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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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