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Введение

Мы готовы рассказать кое-что новенькое о том, как созда-

вать, вести и растить (или не растить) бизнес.

Эта книга основана не на академических теориях, а на 

нашем собственном опыте. Мы занимаемся бизнесом 10 лет. 

За это время мы столкнулись с двумя кризисами, одним 

лопнувшим «пузырем», изменениями бизнес-моделей, не-

сколькими предсказаниями о конце света — и все это время 

мы оставались прибыльной компанией.

Мы — маленькая международная компания, разраба-

тывающая программное обеспечение, чтобы помочь дру-

гим маленьким компаниям и просто группам людей легко 

выполнять задуманное. Нашими продуктами пользуется 

более 3 миллионов человек по всему миру.

Мы начали в 1999 году как консалтинговая компания 

в области веб-дизайна, имея в штате трех человек. В 2004-

м мы поняли, что недовольны тем программным обеспе-

чением в области управления проектами, которое было 

принято использовать в нашей индустрии. Так мы созда-

ли наш собственный аналогичный продукт — Basecamp. 

Когда мы показывали этот онлайн-инструмент клиентам 

и коллегам, все они говорили одно и то же: «Мы хотим 
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использовать этот продукт в нашем бизнесе». Пять лет 

спустя Basecamp зарабатывает для нас миллионы долла-

ров прибыли в год.

Сегодня мы также продаем и другие онлайн-инструмен-

ты для бизнеса. Highrise, простая CRM-система*, использу-

ется десятками тысяч малых бизнесов, чтобы отслеживать и 

работать с лидами (потенциальными клиентами), сделками 

и обрабатывать более чем 10 000 000 контактов. Более по-

лумиллиона человек используют Backpack (инструмент для 

работы в Интранете и систему обмена знаниями). А с помо-

щью нашего продукта Campfi re, средства для общения в ре-

жиме реального времени для бизнеса, люди отправили бо-

лее 100 000 000 сообщений. Также мы создали программный 

фреймворк с открытым кодом Ruby on Rails, который лежит 

в основе многих проектов из мира «Web 2.0 ».

Некоторые считают нас интернет-компанией, но это 

только раздражает нас. Интернет-компании известны тем, 

что маниакально нанимают новых людей, бесконтрольно 

тратят деньги и зрелищно проваливаются. Это не про нас. 

Мы маленькие (14 человек в штате на момент сдачи книги в 

печать), экономные и прибыльные.

Многие говорят, что так, как мы, вообще-то никто не 

поступает. Они называют нас везунчиками. Они советуют 

другим игнорировать наши советы. Некоторые даже назы-

вают нас безответственными, беспечными и, внимание, не-

профессиональными.

* Customer relationship management — система управления отноше-

ниями с клиентами.

Критики не понимают, как компания, которая отверга-

ет рост, совещания, бюджеты, заседания совета директоров, 

рекламные кампании, штат продавцов и законы «реального 

мира», все еще может процветать. Это их проблема, не наша. 

Они говорят вам, что нужно продавать компаниям из спис-

ка Fortune 500. К черту такие советы! Мы продаем компани-

ям из списка Fortune 5 000 000.

Они не представляют себе, что сотрудники вашей ком-

пании могут быть распределены по 8 городам, расположен-

ным на двух континентах, и почти никогда не встречаться. 

Они говорят, что вы не можете преуспевать, не делая финан-

совых прогнозов и не строя пятилетние планы развития. 

Они ошибаются.

Они говорят, что вы должны нанять PR-агентство, чтобы 

попасть на страницы ведущих изданий вроде Time, Business-

Week, Inc., Fast Company, Th e New York Times, Th e Financial 

Times, Th e Chicago Tribune, Th e Atlantic, Entrepreneur и Wired. 

Они ошибаются. 

Они говорят, что нельзя делиться своими рецептами и 

раскрывать свои секреты — и оставаться конкурентоспо-

собными. Опять неправильно.

Они говорят, что невозможно тягаться с большими пар-

нями, не имея при этом внушительного маркетингового и 

рекламного бюджета. Они говорят, что нельзя преуспеть, 

разрабатывая продукты, которые делают меньше, чем ана-

логи у конкурентов. Они говорят, что нельзя улаживать дела 

на ходу. Но это именно то, что мы сделали.
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Они много чего говорят. А мы утверждаем, что они не-

правы. Мы доказали это. И написали эту книгу, чтобы пока-

зать вам, как вести бизнес без этих предрассудков.

Давайте приступим. 

Первая глава

Новая реальность

В ваших руках необычная бизнес-книга, предназначенная 

для необычных людей. Одни из них никогда не мечтали о 

запуске собственного бизнеса, другие уже построили и ус-

пешно развивают его.

Эта книга — для зрелых, опытных предпринимателей, 

пробивных представителей класса «А» из мира бизнеса. Лю-

дей, которые чувствуют, что были рождены для того, чтобы 

создавать, возглавлять и завоевывать.

Эта книга — и для менее напористых владельцев малого 

бизнеса. Возможно, они не относятся к классу «А», но бизнес 

стал центром их жизни. Они находятся в непрерывном поис-

ке конкурентных преимуществ, которые помогут им делать 

больше, работать эффективнее и задать жару соперникам.

Эта книга — и для тех, кто, будучи погруженным в свою 

основную работу, всегда мечтал реализовать собственный 

проект. Возможно, этим людям нравится то, чем они зани-

маются, но не нравится начальник. А может быть, им просто 

скучно. Им хочется заниматься тем, что они любят, и полу-

чать за это деньги.


