя голова уже была готова 

взорваться. Фрэнк — из «величайшего поколения»*, с внешно-

стью Реджиса Филбина**, надевает костюм каждый день, даже 

в собственном доме. Он настолько скромный, что вы никогда 

не догадаетесь, что он построил компанию стоимостью в во-

семьдесят миллионов долларов.

 * «Величайшее поколение» — термин, введенный журналистом Томом 

Брокоу, обозначающий поколение людей, которые прошли через Вели-

кую депрессию и Вторую мировую войну. Прим. перев.

 ** Реджис Филбин — известный американский телеведущий, актер и певец. 

Прим. перев.
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— Каким? — спросил я.

— Стариком, у которого остался всего один орех… свисаю-

щий из его шорт. Человеком, который работал как вол пятьде-

сят лет, а потом оказался сидящим в ржавом садовом кресле, 

полумертвым, со стекающей вниз по подбородку слюной.

А, таким.

Фрэнк дал мне ясно понять: «Если ты не изменишь свою 

бизнес-стратегию, ты никогда ничего не сделаешь. Ты убьешь 

себя в попытках построить мультимиллионный бизнес, 

но в конце концов лишь останешься разбитым, грустным чело-

веком, живущим на социальное пособие, разочарованно огля-

дывающимся на прожитые годы».

Ну уж нет. Это так далеко от моего представления о пен-

сии — с потягиванием «Маргариты» где-нибудь на пляже и лю-

бованием закатом вместе с моей прекрасной женой. Но увы, 

я знал, что уже двигаюсь в этом направлении. У меня за пле-

чами пять лет предпринимательской деятельности, но нет ни-

чего. Ну, хорошо, почти ничего — у меня все еще есть оба моих 

ореха… пока.

Я был чокнутым рабом своего бизнеса, и все, что я полу-

чил взамен, — это красные прыщи от стресса по всему лицу 

(я так и не выяснил, что это было). Это были безумные дни. 

А то редкое время, что я проводил с женой и пятилетним сы-

ном, я на самом деле проводил не с ними — я сидел за ком-

пьютером, висел на телефоне, говорил о бизнесе или думал 

о бизнесе, абсолютно не сосредоточиваясь на двух самых 

важных людях в моей жизни. Полный беспорядок. Может, 

вам знаком этот сценарий. Может, вам очень хорошо знаком 
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этот сценарий. А может, у вас тоже все лицо покрыто красны-

ми прыщами.

За четыре года моя Olmec, компания компьютерных тех-

нологий, выросла из несуществующей фирмы в предприятие 

с доходом почти в миллион долларов. Сильно, правда? Нет. 

Просто кошмар. Наши расходы были такими высокими, денег 

было так мало, что слова о том, что мы заработали миллион, 

казались шуткой — жестокой-жестокой шуткой. Валовой доход 

не значит ничего, когда твой секретарь делает больше, чем 

ты. Я едва мог содержать собственную семью и постоянно был 

в стрессе, пытаясь создать бюджет, чтобы каждый сотрудник 

моей команды мог содержать свою семью.

Я страдал от болезни «если бы только», которая поражает 

большинство предпринимателей на промежуточной стадии. 

Я постоянно думал: «если бы только я мог работать больше…», 

или «если бы только у меня был инвестор…», или «если бы 

только я мог заполучить одного крупного клиента — я бы сра-

зу зажил жизнью, о которой мечтал». Поэтому я ускорялся, 

ускорялся, ускорялся, твердо веря, что я уже близко к цели. 

Но, как хомячок в колесе, я надрывался и при этом ничего не 

достигал. Что-то должно было случиться. Я не хотел закон-

чить на фабрике одного ореха по пусканию слюны.

Я вздохнул, достал свой ноутбук и сказал: «Ну хорошо, 

Фрэнк. Что я должен делать?»
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ЧТО ПРИВЕЛО ТЕБЯ СЮДА, 

НЕ ПРИВЕДЕТ ТЕБЯ ТУДА

Идея создания Olmec родилась там, где рождаются самые 

блестящие идеи, — в баре. (Поднимите руки те, чей первый 

бизнес-план был написан на салфетке из-под бокала с пивом. 

Я так и думал.) Мне было двадцать три, и я работал техником 

в сервисной компьютерной компании. В один пятничный ве-

чер я пошел выпустить пар с Крисом, моим другом с детско-

го сада. Я жаловался на своего босса — по какому поводу, уже 

не помню, — но на самом деле я искал выход из положения. 

Мои разглагольствования быстро переросли из «я умнее его, 

я работаю больше, чем он, я знаю больше о бизнесе, чем он» 

в «босс — идиот!». Четырнадцать коктейлей спустя Крис и я до-

говорились уволиться с осточертевших нам работ и открыть 

наш бизнес — компьютерный сервис.

Это была классическая история возмездия, и я очень скоро 

обнаружил, что у этого сценария как минимум три проблемы. 

Во-первых, в то время как пьяная отвага помогает вам побе-

дить первоначальные страхи, планирование бизнеса в пьяном 

угаре полностью уничтожает рациональные мысли, которые, 

как оказывается, нужны, чтобы начать свое дело. (Вот тебе 

на!) Во-вторых, для того чтобы вести бизнес, необходимо еще 

много всего помимо того, чтобы только находить и делать ра-

боту. (Кто знал?) В-третьих — и это, пожалуй, самое досадное 

из всего, — владение собственным бизнесом не освобождает 

тебя автоматически от тяжелой рутины, именно которая и по-

буждает тебя напиваться. (Сюрприз!)
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Помните, как вы, заведенный адреналином и надеждами, 

начинали свой бизнес? Ваша мечта была грандиозной, потому 

что нужна очень большая мечта, чтобы оторвать вас от дивана 

и заставить сделать хоть что-то. Когда я закрывал глаза, я ви-

дел свою мечту: я миллионер, я глава мегауспешной компании, 

живущий прекрасной беззаботной жизнью.

Но когда я открыл глаза, жестокая действительность пред-

стала передо мной во всей своей красе. У нас не было клиентов 

и, что еще хуже, не было даже идей, где их взять. Теперь вы по-

нимаете, почему через неделю с момента, как я уволился, я был 

охвачен ужасом. Тотальным. Абсолютным. До дрожи. Вам зна-

кома постоянная мысль «я неудачник», которая пульсирует у вас 

в голове, когда вы изо всех сил пытаетесь сделать что-то вели-

кое? Так вот, эта мысль бегущей строкой беспрерывно курсиро-

вала по моему мозгу. Что если я не смогу продавать? Что если 

я потерплю неудачу? Что если мне придется приползти к моему 

кретину-боссу и умолять его взять меня снова на работу?

Страх стимулировал меня к действиям. Другого варианта 

не было. Но была одна маленькая проблема: я не имел ни ма-

лейшего понятия о том, как завоевать клиентов. Поэтому я на-

чал стучать в двери. Буквально. (Что? Так ведь делают в филь-

мах. В старых фильмах.) Я искал любого клиента: большого, 

маленького, близкого, далекого, от таксидермистов до стра-

ховых агентов — и говорил «да» любому из тех, кто проявлял 

хоть малейший интерес к тому, что я предлагал, независимо 

от того, чего они требовали.

«Мне придется провести шесть часов за рулем, чтобы уста-

новить вам компьютерную мышку? Нет проблем».
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«Сделаю ли я вам пятидесятипроцентную скидку и Интер-

нет на 120 дней? Естественно».

«Смогу ли я отремонтировать вашу старинную компьютер-

ную систему, даже если я ничего о ней не знаю и мне придется 

провести два дня за чтением инструкции толщиной тридцать 

сантиметров, которая написана на французском одним китай-

ским парнем, который не говорит по-французски? Конечно. 

Почему нет?»

В те первые несколько месяцев с момента запуска и Крис, 

и я носились как угорелые. Соблюдал ли я распорядок дня? Ко-

нечно, соблюдал. Если я не спал, я работал. Регулярно. Я был 

негордый: работал по ночам, чтобы собрать денег, или спал 

у клиентов в офисе. Я перевез жену и пятилетнего сына в един-

ственное безопасное место, которое я мог себе позволить, — 

в квартиру в доме престарелых, где средний возраст жильцов 

был между восьмьюдесятью и смертью (некоторые, я подо-

зреваю, были немного старше смерти) и где жильцы вставали 

в три часа ночи, чтобы пропылесосить, или померить шагами 

пол, или посмотреть телевизор так громко, что только глухие 

могут выдержать. И если вы еще не сложили одно к одному, 

большинство из них были глухими.

Olmec начала приносить неплохие деньги, потом больше 

денег, а потом хорошие деньги. Но независимо от того, сколь-

ко зарабатывала компания, у нас все еще было мало в остат-

ке. И даже несмотря на то, что у нас сейчас были клиенты, 

я по-прежнему работал с пяти до девяти (это значит с пяти 

утра до девяти вечера) восемь дней в неделю. Я все еще бегал 

за клиентами. Я все еще говорил «да» любому позвонившему 
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Тому, Дику и Хэрриет. Изнуряющей рутины никак не станови-

лось меньше.

Спустя два года в бизнесе я уперся в стену. Я выгорел, по-

терял здоровье, и то же самое случилось с Крисом. Но все 

же страх потерпеть неудачу и потерять все заставлял меня 

двигаться. Как раз в это время у меня на лице появились эти 

красные прыщи. На наших рождественских семейных фото-

графиях мое лицо наряднее, чем елка. И все же я продолжал 

твердить себе: «Должен быть просвет, должен настать момент, 

когда этот бизнес перейдет на вторую скорость и вся эта тя-

желая работа окупится». Для меня решение было очевидным: 

просто продолжать гнать машину, работая все усерднее и усер-

днее, пока не сломается машина или не сломаюсь я сам.

Два года спустя, в 2000 году, Small Business Administration 

(SBA)* назвала меня молодым предпринимателем года. А через 

мгновение президент одного престижного банка предложил 

мне ссуду в 250 тысяч долларов на развитие бизнеса. Итак, 

я вроде бы должен был подняться. Но нет. Для внешнего мира 

все выглядело так, будто я живу в идеальном мире, но правда 

была в том, что ничего особенно не изменилось. Я все так же 

был прикован к своему бизнесу, продвигаясь так же тяжело, 

как это было всегда. Сколько бы мы ни зарабатывали, с день-

гами по-прежнему было туго. Я думал: «Если предпринима-

тельство ведет к благосостоянию, то почему я так плохо себя 

чувствую?»

 * Small Business Administration (SBA) (дословно: «администрация малого 

бизнеса») — государственная организация в США, оказывающая под-

держку предпринимателям и малому бизнесу. Прим. перев.
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Тут появился Фрэнк, мой персональный Йода. Я познако-

мился с ним на самой первой своей встрече в торговой палате. 

В комнате, полной самонадеянных и безнадежных продавцов, 

он был единственным, кто не приставал ко мне. Он просто си-

дел в углу и наблюдал. Его правда не волновало, наймете вы его 

или нет в качестве советника. Ему и не надо было волноваться: 

будучи президентом крупной компании медицинского профи-

ля, он без особых усилий поднял ее оборот с восьми до вось-

мидесяти миллионов долларов, и поэтому ему не нужны были 

ни работа, ни деньги. Для него это была забава — ему хотелось 

стать советником молодых предпринимателей.

Я нанял его и постарался следовать его советам. (Я правда 

так и сделал.) Я постарался стать таким предпринимателем, 

как это слово понимал Фрэнк: «Ты еще не предприниматель, 

Майк. Предприниматели не делают бол́ьшую часть работы. 

Они выявляют проблемы, находят возможности и затем стро-

ят процессы, позволяющие другим людям выполнять работу». 

Потому что до встречи с Фрэнком я был в лучшем случае тро-

ечником.

Фрэнк принадлежит к типу людей, которые любят белые 

доски для презентаций, таблицы и графики. Может, я получал 

удовольствие от маркеров для досок, но каждый раз после его 

уроков я уходил ошарашенным и сбитым с толку. Фрэнк все 

говорил правильно, но я не мог понять, как сделать то, о чем 

он мне говорил. Он обозначал на карте пункт Б, а я был в пун-

кте А и не мог увидеть линию, которая соединяет их. Я бы по-

пытался применить его стратегии позже, когда у меня появит-

ся время, но его у меня никогда не было.
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Во время одного из своих уроков Фрэнк вкратце описал 

мне калоприемник, коим могло стать мое будущее. Фрэнк ска-

зал: «Если ты не хочешь закончить свои дни, как старик с од-

ним орехом, ты должен урез́ать список своих клиентов».

Урезать наш список клиентов? Он с ума сошел? Я чуть 

не умер, пока нашел их. Если уж на то пошло, нам нужно было 

больше клиентов. А как же мы этого достигнем, если я начну 

сокращать список?

«Отсортируй клиентов по уровню дохода, — сказал мне 

Фрэнк. — Затем выбери десять клиентов, которые платят 

больше всех, и раздели их на две категории: хорошие клиенты 

и все остальные — от просто скучных клиентов до тех, кото-

рые раздражают тебя настолько, что ты сжимаешься от ужа-

са, когда они звонят тебе. Оставь лучших клиентов, которые 

платят больше всех, и убери остальных. Всех до одного».

Фрэнк сошел с ума! Он, должно быть, надышался маркера-

ми. Я сказал себе, что, если избавлюсь от всех клиентов, ко-

торые меня раздражают или которые не приносят мне много 

баксов, я разорюсь. Мне придется уволить людей и переехать 

в маленький офис — или, что более вероятно, я пойду рабо-

тать в три смены в Denny’s*.

Я понимал, что это простая стратегия. И она, очевидно, 

сработала у Фрэнка. Потому что у него были тому доказатель-

ства: тонны денег. Законные ликвидные средства. Но тем 

не менее это меня жутко пугало. Я просто не мог понять, как 

 * Denny’s — сеть семейных кофеен-ресторанов, состоящая из 1600 точек 

в США, Канаде, Коста-Рике, Японии, Гондурасе и других странах. Прим. 

перев.
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на самом деле можно отказаться от клиентов, которых я сна-

чала так тяжело искал, а потом старался сделать счастливыми. 

Это казалось абсолютно бредовым — сказать «нет» клиенту, 

деньгам, потенциальным рекомендациям…

Но мысль о том, что я могу закончить свои дни, как старик 

с одним орехом, пугала меня еще больше.

Я последовал совету Фрэнка. Отчасти. Я набросал при-

близительный список хороших и не-таких-хороших клиентов. 

Я с удовольствием вычеркнул нескольких уродов, которые 

наживались на мне тысячу раз. Но до конца я дело не довел. 

Дело в том, что Фрэнк дал мне большое домашнее задание, 

и выполнить его полностью, одновременно гоняясь за клиен-

тами — да, я все еще хотел больше клиентов, — было просто 

невозможно.

Каждый раз, когда я пытался сконцентрироваться на спи-

ске, меня отвлекали то какие-то неотложные рабочие дела, 

то требующие внимания клиенты, то счета, то фонд зарплаты 

сотрудников... Как и большинство предпринимателей, я был 

на все руки мастер. Я надевал титул трудоголика как орден 

за отвагу. А поскольку я никогда не делал этого из соображе-

ний выживания, то по-прежнему вел бизнес — и свою жизнь — 

с бешеной скоростью. Старик с одним орехом преследовал 

меня во сне. Он сидел у меня на плече и жестоко насмехал-

ся надо мной. Да, все так, он сидел у меня на плече, и я даже 

не хочу говорить вам, где висел его орех.

Ну ладно, я был душевнобольным, но не безнадежно боль-

ным. Я знал, что старик с одним орехом был плодом больного 

воображения и моего стресса. Но я переживал. Я выберусь 
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когда-нибудь из этой рутины? Заработаю ли я когда-нибудь 

столько денег, сколько люди думали, что я получаю? 

Или я закончу свои дни беззубым, слюнявым, лысым, пры-

щавым и разбитым?

А потом в один из дней тыква весом в полтонны спасла 

мою жизнь.

СВЯТОЙ ГРА А ЛЬ НА ТЫКВЕННОМ ПОЛЕ

Был октябрь, и местная газета опубликовала статью о ферме-

ре, который вырастил гигантскую тыкву — победительницу 

конкурса тыкв. Этот парень не был просто фермером — он был 

помешанным фермером, одержимым выращиванием огром-

ных тыкв. Он посвятил свою жизнь тому, чтобы побить госу-

дарственный рекорд, — и вот он сидит рядом с самой огромной 

тыквой, которую мне когда-либо доводилось видеть, на борту 

своего грузовичка и улыбается так, будто выиграл в лотерею. 

Мне просто необходимо было знать: как он вырастил тыкву-

мамонта весом в полтонны?

Вот как в статье описали процесс выращивания гигант-

ской тыквы:

Шаг первый. Посадить перспективные семена.

Шаг второй. Поливать, поливать, поливать.

Шаг третий. По мере роста регулярно удалять больные 

или поврежденные побеги.
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Шаг четвертый. Полоть как бешеный. Не должно быть ни 

одного листочка или корешка, только если это не тыква.

Шаг пятый. Когда тыквы подрастут, выбрать наиболее 

сильные и быстро растущие. Затем удалить все малообе-

щающие. Повторять до тех пор, пока на каждой плети не 

останется по одной тыкве.

Шаг шестой. Сконцентрировать все внимание на большой 

тыкве. Ухаживать за ней круглосуточно, как за ребенком, 

и охранять ее, как вы охраняли бы свой первый «мустанг» 

с откидным верхом.

Шаг седьмой. Наблюдать, как она растет. В последние дни 

сезона это происходит так быстро, что вы реально можете 

это видеть.

«Черт подери!» — подумал я. У фермеров, выращивающих 

тыквы, есть секретная формула большого предприниматель-

ского успеха. Для меня это стало моей карточкой «Бесплатно 

освободитесь из тюрьмы»*. Святым Граалем. Недостающим 

звеном. Моим счастливым билетом. (Да, всем этим и даже 

бол́ьшим, намного бол́ьшим.) Это был ответ, которого я искал 

многие годы: я должен обращаться со своей компанией, как 

с гигантской тыквой!

Если вы беспокоитесь, не выжил ли я из ума, то вот что 

я понял, когда прочел статью:

 * «Бесплатно освободитесь из тюрьмы» — карточка из всемирно известной 

настольной игры «Монополия». Прим. перев.
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Шаг первый. Определите и используйте ваши самые силь-

ные природные стороны.

Шаг второй. Продавайте, продавайте, продавайте.

Шаг третий. По мере роста вашего бизнеса удаляйте всех 

мелких, «гнилых» клиентов.

Шаг четвертый. Никогда не позволяйте никому и ничему 

отвлекать вас. Пусть иногда это кажется «новыми возмож-

ностями» — будьте тверды: немедленно устраняйте их.

Шаг пятый. Определите своих лучших клиентов и уберите 

остальных, малообещающих.

Шаг шестой. Сконцентрируйте все внимание на лучших 

клиентах. «Удобряйте» и защищайте их, выясните, чего 

они хотят больше всего, и, если это сочетается с тем, что 

вы лучше всего умеете делать, дайте им это. Затем повто-

рите то же самое — услугу или продукт — для максимально 

возможного числа таких же хороших клиентов.

Шаг седьмой. Наблюдайте, как ваша компания растет 

до гигантских размеров.

Когда я визуализировал такого тыквенного фермера, 

поливающего, подкармливающего, любящего, охраняющего 

и заботящегося об одной большой тыкве, исключая все осталь-

ные, я отчетливо понял, каким должен быть мой следующий 

шаг. Маниакальная сосредоточенность фермера на выращи-

вании огромной ягоды уступала лишь сосредоточенности 
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серийного убийцы, и все, чем он занимался, — это следовал 

своей простой формуле снова и снова, в результате чего выра-

щивал нереально огромные тыквы. Для выращивания гигант-

ских тыкв фермер использовал тот же метод, что рекомендо-

вал мне Фрэнк, говоря про необходимость сокращения «спи-

ска клиентов». Если бы я сконцентрировался на моих лучших 

клиентах, как тот чокнутый фермер, я бы тоже смог вырас-

тить свой бизнес до размеров гигантской тыквы. Теперь это 

было понятно. Это был путь из сегодняшнего дня (пункта А) 

туда, где я хотел быть (пункт Б).

Наконец-то ко мне пришло прозрение. Раньше основой 

развития нашего бизнеса был страх, а он только отдалял 

Olmec от валового дохода в миллион: боясь потерять на-

копленное, мы бы так никогда и не пришли к миллионным 

доходам. Совет Фрэнка начал доходить до меня. Стратегия 

«говори-“да”-любому» со временем теряла актуальность, 

и рост действительно остановился. Я слишком разбрасывал-

ся, тратил свою энергию, обслуживая клиентов, которые 

сводили меня с ума и никогда не сделали бы меня богатым. 

Обслуживая их, я отнимал драгоценное время у тех клиен-

тов, работа с которыми давала мне наслаждение, и тех, ко-

торые могли сделать меня богатым.

Я также тратил время на то, чтобы уладить вопросы, ре-

шить которые я был не в силах, вместо того чтобы делать то, 

что я умею делать хорошо. Я писал рекламные и маркетин-

говые сообщения, чтобы заставить всех и каждого (и их мам 

тоже) постучать в нашу дверь. Я делал работу для «гнилых» 

клиентов, пытаясь разобраться, как их лучше обслужить. 
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Я игнорировал лучших клиентов, которые только-только на-

чали расти. Вместо того чтобы поливать существующие се-

мена, я поверх них сеял новые, вытесняя первые. Все время 

я только сажал семена, при этом плохо поливал их, никогда 

не пропалывал и не удобрял.

Я прекрасно справлялся с тем, чтобы определить, как луч-

ше обслуживать клиентов и разрабатывать системы для по-

вторения таких услуг. Но как я мог окружить заботой моих 

лучших клиентов, если я был слишком занят, пытаясь сделать 

счастливыми моих «гнилых» клиентов, притом что все они хо-

тели разного?

Когда вы преодолели первые фазы своей предпринима-

тельской деятельности, успех для вас уже не измеряется коли-

чеством клиентов. Если я хотел, чтобы мой бизнес развивал-

ся лучше, чем у моих конкурентов, я должен был отказаться 

от клиентов, которые на самом деле тянули меня назад, дол-

жен был урезать те аспекты моего бизнеса, которые не способ-

ствовали его росту, и найти новые пути обслуживания моих 

лучших клиентов. Как чокнутый фермер со своими тыквами-

мамонтами, я должен был сосредоточить все свое внимание, 

время, любовь, поддержку, креативность и энергию на наибо-

лее перспективных клиентах на моей «грядке».

Я поделился своим открытием с Крисом, и мы всерьез ста-

ли следовать Методу Тыквы.

Почти сразу же все стало проще. Результаты мы увидели 

мгновенно — так быстро, что в течение пары недель я смог 

навсегда выскочить из своего «колеса хомячка» и прекра-

тить сходить с ума. Наши лучшие клиенты почувствовали 
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себя рок-звездами. Наши сотрудники были счастливы. Наша 

чистая прибыль поднялась на несколько пунктов. Потом еще 

на несколько. А потом, первый раз за четыре года, я почув-

ствовал себя настоящим предпринимателем. Ну знаете, таким 

человеком, который рискует и выигрывает.

Мы еще не были миллионерами, но теперь я уже знал, что 

существует верный способ стать ими. Я был в ударе! Я откор-

ректировал «Метод Тыквы», сделав свою версию, и в процессе 

по-настоящему влюбился в искусство предпринимательства. 

Нет, не так: я влюбился в науку предпринимательства.

Через два года после того, как я запустил в действие мой 

первый Метод Тыквы, я предпочел идти своим путем и продал 

Крису свою долю в бизнесе. Я хотел с самого начала применять 

Метод Тыквы. И прямо на следующий день я открыл новую, дру-

гую, компанию. Крис продолжает использовать Метод Тыквы, 

и у Olmec дела идут так хорошо, что они практически печатают 

деньги, причем в плохие дни не меньше, чем в хорошие.

А я? А я стал одним из тех чудаков — чокнутых фермеров 

с тыквами, которые постоянно думают и думают об одном: 

как вырастить суперуспешный бизнес. Со временем я отредак-

тировал мой старый Метод Тыквы, улучшил системы и через 

два года, одиннадцать месяцев и восемь дней (но кто считает?) 

продал мою вторую компанию за миллионы долларов одной 

фирме из списка Fortune 500*.

Я выиграл у тебя, старик с одним орехом!

 * Fortune 500 — ежегодно составляемый журналом Fortune рейтинг пяти-

сот крупнейших компаний мира. Критерием попадания в рейтинг явля-

ется выручка компании. Прим. перев.

Купить книгу на сайте kniga.biz.ua >>>

http://kniga.biz.ua/book/small/138/3573/?utm_source=site&utm_medium=pdf&utm_content=3573


МЕТОД ТЫКВЫ

30

Работаем по плану
Найдите ответ на вопрос «почему».1. 

Если ваша мечта — просто быть богатым, то ее недостаточ-

но для того, чтобы вырастить серьезный успешный бизнес. 

Спросите себя, почему вы открыли именно этот, а не какой-

то другой бизнес. Какие цели вы преследуете? Что вас «воз-

буждает»? Если вы знаете ответ на свои «почему», то и вашим 

клиентам все станет понятно. И, что еще важнее, этот ответ 

станет вашим компасом, а уж эта штука, будьте уверены, вам 

понадобится. (Вы когда-нибудь пробовали выбраться из леса 

без компаса?)

Поставьте себе цель — «норму пульса» — на этот год.2. 
Какого дохода вы хотите достичь? Какой доход вам необхо-

димо генерировать, чтобы заставить сердце вашего бизнеса 

биться сильнее (иными словами, когда вы сможете жить без 

вечной паники)? И не забывайте о себе. Начните с опреде-

ления того, что ´ необходимо лично вам, чтобы чувствовать 

себя комфортно, чтобы знать, что вы снова в строю. Затем 

определите, какой доход необходим вашей компании, чтобы 

она могла реально содержать себя. Помните: мы только хотим 

снова услышать «бип-бип-бип» на кардиомониторе. Позже вы 

сможете откорректировать свою цель относительно доходов, 

которая будет включать в себя все ваши страстные желания 

(отправить детей из малообеспеченных семей в колледж, 

посмотреть мир — и покупать пирожные, когда вам заблаго-

рассудится).
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Правильно формулируйте вопросы.3. 
У по-настоящему больших тыкв по-настоящему сильные корни. 

Мы сможем найти лучшие ответы, только если будем задавать 

правильные вопросы. Вместо того чтобы спрашивать: «Почему 

я бьюсь изо всех сил, чтобы свести концы с концами?», спроси-

те: «Как мне приносить домой по две тысячи долларов каждый 

день?» Так или иначе ваш мозг найдет ответ. Напишите один 

из тех глобальных плохих вопросов, которые вы постоянно 

себе задаете в минуты, когда бьетесь головой об стену, и полно-

стью переверните его.

ОБ ИСТОРИЯ Х В ЭТОЙ КНИГЕ

Я люблю хорошие истории. И я написал целый ворох таких 

историй, чтобы помочь вам представить, как можно плани-

ровать свою работу в любой индустрии. Нет, даже не так: не-

посредственно в вашей индустрии — по Методу Тыквы. Мои 

истории используют все упомянутые в этой книге стратегии, 

включая такие, о которых вы раньше и не читали. Истории 

обозначены заголовком «Как планировать работу вашей инду-

стрии по Методу Тыквы».

И чтобы было понятно, я соединил их таким образом, 

чтобы вы смогли увидеть бесконечные возможности, кото-

рые предлагает Метод Тыквы. Истории приводятся в конце 

каждой главы, и они предназначены для того, чтобы показать 

вам, что формула Метода Тыквы работает. Не важно, насколь-

ко сильны ваши конкуренты, не важно, как много (или мало) 
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у вас денег в банке, не важно, сколько у вас клиентов (или их 

у вас нет), — она просто работает.

Каждая история включает в себя примеры того, как исполь-

зовать бол́ьшую часть или все упомянутые в этой книге страте-

гии, а не только те, которые разбираются в данной конкрет-

ной главе. Поэтому вам, возможно, захочется вернуться и пере-

читать истории после того, как вы прочтете книгу и узнаете 

все о планировании своего бизнеса по Методу Тыквы.

И чтобы было абсолютно понятно, в этой книге есть так-

же масса настоящих историй — и обо мне, и о других людях. 

Они вплетены в каждую главу как реальные примеры из жиз-

ни предпринимателей, добившихся прекрасных результатов 

благодаря использованию некоторых аспектов Метода Тык-

вы. В настоящих историях я называю имена. Понятно, что 

ни один из этих сценариев не подойдет вам на сто процентов, 

но я надеюсь, что они вас вдохновят или, по крайне мере, под-

вигнут на размышления.

Наслаждайтесь! 

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ МЕТОДА ТЫКВЫ 

ДЛЯ РАБОТЫ В ВАШЕЙ ИНДУСТРИИ  

ТУРИЗМ

Давайте представим, что вы партнер в маленькой авиакомпа-

нии. Уложите свои сумки, пристегните ремни и уберите сто-

лик в спинку впереди стоящего кресла — мы отправляемся 

планировать работу вашей индустрии по Методу Тыквы!
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Ваша авиакомпания не может конкурировать с большими 

мальчиками и девочками, она не может конкурировать даже 

со средними авиакомпаниями. У вас пятнадцать самолетов, 

курсирующих короткими маршрутами между большими горо-

дами, такими как Нью-Йорк, Бостон, Филадельфия и Вашинг-

тон. Ваши самолеты никогда не бывают полными, за исключе-

нием тех случаев, когда у другой авиакомпании какие-то про-

блемы. Едва ли кто-то даже знает название вашей компании — 

Big East Airlines*.

Вы пытаетесь конкурировать за счет цен, но такие ком-

пании, как Southwest и JetBlue, побеждают вас. Вы пытаетесь 

брать удобством, но у компаний United, Delta и American боль-

ше самолетов, больше вариантов полета и всего остального, 

поэтому они побеждают вас. Вы стараетесь выехать, предлагая 

крутые дополнительные услуги, но Virgin America опередила 

вас в этом на милю. Вы пытаетесь соперничать с другими ком-

паниями по всем трем пунктам, и вот тогда начинаются про-

блемы. Вы убиваетесь, пытаясь опередить конкурентов, играя 

по их правилам и прибегая к их уловкам. Вы можете винить 

экономику или цены на топливо, как вам будет угодно, но дела 

у Big East Airlines идут все хуже.

Так все и продолжается, пока вы не решаете вести свой 

бизнес по Методу Тыквы. Вы начинаете с оценочной таблицы, 

 * Big East Airlines — «Авиалинии Большого Востока». Здесь имеется в виду 

Восточное побережье США — East Cost. Главные города Восточного 

побережья: Нью-Йорк, Бостон, Портленд, Провиденс, Хартфорд, 

Ньюарк, Буффало, Олбани, Филадельфия, Балтимор, Вашингтон, округ 

Колумбия, Ричмонд, Норфолк, Ралей, Шарлотт, Чарлстон, Атланта, 

Саванна, Джэксонвилл, Орландо, Тампа и Майами. Прим. перев.
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с заполнением которой у вас были проблемы, потому что 

на самом деле у вас немного постоянных клиентов. Тем не ме-

нее вы продолжаете и понимаете, что ваши худшие клиен-

ты — это туристы, которые предъявляют неразумные требо-

вания во время полета: они хотят фильмы получше, новые 

наушники, больше закусок, но вашими услугами они поль-

зуются лишь тогда, когда вы продаете билеты с пятидеся-

типроцентной скидкой или проводите какие-либо другие 

промоакции с ограниченным сроком действия. Вы на самом 

деле — на самом деле — не хотите отказываться от кого бы то 

ни было из клиентов, потому что вы боретесь за пассажиров. 

Но вы хотите сохранить и развить свой бизнес, поэтому вы 

все-таки делаете это. От таких клиентов избавиться доста-

точно просто: как только заканчиваются специальные скид-

ки, исчезают и эти «мертвые» клиенты.

Вы выясняете, что ваши лучшие клиенты — это люди, кото-

рые покупают билеты за полчаса до отлета, которые, по иро-

нии судьбы, пользуются вашими услугами лишь потому, что 

у них в последнюю минуту была назначена встреча, а во всех 

остальных компаниях все билеты были распроданы. Эти кли-

енты не являются для вас лояльными — большинство из них 

больше никогда не полетит вашими авиалиниями. Однако вы 

можете назвать десять из них с целью заполучить список их 

пожеланий.

Когда вы спрашиваете их: «Что мы могли бы улучшить?», 

они отвечают: «Ничего».

Когда вы спрашиваете: «Что вас разочаровывает в нашей 

индустрии?», они говорят: «Ничего». Гм-м. Это будет немного 
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сложнее, чем вы думали. Соображая на ходу, вы говорите: 

«Что вас расстраивает больше всего, когда вы путешествуете?»

И вот здесь плотина прорывается. Неожиданно вы полу-

чаете целую кучу жалоб на то, как из-за дороги в аэропорт 

и многочисленных проверок в аэропорту на часовой перелет 

уходит полдня. Ваши лучшие клиенты, путешествующие в по-

следнюю минуту, пользующиеся вашими услугами лишь тогда, 

когда нет других вариантов, — это сплошь руководители пред-

приятий и профессионалы, живущие в пригородах крупных 

городов, и они теряют рабочее время, когда путешествуют. 

Они не могут работать на заднем сиденье такси. Они не мо-

гут работать за рулем по дороге в аэропорт. Они не могут ра-

ботать стоя в безумно длинных очередях на паспортный кон-

троль и досмотры.

Вы благодарите их за помощь и устраиваете мозговой 

штурм со своей командой. Каким образом вы можете использо-

вать полученную информацию, чтобы перевернуть ситуацию 

на 180 градусов в пользу Big East Airlines? Вы задаете ряд дей-

ствительно хороших вопросов, но лишь один из них верный: 

«Что если мы сократим время, которое требуется пассажиру 

на путь до самолета, вдвое или еще больше?» Вы предлагаете 

прекрасное решение — запустить автобусы, которые будут за-

бирать пассажиров на разных остановках, автобусы, которые 

смогут ездить по специальной выделенной полосе на дороге. 

И, в отличие от других компаний, занимающихся автобусны-

ми перевозками в аэропорт, ваши автобусы будут доставлять 

клиентов прямо к регистрационной стойке Big East Airlines. 

А поскольку клиенты теряют драгоценное время из-за дороги 
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в аэропорт, вы оснастите каждый свой автобус откидными 

столиками, электророзетками и Wi-Fi для ноутбуков.

Вы решаете озвучить эту идею нескольким клиентам, ко-

торые поделились с вами своими переживаниями, и им ваша 

мысль очень нравится, но этого недостаточно для того, чтобы 

они расстались со своими любимыми авиакомпаниями и ста-

ли постоянно пользоваться вашими услугами. Поэтому вы воз-

вращаетесь в офис и пишете еще несколько важных пунктов.

Во-первых, вы разрабатываете соглашение с местными 

церквями, находящимися рядом с остановками ваших автобу-

сов. Соглашение позволяет вашим пассажирам парковать свои 

машины на их пустырях бесплатно с понедельника по пятни-

цу (вы платите церквям, конечно). Затем за каждым автобусом 

вы закрепляете сотрудника, который регистрирует пассажи-

ров на рейс уже при входе в автобус. Если у клиентов есть ба-

гаж, который должен пройти досмотр, вы проводите досмотр 

прямо на месте, складываете его в автобус и передаете своему 

носильщику, который по прибытии в аэропорт сам относит 

багаж на сканирование.

Затем вы решаете сделать все возможное и создать специ-

альную линию досмотра — только для пассажиров вашей авиа-

компании. Вам придется заплатить за это, но это того стоит, 

ведь вы сможете осуществить мечты ваших лучших клиентов.

С вашим новым планом на руках вы опять идете к тем 

же клиентам и опять спрашиваете у них совета. Услышав: 

«Когда вы начнете применять эту новую систему?» — вы по-

нимаете, что на верном пути. Осознавая, что развлечениям 

на самолетах других компаний ваши лучшие клиенты скорее 
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предпочтут возможность быть суперпродуктивными, вы из-

бавляетесь от фильмов и радио на борту, которых так жаж-

дали ваши аннулированные клиенты и которыми они всегда 

были недовольны. Потом вы отказываетесь от детской еды. 

Теперь, когда вы избавились от расходов, связанных с не-

желанными клиентами, вы можете пустить часть этих денег 

на бесплатный Wi-Fi в самолете, консьерж-услуги или прямые 

трансляции каналов CNN и MSNBC.

Перед тем как запустить в действие ваш новый модный сер-

вис, вы решаете, что сейчас самое время выделиться из толпы 

и прекратить всякую конкуренцию с остальными авиакомпани-

ями. И вы переименовываете свою компанию. Теперь вы — Elite 

Commuter Express («Элитный пассажирский экспресс»), вы те-

перь даже не называете себя авиакомпанией. Ваша ниша — это 

люди бизнеса, которые не хотят тратить свое время на дорогу 

в аэропорт, и у вас есть ключ к этим услугам. Вы придумали их!

Ваши лучшие клиенты, которые, возможно, пришли к вам 

потому, что застряли в такси и им ничего лучшего не остава-

лось, теперь хотят стать членами вашего VIP-клуба и начать бро-

нировать билеты на ваши рейсы немедленно. Они идентифици-

руют себя с вашим новым названием, потому что они пассажиры. 

Они начинают рассказывать всем о вашем сервисе, и теперь боль-

шинство ваших самолетов задолго забронированы полностью.

Вы начинаете вращаться в деловых кругах, размещая рекла-

му в журналах для предпринимателей, в The Wall Street Journal 

и в популярных блогах, посвященных бизнесу. Вы спонсируете 

благотворительные турниры по гольфу и теннису в пригородах, 

где живут ваши лучшие клиенты. Вы появляетесь на торговых 
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скаете программу «Выполнять сверх того, что было обещано», 

которая сражает ваших лучших клиентов (теперь они абсо-

лютно счастливы) наповал. Вы заключаете договоры с различ-

ными фирмами, которые нацелены на руководителей компа-

ний и пассажиров самолетов, и предлагаете им тестировать 

свои продукты на ваших бортах. Вы раздаете шумоподавляю-

щие наушники, высококачественные ручки, мобильные теле-

фоны — это какое-то Рождество на сумасшедшем шоу Опры 

Уинфри у вас в самолете. Но при этом вы не раскрываете все 

карты сразу — пассажиры не знают, когда им предложат новый 

продукт, что означает, что ваши рейсы всегда полные.

Вы и глазом не успели моргнуть, а Elite Commuter Express — 

первая в списках авиакомпания для руководителей и пред-

принимателей на Восточном побережье. Ваш сервис находит-

ся на такой высоте, что о нем часто пишут в прессе, поэтому 

вскоре вы получаете предложение расширить сферу вашей 

деятельности и открыть маршруты в Лос-Анджелес, Лас-Вегас 

и Сан-Франциско. (Хорошо, что вы сменили название на «Пас-

сажирский элитный экспресс», ведь «Авиалинии Большого 

Востока» на Западное побережье просто не летают.) А что на-

счет ваших цен? Вы теперь диктуете самые высокие цены. Со-

кратить время в пути вдвое и полностью устранить все непри-

ятности, связанные с путешествием, — это стоит недешево.

Догадаетесь, что дальше? Вам понадобится больше само-

летов.
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