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Я все сделала не так.
Если открываешь бизнес, положено не спать, не есть, не заниматься собой, не рожать детей, а только работать. Это следует из книг и выступлений современных бизнесвумен. Очевидно, мой случай неправильный. За десять лет существования JerusalemBazar я успела родить четырех детей, выйти замуж, развестись, снова выйти замуж и переехать в другую страну. Более того, оглядываясь назад, не могу припомнить нечеловеческих трудностей или адских испытаний, о которых стоило бы рассказывать со слезами на глазах. Да, приходилось сложно. Но одновременно было весело, азартно, захватывающе.
Так зачем же я пишу эту книгу, раз не собираюсь делиться страданиями на пути к успеху? Во-первых, из желания поддержать каждую, кто идет той же дорогой, что и я. Сколько бы преданных друзей нас ни окружало, на пути к мечте мы всегда одиноки. А значит, нуждаемся в примере. Хотя бы для того, чтобы в самую темную минуту найти на страницах книги утешение: «У Либерман тоже так было, и ничего, радуется жизни, развивает свое дело».
Во-вторых, чтобы помочь справиться со страхами. Хорошо понимаю, какой ужас охватывает человека перед прыжком в омут предпринимательства. Поэтому пусть я стану той, кто в решающий момент шепнет тебе: «Прыгай». Я прыгнула, и JerusalemBazar, который начинался как распродажа пяти пар сережек на диване съемной однушки, превратился в международную компанию с тремя десятками сотрудников. И это еще не предел.
В-третьих, чтобы поделиться энергией. Говорят, вдохновлять – мое призвание. Одна из целей этой книги – вдохновить вас на смелые решения, нестандартные подходы и серьезные поступки.
В-четвертых, я надеюсь помочь вам избежать хотя бы части граблей, на которые мне пришлось наступить. Их было много. Они лупили по лбу и во время работы с производителями украшений, и при общении с сотрудниками, и когда открывала, а потом закрывала торговые точки, и в моменты столкновений с сетевыми хейтерами. Пусть на вашем пути будет меньше садового инвентаря. Шишки на лбу – не лучшее украшение женщины.
Ну и наконец, я постаралась ответить на вопрос, который мне задают чаще остальных: «Как тебе удается совмещать бизнес и воспитание четырех детей?»
Удается. Надеюсь, когда вы дочитаете книгу до конца, вы найдете ответ. А заодно поймете, как совмещать собственную жизнь с развитием бизнеса.
И последнее. Название книги – «Украшения строптивой» (спасибо моей подписчице @olena.d за идею) – на сто процентов описывает меня в бизнесе. Я люблю действовать наперекор ожиданиям окружающих. Иногда это оборачивается большим успехом, иногда – суровым факапом. Но никакие трудности не заставят меня, как и тысячи женщин, выбравших бизнес и творчество пространством самореализации, изменить себе.
Короче говоря, эта книга о нас. О каждой, кто идет против ожиданий родных и друзей. О каждой, кто действует вопреки страхам. Пусть «Украшения строптивой» станет вам верной подругой – той, что поддержит, подбодрит и вдохновит. Той, что пройдет вместе с вами не самую простую дорогу к мечте.



Ваша Таня Либерман
Глава 1. Иди туда, где страшно
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Сколько страхов у начинающих бизнесменов – не сосчитать.
Забавно: почему-то детей рожать не боязно, а вот магазин открыть – у-ух как страшно. Но ведь ребенок – точно на всю жизнь, его не закроешь, если он не оправдал ожиданий, а с бизнесами пробовать и экспериментировать можно сколько угодно! Ну ладно, на сколько денег хватит.
Тем не менее я сталкиваюсь с этим постоянно: люди боятся. Находят сто отговорок не начинать, вместо того чтобы искать возможности для старта. И дятлами стучат в голове комментарии «доброжелателей».
Тук-тук: «Невозможно сделать бизнес без инвестиций! Не накопила миллион – работай на дядю. Накопила – профукаешь, лучше машину купи».
Тук-тук: «Да зачем что-то начинать? Все ниши уже заняты – приткнуться некуда, конкуренты сожрут, клиенты проигнорируют».
Тук-тук: «Ты кто такая вообще? Как собралась управлять бизнесом без образования? Ни знаний, ни умений, всю жизнь у мужа на шее».
Тук-тук: «Погрязнешь в работе! Нереально найти сотрудников, которые будут делать твое дело лучше тебя! Все воруют, все рукожопы, все украдут идеи и откроют свой бизнес!»
Тук-тук: «Какой еще “свой уютный магазинчик”? Ты знаешь, сколько это стоит? Неподъемная аренда!»
Тук-тук: «Засмеют! Ведь если не получится, придется закрыться! Половина одногруппников уже топ-менеджеры, а ты тортики печь собралась. Стыдоба».
Тук-тук: «А зачем рожала? Чтобы потом бизнесом заниматься? Дети на няне, муж уйдет к любовнице, мама помогать не будет! Подумай дважды!»
Тук-Тук: «Что? Ты в своем уме вообще? Создать бизнес и уехать в другую страну? Оставить все вот так, без присмотра? Все развалится!»
Что делать с этим дятлом – главный вопрос начинающего предпринимателя и первое испытание на прочность. Если вы сможете противостоять стереотипам и собственным страхам, дивный новый мир малого – или не столь уж малого – бизнеса распахнет двери и сделает вас счастливой самореализовавшейся девочкой.
Море, дреды и три серебряных колечка
В четыре года я хотела стать балериной. Когда исполнилось восемь – учительницей русского языка и литературы. В четырнадцать мечтала о карьере модели, а в восемнадцать определилась окончательно: хочу работать в глянце. Vogue стал моей мечтой и целью, ни о каком бизнесе, магазинах, командах, конкурентах я даже не думала.
В Тюмени, где я окончила факультет журналистики, глянцем особо не пахло (да простят меня светские дамы из редакции «Стольника»). После четвертого курса я решила валить. Свалилось, правда, недалеко, за 300 км – в Екатеринбург, где глянца тоже не нашлось. Еще полтора года спустя я ехала в Москву на старом «Пежо», багажник которого был буквально под завязку забит коллекцией журналов Vogue из разных стран мира. Сутки за рулем – и съемная комната на проспекте Космонавтов приняла меня в свои объятья.
Я не могла и представить, что буквально в двух трамвайных остановках от этой комнаты через шесть лет открою магазин с коллективом в 25 человек и ежемесячным оборотом в несколько миллионов рублей.
Казалось, жить можно только в корпоративном мире на стабильной фиксированной зарплате. Страшно же. А чем за квартиру платить? А вдруг не получится и засмеют? А где брать клиентов, ниша же занята? Тук-тук!
Зачем даже думать о бизнесе?
И я принялась обивать пороги издательских домов, которые выпускали мои любимые журналы. Hachette Filipacchi Shkulev, Independent Media, Conde Nast, «Парлан», «CK Пресс» – я побывала везде! Самое успешное собеседование у меня состоялось в Conde Nast. Журнал Glamour искал тогда бренд-менеджера, и я блистала в разговоре с маркетинг-директором. Вышла – нет, вылетела – из кабинета на крыльях успеха, а в лифте столкнулась с Аленой Долецкой и проехала в ее компании целых два этажа!
Надо ли говорить, что для меня, девочки из Тюмени, покупающей Vogue на продуктовых рынках, эта поездка казалась ЗНАКОМ! Все должно было свершиться!
Но… нет!
Мне даже не перезвонили.
Не оставляя попыток приблизиться к миру моды и красоты, я устроилась в компанию «Подиум». Правда, на должность, максимально далекую от мечты: персональным ассистентом генерального директора, то есть секретаршей. Заказ билетов на самолет и букетов на дни рождения родственников шефа ни на шаг не приближал меня к цели. Но работа дала мне одно важное преимущество – время для блога.
Старая добрая «жежешка». Моя отдушина, трибуна, подиум, с которого я вещала из офиса «Подиума»! Я ежедневно писала обо всем, что со мной случалось. И хотя ничего особенного не происходило, писала я зажигательно. Поэтому меня читали. Более того – меня до сих пор читают (привет, я знаю, это ты), а прошло уже почти 15 лет.
Бывает, судьба совершает крутой поворот, и все меняется.
Иногда даже не твоя судьба.
Именно так случилось со мной. Летом 2009 года мои друзья Александра и Владик переехали в Тель-Авив: Владик – трудиться спецкором НТВ на Ближнем Востоке, Саша – сибаритствовать в двухэтажном пентхаусе с видом на Средиземное море.
На тот момент Израиль и так был для меня знакомым направлением – с фамилией Либерман все дороги обычно ведут не в Рим, а в Иерусалим, – а тут и вовсе стал вторым домом. Я приезжала в гости к друзьям, бродила по старым рыночкам, покупала прикольные аксессуары… В какой-то момент в голову пришла идея продавать их в Москве – в России мне ничего подобного не попадалось.
Кстати, именно с Сашей я впервые поделилась идеей открыть в ЖЖ магазинчик украшений из Израиля. На что она ответила: «Чушь какая. Не занимайся ерундой».
П – поддержка! Но мне уже так хотелось представить находки своей аудитории в «Живом журнале», что остановиться было невозможно.
В конце концов, я не собиралась создавать империю украшений, открывать магазины в разных странах, нанимать два десятка сотрудников и платить пенсионные взносы. Я просто хотела, чтобы у московских девочек появилась возможность носить эти удивительные сережки.
Вернувшись с этой мыслью из очередной поездки, я аккуратно выбрала из шкатулки самое волшебное из приобретенного – и выложила в ЖЖ с предложением купить.
Если честно, я особенно не помню своих чувств, когда случился первый заказ. По-моему, купили бусы с бирюзовыми бусинами, которые я доставила на том самом старом «Пежо». В общем, закрутилось.
Я попросила друга-фотографа сделать дерзкие снимки на фоне белой стены и позировала с густо накрашенными бронзатором щеками. Денег на студию и визажиста у меня не было. Леня смеялся над моими модельными и бизнес-потугами, но ответственно заливал картиночки с максимально хипстерской обработкой. Фото взрывали ЖЖ, куда я постила их – каюсь – в рабочее время.
Я днями напролет переписывалась с заинтересованными френдами, а после работы мчалась к метро или в «Старбакс», чтобы передать запакованные в крафтовый конвертик украшения. Вместе с покупательницами мы пили карамельный капучино и болтали обо всем на свете. Клиентки оставались довольны: украшения вживую выглядели лучше, чем на фото.



«Таня, я обожаю свои новые сережки. Надела и не планирую снимать!»
«Когда я открыла пакет, была в восторге: они выглядят круче, чем в ЖЖ!»
«Было так приятно познакомиться и пообщаться! Спасибо за вашу красоту».



Полный телефон таких сообщений.
Взаимные чувства: я была влюблена в своих клиенток, свои украшения и летала по Москве на крыльях этой влюбленности.
Всю первую партию из шкатулки разобрали быстрее, чем я спланировала следующую поездку. Останавливаться не хотелось. Любой предлог я теперь использовала, чтобы забронировать билет Домодедово – Бен-Гурион.
На второй раз в моем кошельке лежали 15 тысяч рублей – выручка с предыдущих продаж. Я собиралась на первую осознанную закупку.
Блошиный рынок, расположенный на площади Дизенгоф. Торговцы раскладывают антикварные ложки, фамильные сервизы, кружевные платья и горы серебра. Шумные туристы готовы торговаться до последнего. Гирлянды с огоньками под куполами тента приветливо подмигивают, а солнце играет на хрустальных бокалах у бородатого дедульки. Пахнет зимним Тель-Авивом – тем самым, в который я влюбилась без памяти, – смесью апельсинов, мяты и старых книг.
И я – вся такая в винтажной оранжевой юбке в пол, с тюрбаном на дредах, со стаканом холодного кофе в руке – лавирую между рядами, выбирая колечки.
Это вам не чай шефу таскать и сидеть в приемной с видом на пыльную Ленинградку! Каждому торговцу я рассказывала, что начинаю новый бизнес, хочу продавать украшения. Кто-то радостно кивал и делал скидку молодой бизнесвумен, кто-то смеялся: «Ну-ну, сочиняй…» Но в целом меня окутывала завораживающая атмосфера и предвкушение чего-то нового и волшебного. Забегая вперед, скажу: это ощущение не покидает меня до сих пор – я его испытываю каждый раз, создавая новую коллекцию украшений JerusalemBazar.
Напоследок я сфотографировала веселую морщинистую торговку с яркой помадой. Назвала этот снимок «Кем я хочу стать, когда вырасту». И хотя все сложилось гораздо круче стола с побрякушками на воскресном рынке, это фото – до сих пор мой талисман.
Пятнадцать тысяч рублей были инвестированы в уникальные украшалочки из Израиля. Аксессуары я разложила на дерматиновом диване в съемной однушке на улице Мишина. Вот-вот должны были прийти гости – ведь за неделю до этого я пригласила в ЖЖ всех своих читательниц, неравнодушных к моим аксессуарам, на мероприятие, которое назвала «домашним базаром».
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Кем я хочу стать, когда вырасту. Мой талисман




Ноябрь 2, 2009
02:07 pm.
Жду в гости на домашний базар!
Я привезла много браслетов, колец, сережек и подвесок для своей виртуальной лавки и приглашаю вас всех в гости на мини-базар.
Восьмого ноября у вас есть возможность первыми купить израильские побрякушки.
Поэтому я пока выкладываю фотографии только некоторых украшений: полная версия в воскресенье.
Три часа дня, метро Динамо, девочки, выражайте желание поприсутствовать в комментариях – я вышлю полный адрес))



Как мне хватило духу организовать это мероприятие – до сих пор не понимаю. Решилась бы я на такое сейчас? Страшно же! А вдруг не придут? А вдруг придут, но им не понравится? Засмеют?
Тук-тук.
Тогда страха не было, ведь я только играла. «Я просто привезла украшения. Просто пригласила девочек», – уговаривала я себя, стоя посреди комнаты и в очередной раз прокручивая сценарий встречи с первой гостьей. Я поменяла музыку, подбирая самую подходящую композицию Bad Romance Леди Гаги. Поправила икеевское покрывало, на котором лежал мой прекрасный товар.
Минуты тянулись медленно, но, когда длинная стрелка перевалила за 12, в дверь позвонили.
Первая девушка смущалась, кажется, не менее моего и глазами будто бы вопрошала: «А как это вообще делается?» Мы обе впервые были на самодельной домашней выставке-продаже, и это нас сблизило. Преодолев момент неловкости, мы с клиенткой быстро разговорились и занялись примеркой сережек с голубыми бусинками.
Дверь снова робко открылась, и в квартиру заглянули еще две симпатичные девчонки – подружки. И это были не последние гости! Воодушевление захлестнуло меня, и весь оставшийся вечер я веселилась, делала комплименты и без устали продавала украшения.
Они пришли! Они покупали! Они смеялись, но не надо мной, а со мной, от радости и доброй атмосферы, витавшей в тот день в тесной квартире.
Чтобы начать, нужно просто начать
Этот мини-базар в съемной квартирке стал вехой в развитии JerusalemBazar. Именно тогда я поняла три основы большого маленького дела.
Первая. Чтобы начать, нужно просто начать. Стартовать можно даже не с малого, а с микроскопического. Главное – делать шаги. Двигаться вперед. Вы когда-нибудь наблюдали за младенцем, пытающимся ходить? В бизнесе то же самое: сначала не понимаешь даже, как просто стоять, но, если не останавливаешься, появляется шанс вырасти в человека, способного пробежать марафон.
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Проще говоря, если нет денег и смелости сразу открыть сеть кондитерских, – продай один торт собственного изготовления. Нет средств на собственный пошивочный цех? Сшей платье дома. И этот шаг будет важнее миллиона бизнес-планов.
Второе, что я осознала: ниша всегда открыта, если стремишься делать свое дело круче всех, быть интереснее и полезнее клиентам. Даже если тысяча других бизнесов уже продает подобный продукт, для искреннего сервиса всегда есть место. Мне хотелось радовать людей. Я старалась сделать для них доступным то, что мне самой казалось красивым. И это работало.
Это продолжает работать по сей день.
И, наконец, третье мое открытие: чтобы не было так страшно, я рискую только тем, что готова потерять. К примеру, мне бы было ужасно жалко профукать 15 тысяч рублей (приличную сумму по тем временам), но я смогла бы встать и пойти дальше после этой потери. Кроме того, можно терять деньги, наработки, иногда даже самооценку, но самое главное – никогда не терять надежды.
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С этого мини-базара в съемной квартире начался JerusalemBazar. 8 ноября 2009
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Винтажная юбка и тюрбан на дредах – идеальный прикид бизнесвумен
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Дерзкая фотосессия на фоне белой стены взорвала ЖЖ





Глава 2. Хочешь сделать хорошо – делегируй!
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Нам с детства твердят: «Хочешь сделать что-то хорошо, сделай это сам». Вроде бы полезная установка, развивает самостоятельность, но как же пагубно она влияет на неокрепшие умы. Мы вырастаем совершенно неспособными делегировать – ни в личной жизни, ни в бизнесе. Так и носимся с «я – сама!», как с красным флагом, а ведь главный секрет развития бизнеса – умение подобрать правильную команду!

В январе 2010 года я стояла в самом начале этого пути.

Зима в Москве невыносима на контрасте с тель-авивской. Официальная работа бесила своей бесполезностью все сильнее. Однажды, приземлившись в Домодедово, я написала в ЖЖ: «В кедах все еще песок с тель-авивского пляжа. На голове – расты. В душе поют Абанот Нэхама, во рту тает тоблерончик из дьюти-фри, из карманов валятся сокровища с иерусалимского рынка. В Москве идет снег, а всего в четырех часах лета шумит море и официантка с дредами разносит коктейли в пластиковых стаканах по пляжу.

И я понимаю, что романы с городами мне удаются лучше, чем романы с мужчинами: честнее и взаимнее».

В один из этих зимних дней у моего шефа было назначено собеседование в итальянском консульстве. Или посольстве. Я не помню. В общем, я их перепутала и послала директора «Подиума» не туда, где его на самом деле ждали, чтобы продлить шенген.

Этот момент до сих пор стоит перед глазами. Москва, адская пробка на 2-й Брестской, ошметки грязного снега прилипли к лобовому стеклу. Мы с коллегой Аленой сидим в том самом старом «Пежо», а из телефонной трубки на меня орет шеф, прождавший полчаса на морозе. Я психанула, выкинула телефон в окно машины, в сугроб, и расплакалась. Захлебываясь слезами, сказала Алене, что прямо сегодня уволюсь.

Мы доехали до офиса, я поднялась к шефу в кабинет и положила заявление на стол.

– Никакого драматизма, Игорь Валентинович, но я чувствую себя не на своем месте.

Шеф медленно изучил бумажку, накатанную за пять минут до этого от руки, и поднял бровь. Я вспомнила, как полтора года тому назад тот же испытующий взгляд бурил меня на собеседовании.

– Чем заниматься будешь? – Он явно не собирался меня задерживать. Думаю, Игорю Валентиновичу до чертиков надоели мои косяки.

– Поеду жить в Тель-Авив, буду работать официанткой. А еще я начала заниматься украшениями. Возможно, у меня все-таки получится пойти по пути моды и красоты.

И-Вэ, как мы его называли, подписал заявление и пожелал удачи. Я вышла из кабинета, села за компьютер и набрала в поисковике «документы на репатриацию в Израиль».

За обедом Алена спросила: «Не страшно вот так, в никуда? Ты хоть родителям сказала?»

Мне стало немного смешно. Когда я решила переехать из Тюмени в Екатеринбург, то пришла сообщить об этом папе за пару часов до электрички.

Переезды никогда не казались глобальным вызовом: во-первых, мне нечего было терять, во-вторых, я всегда могла вернуться.



Приняв решение, я обычно долго не рассусоливаю. Уже в начале февраля документы на переезд в Израиль были собраны, билет на самолет забронирован, стопки Vogue по знакомству определены на склад редакции журнала «Афиша» – где они, видимо, хранятся по сей день. Кроме «вогов», других накоплений у меня не было, поэтому переезжать я собиралась налегке.

Единственной загвоздкой стал вопрос, кого оставить в Москве «на хозяйстве» JerusalemBazar.

По большому счету, когда я нанимала первого сотрудника, у меня еще даже не было бизнеса как такового. Да и наймом это сложно назвать. Я просто спросила в ЖЖ, кто хочет помогать мне общаться с клиентами и встречаться с ними в «Старбаксе» для передачи украшений раза два в неделю. Поработать предлагалось пару месяцев «за еду», то есть за те самые украшения. О том, что я смогу когда-то кому-то платить зарплату, даже не осмеливалась подумать.




Февраль 2, 2010

06:37 pm.

Help Needed

Как вам всем, наверное, известно, где-то в месяце феврале я покину просторы Москвы и отправлюсь жить на цветущий весенний холм.

В связи с этим событием ищу девочку, которая будет помогать мне с моей виртуальной лавкой JerusalemBazar.

Необходимо просто быть ее и моим представителем в Москве. Девочка должна быть сообразительной и общительной.

Про обязанности и бонусы расскажу всем, кто изъявит желание.




На объявление откликнулась Даша – моя клиентка. Она появилась на самом первом базаре и прикупила пару эмалевых шаров в уши.

Мы в очередной раз встретились в «Старбаксе» на «Белорусской» – я передавала Даше подвеску с зеленым камнем, которую привезла из последней поездки в Израиль. Прощаясь, Даша вдруг сказала:

– Можешь иметь меня в виду на должность своей помощницы.

Встреча приобретала неожиданный поворот. Я глотнула кофе, покашляла и ответила:

– Ого, Даша, здорово. Я могу спросить, почему тебя заинтересовало это предложение?

Моя будущая правая рука была максимально искренна в ответе:

– Ты мне очень симпатична и близка по духу. Поэтому я всегда рада помочь тебе, и не только в этом деле. К тому же мне приятно прикасаться к красоте… Понимаешь, эти украшения с особой энергетикой. Ну и, помимо всего прочего, я так задолбалась на работе, что заняться чем-то интересным – жизненная необходимость.

Мотивация Даши показалась мне максимально подходящей.

– Смотри, я планирую приезжать в Москву устраивать базары раз в месяц-в два, а то, что не продалось на базаре, – выкладывать в ЖЖ. Мне нужна девочка-координатор, которая будет передавать бирюльки желающим и обменивать их на деньги. В качестве оплаты выберешь то, что тебе нравится из нашего ассортимента.

– Шикарно! Мне подходит.

Так Даша устроилась на работу в JerusalemBazar, а я получила первого сотрудника.

– Я рада, что мы будем работать вместе. Мы знакомы, и я вижу, что ты вменяемая девчонка, поэтому лучше я свяжусь с тобой, чем непонятно с кем! А по украшениям я сама фанатею: некоторые сережки мне вообще жалко отдавать!

Мы с Дашей засмеялись, она по-деловому протянула руку и произнесла:

– Тогда до встречи. И… спасибо за доверие.

В итоге Даша стала практически членом семьи. Грубая ошибка, кстати, но об этом позже. А на тот момент большего не надо было: человек, который подошел с душой к обязанностям и искренне кайфовал от происходящего.

Миф о клиентоориентированности
Бывают люди, которых ты приглашаешь в команду, а бывают те, которые приходят в нее сами. Марат появился из ниоткуда – высоченный, с взъерошенными волосами и горящими глазами, купил большие сережки и предложил сделать сайт для JerusalemBazar. Ну, как предложил – заставил! Мы наворачивали круги по району «Динамо». Марат убеждал, что продажи в ЖЖ – это для салаг, а мы нуждаемся в самом настоящем интернет-магазине.

– Марат, ну зачем мне сайт? Я и так прекрасно продаю в ЖЖ. Девочки звонят, я отдаю им украшения. Все работает!
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Марат смотрел на меня как на дурочку.

– Тань, пойми, ты со своими десятью заказами в неделю уже запуталась, кто, что и когда купил. Сайт нужен, чтобы систематизировать продажи, особенно когда они вырастут!

Марат уже тогда знал: пренебрегать учетом и составлением базы данных своего даже молодого бизнеса – грубейшая ошибка. Друг видел то, чего в упор не видела я, – волшебное будущее моей «лавки с бирюльками».

Мы дружим уже десять лет, Марат стал миллионером (что неудивительно с его настырностью). Но я по сей день так и не поняла, зачем ему нужно было возиться с моим магазинчиком. Тем не менее сайт мы запустили уже в апреле 2010-го.

Важнейшей частью команды при становлении нас как интернет-магазина оказались две Тани – курьеры, которые развозили первые заказы. Правда, события, предшествующие их появлению, до сих пор вызывают приступы стыда вперемешку с чувством благодарности. Нам сказочно повезло, что магазин не протух из-за моих несвоевременных действий.

Дело обстояло так. Как и предрекал Марат, с запуском сайта выбор товаров стал удобней и количество заказов выросло. Мы с Дашей не особо справлялись. Многим покупательницам было неудобно ехать куда-то за украшением. Да и просить клиенток подойти к метро выглядело несолидно. Все-таки мы не какая-то шарашкина контора, продающая бирюльки в ЖЖ. Мы – интернет-магазин украшений!

Но я вела себя как отъявленный ретроград. Полагала, будто фишка моего магазина – то, что, оформив заказ на сайте, клиентки должны были звонить мне и договариваться о доставке. Это казалось обалденно клиентоориентированным. Я почти гордилась тем, что продажи не были ни капли навязанными, мы не стояли над посетителем, принуждая купить.

Странная точка зрения для продавца, да? Вот таким безобразием я занималась больше полугода. И не осознавала, что это не клиентоориентированность вовсе, а невнимание, отсутствие заботы о покупателе и наплевательское отношение. Ну и просто самоубийство для бизнеса.

На самом деле с наймом курьеров я так затянула во многом из-за мучений на тему «где же их взять, нормальных?». Боялась, что все курьеры – плохо пахнущие неопрятные непунктуальные мужики с косящим глазом.

Я зачем-то сначала обзванивала курьерские службы. Они, естественно, работали только с юридическими лицами, по договору и с количеством доставок, которое мне пока не снилось.

Но ларчик просто открывался – на помощь пришли все те же соцсети. Обеих Тань я выбрала, как водится, интуитивно среди откликнувшихся на объявление в ЖЖ. Когда у меня появились две вкуснопахнущие, красивые, молодые, энергичные сотрудницы, которым искренне нравились украшения, я была счастлива. Тани стали моим джекпотом.

Я до сих пор считаю, что очень важно иметь свой штат курьеров, которые знают и любят товар. Кстати, одна из Тань потом вышла замуж за Марата, создавшего наш сайт. Вот такой служебный роман, превратившийся в семью с двумя детьми, есть в истории JerusalemBazar.

Жизнь круче грез
Лето 2010-го закружило меня в вихре событий. Магазин развивался, команда работала, я летала туда-сюда, как сумасшедшая, и – получила предложение выйти замуж! Между полетами в Тель-Авив, увольнением и запуском сайта я практически случайно встретилась со своим бывшим молодым человеком Мишей – просто поговорить.

Именно к Мише я в свое время, лет за пять до того, переехала в Екатеринбург – и мы даже прожили вместе год. Правда, потом я сбежала – мне хотелось большего, а его все устраивало. Мне было скучно.

«Не волнуйся, никаких искр не вспыхнет, – заверила я обеспокоенную таким поворотом подругу, – кроме того, я ведь через месяц улетаю жить в Израиль, так что это правда просто поболтать».

Наше «просто поболтать» привело к предложению руки и сердца в июне и моему возвращению в Москву осенью (и трем детям в течение следующих семи лет). Это было самое начало, и это было так волнительно!

Одновременно строить семью и бизнес кому-то кажется непосильной задачей, но для меня это – сбывшаяся мечта.

Я мечтала о детях, уютном гнездышке, совместных путешествиях – и препятствий не находила. Ясно видела, как летаю с ребенком в Тель-Авив по делам. Одной рукой варю борщ, другой качаю люльку, а третьей заливаю на сайт фотографии с украшениями. Как мы живем в квартире мечты, где каждый уголок доставляет мне эстетическое удовольствие.

Я точно знала: семья гармонично переплетется с моей фанатичной преданностью бизнесу. Ведь когда любишь то, что делаешь, это не может стать преградой большому человеческому счастью.

Что я могу сказать. Жизнь оказалась круче любых грез. Вместо одного ребенка я получила троих (а потом еще одного), вместо квартиры – дом. А вместо маленького онлайн-магазинчика и помощницы – бренд с четырьмя магазинами в двух странах, команду из двадцати пяти человек и большие планы на будущее.

Не уверена, что в бизнесе все сложилось бы так радужно, если бы я намертво приклеилась к установке «Хочешь сделать что-то хорошо, сделай это сам». Я выбрала для себя гораздо более перспективный путь: «Хочешь, чтобы было сделано хорошо, – найди для этого идеального сотрудника!»
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Марат, который заставил меня сделать интернет-магазин
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Даша, моя первая сотрудница
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Две Тани, развозившие первые заказы





И я нашла. Причем, не одного! И все потому, что вовремя опомнилась и осознала: ненавязчивость воспринимается клиентом как отсутствие сервиса. Я сумела осчастливить всех вокруг: клиентов – заботой, новых сотрудников – работой, а себя – выросшими продажами.

Именно тогда я поняла: если судьба подкидывает тебе шансы и знаки (в частности, в виде высокого парня, настаивающего на необходимости сайта) – не нужно упираться, надо хвататься за них и брать от жизни все.


Глава 3. Доверяй интуиции
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Тель-Авив, начало сентября. Очередной очень теплый день в любимом городе. Я в джинсовых шортах и тельняшке. Мы с лучшим другом – фотоаппаратом Canon (тогда айфоны снимали примерно как Нокиа) – разгуливаем по самому богемному и фактурному району – Неве-Цедеку.

Ярко-розовые шапки соцветий, красные и голубые деревянные двери, эффектно обшарпанные заборы, глиняные человечки на домах. Припаркованные на перекрестках «Веспы», узкие тупички со старыми синагогами и множество маленьких магазинчиков вдоль главной улицы Шабази… Там можно пропадать целыми днями и все равно находить что-то новое.

В сотый раз поднимаясь вверх по Шабази, я заметила магазин украшений на углу здания. Огромная дверь была приветливо распахнута, и я зашла поглазеть. Надо сказать, к тому времени все мои походы по магазинам, особенно с украшениями, стали чисто профессиональными. Я постоянно выискивала, чего бы такого невероятно крутого привезти в Москву покупательницам.

На этот раз мой взгляд привлек большой позолоченный шкаф с ажурным декором.

В нем лежали сережки и колечки невиданной красоты. Так мне показалось тогда, и так я продолжаю думать до сих пор.

Узнав цену, я ужаснулась и быстренько прикинула, за сколько смогу продать эти украшения в своем магазине. Пора было приступать к деловым переговорам. Смеюсь сейчас, вспоминая себя тогда, «предпринимательницу» с тридцатью продажами в месяц.

Продавец вызвала владелицу магазина, которая находилась в студии на втором этаже. Сверху на лестнице появилась львица с огромной блондинистой гривой. Таково мое первое впечатление о Сигаль. Я решила любой ценой убедить львицу, что со мной стоит сотрудничать. Принялась сбивчиво объяснять на английском:

– Я из Москвы, у меня там маленький, но гордый магазин украшений. Я продаю израильских дизайнеров и хотела бы поработать с вами.

Продолжать спич не пришлось – у Сигаль интуиция еще острее моей. Она сразу почувствовала, что с этой странной девочкой с дредами и фотоаппаратом может сложиться продуктивное сотрудничество.

– Отличное предложение, я могу сделать тебе хорошую скидку за опт.

Смешно сказать, мой опт тогда состоял из пяти пар сережек и восьми колец. Но для меня это был о-го-го какой опт и о-го-го какой шаг. В первую очередь потому, что розничная цена изделий получалась в пять раз выше моего среднего чека.

Почему я была так уверена, что моя аудитория, покупающая сережки за 500 рублей, соблазнится украшением за 3000? Честно? Я не была уверена вообще.

Но мне так хотелось продавать именно эти украшения, поделиться со всеми именно ими, что я решила рискнуть и дать им шанс.

В день запуска «коллекции», да-да, пять пар сережек были гордо названы коллекцией, я накатала вдохновенный пост. Сейчас мне кажется, я чуточку переусердствовала, пытаясь убедить публику в качестве украшений.




Сентябрь 20, 2010

02:36 am.

Камни Sigal на JerusalemBazar.ru

Мне прямо не терпится поделиться с вами следующей коллекцией!

Но сначала предыстория: я очень люблю желтое золото и считаю, что с манией на белое золото многие стали его недооценивать. А когда молодой человек сделал мне предложение с кольцом из желтого золота и фиолетового сугилита, я убедилась в красоте этого металла.

Вместе с замужеством во мне стала зреть тяга к семейным ценностям, традициям, даже не знаю, как правильно описать. Захотелось носить не только крупную металлическую бижутерию, но и сережки с бриллиантами, доставшиеся по наследству от мамы, бабушкину камею, ну, или что-нибудь похожее на это. Не могу сказать, будто у нас миллион золотов-брюльянтов, доставшихся от предков. Я радуюсь, что мое обручальное кольцо выглядит не как свежачок, купленный на этой неделе в Тиффани, а как что-то, что вполне могло быть кольцом Мишиной бабушки, – и что я смогу передать в наследство своей дочери.

В общем, я затягиваю.

Я это все к чему. Когда я увидела украшения от Сигаль, сначала поразилась тому, как стильно смотрится желтое золото, а вторая мысль была: «Эти сережки не стыдно передавать внучкам как семейную ценность!»

Итак, серебряные с позолотой и полудрагоценными камнями украшения от Sigal, которые, девочки мои дорогие, возможно, будут носить наши праправнучки.

Кстати, вы мне часто говорите, когда забираете свои бирюльки, что в жизни они выглядят намного лучше, чем на фото. Так вот, в этот раз пропасть между тем, как они хороши на фото и насколько лучше в жизни, так огромна, как не была никогда. Передать ВСЮ прозрачность, нежность и красоту этих камней на фото мне, конечно, не удалось. Но я думаю, вы сумеете их разглядеть!




На сегодняшний день эта линейка украшений в представлении не нуждается – долгожитель ассортимента JerusalemBazar, наша визитная карточка и самые копируемые украшения из всего, чем мы торговали. А продавали мы много разного: и железячки с арабского базара в Иерусалиме, и самопальные бирюльки от дедушки с арт-рынка в Тель-Авиве.

Цена ничего не решает
Уже в начале пути я узнала важную для микробизнесмена вещь: цена не является решающим фактором при покупке.

Она может быть решающим фактором для определенной целевой аудитории, но, вероятнее всего, микробизнес работает не на нее. На эту аудиторию, как правило, работают крупные сети с огромными производствами, сильно удешевляющими себестоимость товара. Они берут свое за счет большого оборота. Клиенты микробизнесов далеко не всегда хотят просто самый дешевый продукт. Чаще всего они приходят за другим. Если вовремя понять, за чем конкретно к нам идут, и дать это покупателям, цена будет второстепенным фактором.

Например, молодые, современные, активные и нетерпеливые молодые люди ищут скорость. Они готовы переплатить за возможность доставки день в день. Мой случай: я выберу купить дороже, но получить заказ сегодня. Быструю доставку по техническим причинам организовать способны далеко не все, и она может стать серьезным конкурентным преимуществом магазина.

Есть сегмент клиентов, стремящихся получить все самое трендовое. Они готовы переплатить за товар, если он правильно подан, аккаунт в инстаграме транслирует новейшие тенденции, логотип в модной цветовой гамме. Это все брендинг, и он сильно влияет на цену.

А есть люди, которым важна история и атмосфера вещи. Вот это – мои клиенты. Я всегда стремилась продать не просто украшения – а ощущение, что дарит обладание ими.

Самое интересное, низкая цена не только не является решающим фактором – она может сыграть против вас. Если хочется продавать крутые вещи с крутой атмосферой и позиционировать их именно так, то низкие цены вызовут сомнение: «Не может хорошая вещь стоить дешево! Подвох! Обман! Не будем брать, возьмем лучше у конкурента, у него подороже, а значит – лучше».

И все-таки как назначить цену?

Цена состоит из себестоимости, операционных расходов и ценности бренда. Устанавливая первые расценки, я, конечно, не думала об этих трех ингредиентах. Ставила сумму «от балды» – за сколько, как мне казалось, купят. В начале делать было это проще, ведь на мне не висели арендная ставка за магазин, фонд оплаты труда команды и стотысячные счета за красивую, но дорогую упаковку.

Методом проб и ошибок я пришла к тому, что привязываться к себестоимости особо не нужно. Открытием для меня стало, что многие косметические бренды не производят косметику сами, а закупают одинаковое сырье на фабриках и просто разливают его в брендированные банки.

Например, одну и ту же формулу пудры закупают бренды уровня Maybelline, MAC и Dior. Первый продает эту пудру за 5 долларов, второй – за 15, третий – за 50. Абсолютно одинаковое сырье. Это ли не доказательство факта, что себестоимость продукта практически ничего не значит? Если выстроить правильный бренд, товар будет стоить столько, сколько за него готовы заплатить.

Крайне важно не забывать учитывать ценность бренда и не преуменьшать ее!

Ценность бренда – это эмоции, идущие в комплекте с товаром. Эмоции, за которые клиент готов переплатить. Их сложно посчитать, но будет огромной ошибкой не учитывать.

Конечно, в самом начале трудно оценить свой бренд адекватно. Но вещи, помогающие создавать его, стоят вполне конкретных денег. Сервис – например, зарплаты и обучение команды; дополнительные услуги – затраты на быструю доставку или длительную гарантию; имидж – стоимость красивой упаковки… И это только малая часть списка.
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У Сигаль интуиция еще острее, чем у меня
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Поднимаясь в сотый раз по Шабази, я увидела магазин украшений на углу
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Первая партия украшений, купленная у Сигаль, – серебро в позолоте. Сентябрь 2010





[image: ]
В магазинчике Сигаль можно пропадать часами





Поэтому, помимо себестоимости товара, в цену закладываются операционные расходы. Даже копеечные траты становятся очень ощутимыми, когда объемы продаж растут. Сначала нам казалось: ну сколько может стоить кусочек бумаги тишью, что мы кладем в пакетик с украшением для приятного шуршания? Когда мы заказали рулон тишью на несколько месяцев вперед и получили счет в двести с лишним тысяч рублей, стало понятно: этот кусочек достаточно дорог, чтобы его не учитывать.
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Глава 4. Беги за своим сердцем
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– Может, просто распишемся, а свадьбу сделаем, когда деньги будут? – спросил мой жених.

– Не-е-е-ет, люди, которые планируют свадьбу на «когда деньги будут», никогда в итоге ее не устраивают. Потому что, когда деньги появляются, их тратят на квартиры, детей, путешествия и прочие важные вещи. А для меня сейчас важна свадьба.

Да, я эстет и эмоциональный наркоман. Я всегда любила, чтобы красиво и с фейерверками. Свадьбу ни за что не отменю и не отложу. Я мечтала о нестандартном празднике, ведь десять лет назад в России не водилось красивых церемоний, ярких фотозон, шикарных сервировок свадебного ужина. На все это мы глазели в зарубежных блогах и пускали слюни. Казалось, будто у нас так нельзя. Но я точно знала: если тетечки и дядечки на картинках смогли – и у меня получится.

Сотни сохраненных на компьютере картинок и собственная настырность помогли воплотить мечту в реальность. Свадьба состоялась в марте 2011 года на берегу моря в Тель-Авиве, и я щедро делилась фотографиями и рассказом с фолловерами в соцсетях. Моя свадьба гремела на весь ЖЖ и привела вдвое бо́льшую аудиторию, чем было до этого.

Делилась ли я со всем миром каждой деталью мероприятия из тщеславия? Безусловно.

Но еще я хотела вдохновить читательниц и сказать: вы тоже можете! Если я, простая девочка из Тюмени, смогла на собственные деньги своими силами организовать свадьбу на берегу Средиземного моря, ничто не мешает и вам посмотреть дальше ЗАГСа и поездок к Вечному огню и осуществить мечту.

И мне верили. Удовольствие, которое пропитывает каждый мой шаг, нельзя не почувствовать – и к нему хочется прикоснуться. Мое дело тесно переплеталось с личным, и я в прямом эфире создавала не просто бренд украшений – а образ жизни. Девушки, покупавшие сережки, покупали в первую очередь этот lifestyle. Я не читала бизнес-книг, а просто шла – нет, бежала – за своим сердцем, делала так, как мне подсказывала интуиция, стараясь оставаться собой, а своим бизнесом нести свет, добро и позитив. Оглядываясь назад, я понимаю, что это была самая выигрышная стратегия.

А лето 2011-го выдалось действительно обалденным. Я была замужем за лучшим другом, а бизнес приносил ощутимый доход. Меня перло в самом прямом смысле этого слова, и эта пруха к осени вынесла на еще один проект – вместе с друзьями я запустила цветочную мастерскую – студию букетов и оформления свадеб FlowersLovers.

Теперь и в будни, и в выходные я металась между цветочными базами и заказами на украшения. Моя кухня превратилась в большой флористический стол, а гостиная – в склад побрякушек. Это было время гигантской продуктивности и невероятного драйва. Когда дело спорится – хочется делать еще и еще, больше и больше.

А в августе тест показал две полоски!

Беременность вдохновляла. Я сразу решила, что останавливать или тем более бросать работу не собираюсь. Мои проекты набирали силу. Благодаря вовремя нанятым сотрудникам было кому доверить ответственные решения в Москве – да и в Тель-Авиве находилось чем заняться. Я планировала родить в марте в Израиле, а летом с крошкой вернуться в Москву и фигачить вовсю.

В Тель-Авиве я расслабленно искала новых дизайнеров и допиливала сайт, который хоть и работал уже больше года, но оставался крайне далек от совершенства. В Москве в JerusalemBazar все так же трудились три самые чудесные девчонки, но они решали операционные вопросы. Вся стратегия и все развитие оставались полностью на мне.

Моя позиция, что ребенок (и беременность) – не помеха жизни, вызывала бурные обсуждения в ЖЖ. Я искренне убеждена: родитель должен оставаться в первую очередь самодостаточным, довольным собой человеком, а не замученным и погруженным исключительно в младенчика существом. Нужно максимально сохранять свой ритм жизни, освобождая место для ребенка как части этой жизни, а не центра Вселенной.




Январь 3, 2012

09:08 pm.

Про baby

Девочки, я прошу не нагружать меня легендами о том, что можно, а чего нельзя делать во время беременности! Все эти сказочки про «нельзя летать», «поднимать руки», «задирать ноги», «есть суши», «выходить из дома» – не для меня. Я доверяю только своему гинекологу и своим ощущениям. Если я чувствую себя прекрасно, а гинеколог подтверждает, что ничего страшного от перелета Москва – Тель-Авив со мной и деткой не произойдет, – сидеть без самолетов, потому что мне велела так общественность, я не собираюсь. Кстати, в общей сложности за шесть месяцев беременности я слетала уже 16 раз, два перелета были трансатлантические.

Еще я полюбила валяться в ванной. Хотя подружки меня тоже стращали, мол, «нельзя». Но во время и после ванной я чувствую себя просто офигенно (плюс гинеколог подтвердила, что все ок).

Не надо мне писать с видом знатоков, как это бывает «на самом деле», я ведь все равно докажу, что все будет по-моему. А вы только обижаться будете, что я не прислушалась к мнению знающих мамаш. Кто не высыпается, устает, не может снять ребенка с груди, не хочет работать, не способен выйти погулять – это ваши личные проблемы и ваше личное восприятие. Без обид, но у меня не такое.




«Знающие» мамки не простили мне такую молодецкую самонадеянность. Страшные пророчества сыпались в комментариях как из рога изобилия. Тук-тук, здравствуй, знакомый дятел!




Тук-тук! «Молодые мамы в первые месяцы рождения ребенка сильно устают. Особенно страдают от недосыпа. Очень сочувствую».

Тук-тук! «Я не буду переубеждать, что у вас на себя времени не останется, вы сами поймете».

Тук-тук! «В первые месяцы ребенок висит на груди нон-стоп. Вы кошек кормящих видели? Вот так примерно будет протекать ваша жизнь месяцев до трех».

Тук-тук! «Все “прелести” впереди – поверь. Если сейчас энергия через край от гормонов, то бессонные ночи вернут все на место, и мало-помалу жизненный цикл превратится в наседкин».




И тем не менее я сдержала данное своим читательницам обещание остаться самой собой, даже став мамой.

Девочки, расслабьтесь!
Май 20, 2012

03:40 am

Послеродовая эйфория

Подруга в Вотсапе: «А ты чего не спишь?»

Я: «Мне некогда спать: у меня маленький ребенок и большие планы на будущее!»

Так я описываю подготовку к завтрашней съемке с Якобсон. Уже без двадцати четыре утра, а я сижу и выдумываю двадцать второй сет правильных браслетов.

Как же мне нравится жизнь, которой я живу!




Если меня спросят, какое время счастливейшее в моей жизни, я без запинки отвечу: первые два месяца после рождения первого ребенка. Правда и весь последующий год материнства приносил исключительно удовольствие. Вопреки прогнозам «доброжелателей», образ жизни не только не превратился в наседочный, но и стал более активным. Конечно, сейчас, имея опыт рождения четырех детей, я понимаю, что мне просто дико повезло. Старшая дочь получилась спокойным младенцем. Однако – также благодаря полученному опыту – я все-таки убеждена, что настрой и отношение играют огромную роль!

Я была настроена наслаждаться материнством, оставаясь собой.

Летом 2012-го я фигачила, как ненормальная. Украшения, домашний шоурум, базары, букеты, цветочный декор свадеб каждую неделю. Однажды мы даже ездили в Калугу, за 200 километров от Москвы, для оформления загородной церемонии. Все это я делала вдвоем с малявкой – она спала в слинге или гулила рядом в автокресле.

Михаль росла с полным отсутствием режима, кормлением по требованию, совместным сном, без помощи со стороны – но я бы не хотела, чтобы кто-то воспринял это как инструкцию по применению младенца. Просто именно так на тот момент материнство работало для меня и нашей семьи.

Тем не менее, я думаю, некоторые моменты принципиально важны.

Например, невозможно переоценить участие отца в первый год жизни ребенка. Да, папа Михаль, как и другие отцы, работал в офисе с девяти до упора, но, придя домой, не утыкался в телик. Он брал дочь на руки в прямом и переносном смысле. Выходные мы всегда проводили вместе.

Мне непонятна фраза «муж помогает с ребенком». Мы видели родительство как ответственность 50 на 50, и я формулировала это как «муж занимается ребенком».



На самом деле меня всегда удивляло женское поведение, отстраняющее мужчину от заботы о потомстве. Все эти вот «я сама рожу, а ты приходи через три дня, когда от похмелья отойдешь», «не трогай, ты его уронишь», «как ты подгузник меняешь, так не меняют!». В итоге мужчина самоустраняется и поудобнее устраивается у телика, пока молодая мамаша ухайдокивается рядом с орущим младенцем. Это особый вид самоистязания – отказаться от поддержки самого близкого человека в такой непростой период.

Вместо того чтобы отказываться от поддержки, я делала все для облегчения быта. Поэтому, когда вместе со свежеснятой квартирой на Полянке к нам по наследству перешла Ангелина, которая там прибиралась, я была счастлива.

Поначалу мне было немного неудобно. Ну, вы знаете все эти дурацкие мысли вроде «какая ж я хозяйка, жена и вообще женщина, если за мной прибирается кто-то другой». Папина школа. Он вбил мне в голову, что это все буржуйские замашки. Мол, главная задача женщины – убирать дом, и вообще домработница на съемной квартире – непозволительная роскошь, так на собственную никогда не заработать.

Потому для себя я предпочла формулировать так: с этической точки зрения не кто-то за мной прибирается, а скорее я даю кому-то возможность заработать. И, судя по тому, какие веселые сообщения мне писала Ангелина, она действительно радовалась работе.
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А с финансовой точки зрения я рассматривала это еще проще: за три-четыре часа, которые будут посвящены бизнесу, а не уборке, я способна заработать в пять раз больше, чем тысяча рублей, которую заплачу Ангелине. И уж точно получу гораздо больше удовольствия. Так что дальновиднее использовать именно наемную силу, а не мучиться самой. Не говоря уже о бесчисленных гаджетах-помощниках в быту, которыми изобилуют магазины бытовой техники. Я, например, обожала свой робот-пылесос, который каждое утро будил меня приятным жужжанием, предвещающим чистый пол.

Моим преимуществом всегда было умение прислушаться к себе, к своей интуиции. Я знаю, что лучше для меня и для моих детей. Меня очень сложно достать непрошеным советом.

Но надо отдать должное близким людям, особенно бабушкам и дедушкам, никто из них никогда не лез с комментариями на тему «когда пеленать», «чем кормить» и «как воспитывать».

Кстати, про близких. Окружить себя правильными людьми – один из ключевых моментов спокойного материнства. Мне, например, судьба подкинула самого волшебного педиатра на земле (Регина Петровна, эта строчка – тебе от мамы Либерман!). Хозяйка нашей съемной квартиры оказалась врачом. По настроению мы похожи: она тоже не любит поднимать кипиш без дела и считает, что дети – очень живучие существа. Мне гораздо комфортней общаться с таким доктором, чем с тем, который на вопросы вроде «у нее зеленая сопля, что делать?» отвечал бы «срочно вызывай скорую и пичкай антибиотиками». Регина появилась в нашей жизни еще до рождения Михаль и продолжает отвечать на все мои «ой, а что это за красный прыщик?» до сих пор. Притом что она вообще-то гематолог высочайшего уровня и спасает детей от рака (а не от зеленых соплей и красных прыщиков).

Я сразу сказала себе, что не хочу жить по формуле «самая уставшая мать = самая лучшая мать». Чтобы почувствовать себя хорошей мамой, мне совершенно не обязательно ходить вечно замученной, с грязной головой и питаться только гречкой. Некоторые молодые мамы как будто специально истязают себя – отказываясь от любимой еды и времени на собственные нужды, – чтобы потом гордо заявить «Я же мать!». Словно похвастаться больше нечем. Что это: попытка возвыситься в глазах окружающих или привлечь внимание, – я не знаю, но я в таком явно не нуждалась.

Сразу обозначу, что я не говорю об особенных случаях, когда у ребенка действительно страшная аллергия и маме нужно соблюдать диету. Просто практика показывает, что мамы, чье самоистязание оправдано объективными причинами, встречаются реже, чем мы думаем.

Я не хочу никого ни к чему призывать в этой книге, но если бы можно было позволить себе один-единственный призыв, я бы обняла всех мам мира и сказала: «Девочки, расслабьтесь!»

За почти восемь лет материнства мой подход, настрой, ощущения и мысли на тему взращивания детей сильно трансформировались. Если что и осталось неизменным, так это осознание: счастливее всего ребенок со счастливой и спокойной матерью. Это основа основ, потому – хотя бы из любви к своим детям – я изо всех сил стараюсь заботиться о себе.
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Моя свадьба на берегу Средиземного моря гремела на весь ЖЖ
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Украшения того времени
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Зима 2011
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Я брала Михаль с собой повсюду






Глава 5. Наслаждайся веселым хаосом
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Я понимаю, что чувствуют звезды на сцене «Олимпийского». Ощущение абсолютного успеха.

Мои офлайн-продажи начинались с домашних базаров. Я выдумала этот формат, когда мне захотелось поближе познакомиться со своей аудиторией, а аудиторию – поближе познакомить с украшениями. Базары стали регулярными, но со временем трансформировались – из домашних ивентов они стали выездными. Теперь я приглашала гостей в кофейни и галереи, с которыми удавалось договориться о временной выставке-продаже. Большинство локаций с радостью соглашалось на мероприятия – ведь туда приходила классная стильная публика, которая потом оставалась пообедать или выпить кофе.

Самый оглушительный базар случился в июне 2012 года. Я вернулась в Москву после четырех месяцев в Тель-Авиве и привезла новенькую доченьку и новенькую коллекцию украшений.

Я люблю возвращаться мыслями в эту солнечную субботу. Мы мчались по полупустой Москве в центр из Подмосковья в лучшей компании – Сигаль, прилетевшая специально на базар, ее помощница Наташа и маленькая Михаль.

В кафе «Старики» на Чистых прудах нам обрадовались – даже сделали специальное меню с хумусом и лимонадами, чтобы поддержать израильскую тематику мероприятия.

Мы зашли в заведение, и я тут же поняла, что все сложится. Пространство заливал свет из огромных окон – предвестник нашего триумфа, а сотрудники встречали искренними улыбками. Мы принялись распаковывать тюки, двигать столы, придумывать, куда что положить. Вот здесь, на широком подоконнике, – россыпь ярких браслетов, на квадратных деревянных столах – белые стойки с разноцветными сережками. Бежевые диваны и кресла, пожалуй, сдвинем в угол, к лестнице, чтобы там могли расположиться мужчины клиенток. Слева, на баре с высокими стульями, угощения и напитки леденцовых, как камни в коллекции, оттенков. У нас была даже детская комната для таких же отвязных, как я, мамашек, которым дети – не преграда на пути к красоте!

Я знала, что меня и мои украшения ждут в Москве, но, когда за полчаса до открытия базара начала собираться очередь, испугалась. Так много людей! А мы справимся? А хватит ли украшений? А хватит ли упаковки? А хватит ли нас, чтобы уделить внимание каждой из пришедших девушек? Не растопчут ли малышей, с которыми пришли гости?

За десять минут до открытия пришлось натурально выставить кордон из стульев, чтобы успеть с последними приготовлениями.

И вот стою я между столами с товаром, а передо мной – без преувеличения – толпа девушек. Они ждут отмашки «На старт, внимание, марш!», чтобы смести украшения, которые я выбрала, создала, привезла.

Когда мы скомандовали «Начинаем!» и убрали стулья, десятки гостей хлынули к столам. Стартовала одна из самых прекрасных вакханалий в моей жизни. Мелькали улыбающиеся лица. Покупатели подходили и благодарили за вдохновение, дарили подарки, умилялись Михе, удобно устроившейся в слинге, примеряли сережки и кольца, общались и кайфовали.

В какой-то момент я поднялась на второй этаж «Стариков», где проходил мастер-класс по плетению браслетов, и глянула вниз: настоящее столпотворение. У стойки коллекции с камнями шла борьба за последнюю пару сережек. Продавцы сновали туда-сюда, только успевая упаковывать покупки. Рядом в кресле молодая мама кормила младенца, группа девушек окружила Сигаль и вела оживленную беседу на английском, а входная дверь впускала все новых и новых гостей.

Как описать мои чувства в тот момент?

Смятение – все эти люди здесь, потому что я пригласила их! Они пришли ко мне, но кто я такая? Я просто девушка, любящая украшения.

Удовлетворение – им нравится! Они пришли – и получают удовольствие. Улыбки, гомон, флюиды позитива явно подтверждали, что моим гостям хорошо и они придут еще.

Ну и, конечно, трепет перед будущим – эта феерия происходит сейчас. А что же будет дальше? Ведь впереди – только лучшее! – в этом я и не сомневалась.

По самым скромным подсчетам, за четыре часа в тот день нас посетило около трехсот девочек и пара десятков мальчиков. Мы напечатали 150 подарочных открыток с видами Израиля в надежде, что хватит всем и еще на память останется, – они разлетелись в первые сорок минут. За несколько часов мы продали украшений на пару миллионов рублей.

Особенно приятно было, что многие девчонки забили на предрассудки, будто беременным и мамам с малышами нужно сидеть дома, и явились на нашу распродажу. Я верила, что собственным примером немножечко, но меняла отношение к материнству как к неподъемному грузу, – и это было сногсшибательное ощущение!

Вспоминая тот день, я всякий раз поражаюсь: как мы выстояли, как все получилось, как у посетителей остались хорошие впечатления от веселого, но хаоса? Сейчас подобные мероприятия мы готовим гораздо ответственнее. Просчитываем нужное количество сотрудников, репетируем – кто в какой роли выступает и на каком этапе конвейера может произойти сбой, – оттачивая идеальный сервис.

Расти больно
Тогда мы были «могучей кучкой» девчонок (я, Даша плюс четыре курьера), которые вывезли все это без особой подготовки, просто на голом энтузиазме. И немножечко – на адреналине, когда увидели толпу!

Наши покупательницы почувствовали атмосферу, которую мы хотели дать в довесок к каждому пакетику с украшениями. Это укрепило доверие к бренду и увеличило поток заказов онлайн. Казалось бы, круто, живи да радуйся, покупок все больше! Но по факту это очень усложняло жизнь.

Ведь никаких обязанностей или графика я не прописала ни себе, ни помощнице Даше, и вся наша работа строилась по принципу «как бог на душу положит». Именно в период, когда мы выросли из «ой, вы хотите эти сережки с фотки в ЖЖ? Тогда подъезжайте к метро такому-то, нет, в это время мне неудобно» в нормально функционирующий интернет-магазин украшений, принцип дал сбой. Курьеры нуждались в более грамотном и оперативном управлении, клиенты становились все требовательнее к сервису. Нужно было перестроить принципы работы и перейти на более серьезный уровень, а проблемы роста в бизнесе, как известно, самые болезненные.

Понятно, что после пары лет раздолбайского сотрудничества с Дашей, когда мы «в десны» и практически семья, внезапно требовать совершенно нового, собранного стиля работы смысла не имело. Расставаться с человеком, стоявшим у истоков твоего дела, с человеком, к которому очень привязан, в угоду бизнесу казалось немного циничным. Я очутилась перед первой дилеммой работодателя в жизни.
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К счастью, пока я мялась, все решилось само собой. Однажды утром Даша подошла ко мне с вопросом:

– Как настроение сегодня?

– Э-эм? – Я вопросительно подняла взгляд. Обычно Даша не заводила светские беседы о погоде и самочувствии.

– Тут такое дело… я хочу уехать из Москвы. Надолго. Возможно, навсегда.

«Фух!» – подумала я и ответила Даше, что поддержу ее в любом решении.

Так Даша ушла, передав место моей «правой руки по всем вопросам» человеку, для которого JerusalemBazar стал уже реальной работой, а не приятным хобби с доходом.

Я начала нанимать настоящих сотрудников, изо всех сил старалась поддерживать исключительно рабочие отношения… Это было непросто. Ведь офис, склад и шоурум находились в моей квартире.

Утром я в пижаме выползала из спальни и кляла все, потому что у меня оставалось ровно 15 минут до прихода Насти – новой сотрудницы. Нужно было привести себя в достойное состояние: не шарахаться по дому в неглиже, а создавать рабочую атмосферу. Настя была очень классной, но ушла достаточно быстро, якобы писать диссертацию. Потом она призналась, что я слишком громко на нее кричала. Эх, а я думала, что просто эмоционально разговариваю.

Появилась Анета. Не помню, почему она уволилась, но это тоже произошло почти сразу.

Ее место заняла Варя. Варя ушла в бизнес своей мамы через несколько месяцев. Период текучки кадров закончился, когда Варю заменила наша курьер Рита, которая подрабатывала доставками той осенью. Сейчас Рита – управляющая всего JerusalemBazar.

На то, чтобы быть домашней феей, меня в тот период – и в любой другой, кстати, – не особо хватало. Но кого это волновало, если каждый вечер мы собирались с друзьями на тесной кухне, вместе резали салаты и запекали рыбу? Под бокальчик белого сухого разговаривали о светлом будущем, над созданием которого я трудилась днями напролет.


Глава 6. Стань первопроходцем
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Май 2013-го. Я мчу по полупустой, почти летней Москве на «Красный Октябрь». Там, в дружественном пространстве MEL, мы открыли временный (как сейчас модно говорить, pop-up) магазин на месяц. Занятие рисковое – целых 50 тысяч аренда! – но невероятно вдохновляющее. Несмотря на то что мы уже переехали в дом мечты в Подмосковье, я моталась в центр каждый день: устоять было невозможно.

В «магазин» заходили клиенты, и мне хотелось общаться с ними, красиво расставлять бирюльки, включать музыку, фотографировать… Конечно, это был далеко не магазин моей мечты. MEL представлял собой просторное, абсолютно белое пространство для мероприятий, где не было специального оборудования для выкладки. Нам это, естественно, совершенно не мешало, ведь, как говорит моя мама, «голь на выдумку хитра». Чего только мы не выдумывали для того, чтобы классно представить товар! Задействовали подоконники, тумбы, приволокли из дома столы и несметную кучу фотогеничного скарба, на который раскладывали сережки и колечки. Мы приглашали гостей на классные мероприятия: девичники со стилистами и фотографами, цветочный мастер-класс от моего бизнеса FlowersLovers, лекции блогеров на тему, как кайфовать от работы и жизни, и даже воркшоп для невест о подготовке к свадьбе.

В магазине не работал продавец, там просто постоянно тусовалась вся команда: я, моя помощница Настя и курьеры.

Это стало моей пробой пера. Впрочем, если честно, я не особо хотела заводить постоянный офлайн-магазин.

В то время я была убеждена, что будущее за интернет-продажами и никто не поедет по пробочной Москве за какими-то там сережками.



Ведь легче заказать доставку, и вообще: зачем париться с арендой-зарплатой-бюрократией, когда можно вести дело без этого?

Но в начале осени я стала подумывать об открытии магазина. В копилке опыта офлайн-торговли у меня уже было порядка сорока базаров и месяц поп-ап магазина на «Красном Октябре».

Надо сказать, шел второй триместр второй беременности – а этот период для меня самый активный и вдохновенный. После апатии первого триместра я начинаю усиленно творить.

Мысли были совсем не оформившиеся, и я толком не знала, чего хочу. Мечтала, конечно, о многолюдном районе с потоком туристов и богемных местных жителей, но таких локаций в Москве, на мой взгляд, не было. На Патриарших прудах только-только зарождался хипстерский кластер и начинала собираться модная тусовка, а по Арбату толпами ходили туристы. Но Патриаршие не подходили мне по финансовым причинам, Арбат – по идеологическим, все-таки я не матрешек с ушанками продавала.

Я стала изучать торговые центры. Надо сказать, делала это очень вяло, так как решение об открытии магазина на самом деле еще не приняла. Оно пока что витало в воздухе. В конце концов я почти забросила эту идею. Искать помещение казалось мне самой адской мукой. Я просто не представляла себя колесящей по московским пробкам и просматривающей одну за другой неподходящие локации.

Но помещение нашло меня само, причем совершенно неожиданным образом.

Глаза боятся – руки делают
Однажды, стоя с мужем в классической сентябрьской пробке на Садовом, я услышала объявление о сдаче помещения по радио! Я вообще никогда не слушаю радио и тем более не слушаю рекламу. Но кто-то сверху поменял частоту, и передатчик забормотал: «Сдается помещение на Красной Пресне, Волков переулок, 32 квадратных метра, стоимость 100 тысяч рублей».

Каким-то чудом я запомнила номер телефона и тут же набрала его. Оказалось, помещение можно было посмотреть в любой момент, в то время в нем находился банк. Все складывалось идеально: ненавижу договариваться на определенное время, а потом пробки, проблемы, другие заботы… В общем, то, что можно заехать прямо сейчас, мне уже понравилось, а когда навигатор показал, что мы примерно в двух перекрестках от нужного адреса, это расставило все точки над i.

Поехали мы без промедления. Я вообще не люблю откладывать на завтра то, что можно сделать СЕЙЧАС!

То, как выглядел банк изнутри, я до сих пор вспоминаю с содроганием. Только человек с богатой фантазией мог разглядеть в этой дыре с советским линолеумом на полу, дешевым навесным потолком и рыжей мебелью из ДСП уютный handmade-магазинчик с белыми стенами.

Место оказалось так себе. Не проходная туристическая улочка с милыми кафе и магазинчиками по соседству, как мечталось. Рядом находились ГИБДД, магазин «Продукты. Кулинария» и столовая «Полянка» с майонезными салатиками на обед. Плюс вход в помещение располагался в торце жилого дома – что максимально снижало шансы на появление случайных клиентов. Меня это волновало мало: я открывала магазин для «своих», благо «своих» за годы существования ЖЖ и инстаграма накопилось достаточно, чтобы рискнуть.

Мы до сих пор позиционируем себя как магазин для знающих нас людей – ориентируемся на атмосферность локации и удобство для нашей аудитории, а не на высокую проходимость. Более того, дорого обошедшийся опыт открытия магазина в ТЦ показал, что проходимость бывает таковой в буквальном смысле. Людей много, но, если они проходят мимо, – то в чем смыл потока? Мы ориентируемся на прИходимость – много работаем с клиентами, которые хотят прийти именно к нам. Это более кропотливый и долгий путь к успеху. Я бы хотела уметь открывать магазины, в которые валил бы весь поток пассажиров метро, но могу работать только с приходимостью.

Дело было в середине сентября 2013-го. Уродливый банк съезжал 31 октября. Не приняв никакого решения, мы с мужем отправились на две недели в Тель-Авив по делам и позагорать. В мыслях и разговорах с Мишей я то и дело возвращалась к этому помещению. Брать – не брать? Делать – не делать? Открывать вообще магазин или оставить эту безбашенную идею?

В 2013 году маленькие марки из соцсетей не открывали ни офисов, ни шоурумов, ни тем более магазинов. Все продавали онлайн и особо не совались за пределы профиля в инстаграме. Становиться первопроходцем было страшно.

Я боролась со страхом, лежа в оранжевом купальнике на пляже Гордон и рассуждая:

– Ну хорошее же помещение! И по цене подходит. И освобождается в такой удобный период. Прямо перед Новым годом!

– Хорошее, но, может, посоветоваться с риелтором, посмотреть какие-то другие варианты и выбрать лучшее?

Муж всегда отличался рассудительностью.

Я же, человек ленивый и прикрывающий свою лень верой в Провидение и интуицию, настаивала: зачем искать, если мы уже нашли? Хорошее ведь помещение! Что еще надо?

В конце концов решила для себя: если мы вернемся в Москву после Тель-Авива и помещение все еще будет свободно – это знак. Между тем решение сделать офлайн-магазин уже окрепло. Если раньше все оставалось на уровне фантазий и рассуждений, то по возвращении в Москву я знала: открываться точно будем. Мы съездили еще раз в уродский банк, посмотрели на помещение уже с точки зрения реального ремонта и перепланировки и позвонили собственнику с предложением подписывать контракт.

Тут нас ждал неожиданный поворот. Нам ответили, что на этот объект уже очередь: «Мы вам перезвоним». Сейчас – зная собственника – я понимаю: он блефовал и пытался набить цену. Но тогда неделю провела как на иголках. Мысленно я уже делала ремонт и развешивала по стенам свои подвесочки, но владельцы помещения говорили, что еще ничего не решили. В день, когда я практически распрощалась с магазином и начала планировать, как взорвать интернет-продажи на Новый год, мне перезвонили. Я ждала, что они дадут ответ, но не тут-то было. Меня пригласили на встречу-знакомство. Оказалось, абы кому свое помещение не сдадут.

В день встречи с владельцем я накрасила губы и надела шубу, чтобы казаться посерьезней. Я все еще носила дреды и выглядела словно странный подросток. Мне казалось, шуба и губы спасут ситуацию.

Ехать пришлось к черту на кулички. Нас встретило немного обшарпанное здание, решетки на окнах, обитая дерматином дверь – ничто не выдавало в собственнике человека с тонким вкусом. Зато важности было хоть отбавляй.

В кабинете с такой же рыжей мебелью и линолеумом, как в банке на Волковом, восседал Хозяин. В девяностых он купил несколько квартир, перевел их в нежилой фонд и теперь сдавал коммерческие помещения по всей Москве.

Это почему-то давало ему основание считать себя королем мира и пупом Вселенной. Тот факт, что вокруг с чашечкой растворимого кофе вилась секретарша постбальзаковского возраста, думаю, добавлял хозяину значимости в собственных глазах.

Жестом он пригласил меня сесть.

Глядя в его обрюзгшее лицо, я подумала: «И вот этот дядя, в жизни не слышавший слов “эстетика” и “клиентоориентированность”, сейчас решит, появится ли в Москве маленький уютный магазинчик, который будет радовать сотни девушек, или нет».

Не знаю, какое впечатление произвела на собственника я, но единственное, что мне импонировало в нем, – подход «пока вы вовремя платите аренду, мы к вам не лезем». Это означало, что увидеться со мной во второй раз он жаждет примерно так же, как я с ним. Мне нужно было помещение, ему – сто тысяч ежемесячно и без задержек. Никаких сантиментов.

Через пару дней мы подписали договор. «Рыбу» я перечитывала, как обычно, три раза – мой несчастный мозг блокирует бюрократический канцелярит и с первых строк уходит в режим Stand By. Приходится собираться с силами и пытаться вникнуть вновь. Чтобы не встречаться больше с обрюзгшим «королем», мы отправили подписанный договор с курьером и получили свою копию с ним же.

Было ли страшно? Ну конечно! Я же не робот. У нас оставался ровно месяц, чтобы сделать большой ремонт с демонтажом стен и провести впечатляющую пиар-кампанию в соцсетях. Сомнения одолевали меня весь период арендных каникул: Как поведет себя магазин? Придут ли покупатели? Смогу ли я обеспечить нужный поток? Найду ли хороших продавцов? Как вообще все это будет функционировать?! Но глаза боятся, а руки делают.

Открыться нам предстояло 30 ноября – перед Новым годом. Мы наняли двух странных, как это и бывает в 99 % случаев, строителей. Строители поселились там же, в помещении будущего магазина. Каждый день они ездили на строительные рынки, чертили дизайн-проекты на листочках от руки и воплощали их как могли.

Это был магазин ручной работы. Все в нем – от мебели до дверных ручек – создавалось самостоятельно. Мне стоило большого труда придумать единый и гармоничный дизайн, ибо хотелось «все лучшее сразу», что было невозможно уместить на 35 квадратных метрах.

Естественно, были и денежно-временны́е ограничения, и бюрократические препоны. Например, по законодательству, требовалось сделать уголок покупателя с уродливыми книжками и ярко-зеленую вывеску «Выход». Однако, как мне кажется, с ролью дизайнера интерьера я справилась. Мой муж на ходу выдумывал, как воплотить мои художественные изыски в жизнь, да еще сделать это малой кровью. Последнее требовало фантазии и недюжиных усилий, но я пообещала себе не идти на компромиссы и пытаться воплощать идеи до последнего. Мне хотелось, чтобы заходящим в наш магазин гостьям казалось, будто они из серой Москвы попали на страничку в пинтерест.

Косметический ремонт мы доделали к концу третьей недели. Оставалось семь дней на, казалось бы, сущие мелочи – расставить мебель и прикрутить полочки. На деле это вылилось в неделю круглосуточной работы. Мы красили винтажные комоды и горки, купленные на «Авито», вкручивали десятки шурупиков, чтобы вешать на них украшения, старили дверь шестью слоями краски, прикрепляли кованые элементы. Еще вешали доску, чтобы писать на ней мелом об акциях и скидках, собирали стулья, двигали сундуки по всему магазину… В предпоследнюю ночь перед самым открытием мы разбили большое зеркало, и пришлось спрашивать подписчиц, кто едет в ИКЕА и может с оказией привезти такое же – у самих не было ни минуты. А выкладка товара? Даже разложить пару тысяч единиц – это не просто, а ведь нужно же было еще придумать, КАК сделать это красиво, эффектно, стильно и – немаловажно – продаваемо.

В первый магазин JerusalemBazar мы вложили больше души, чем денег, и это чувствовалось. Многие вещи я попросту принесла из дома. Большинство из них попали к нам из Израиля, но было кое-что из Нью-Йорка, например веточки из Центрального парка и мои находки со свалки в Вест-Сайде. Чтобы сделать состаренную деревянную стену, мы разобрали заброшенный забор у нас в деревне. Строители были в шоке – они сначала подумали, что у нас совсем нет денег на новый ламинат, но никакой новый ламинат не мог заменить фактуры потрепанной жизнью доски.

Я его открыла!
В ночь перед открытием мы с подругой Асей Марданянц сидели на свежеошкуренном полу того, что завтра станет моим первым магазином. Ася примчалась прямо из аэропорта с коробкой израильской керамики. За два дня до этого я обнаружила, что высокая горка в левом углу магазина стоит полупустая. Звонок подруге в Тель-Авив: «Открытие послезавтра. Нужно срочно привезти еще чашек!» Ни одна транспортная компания за такое не возьмется – только моя Марданянц.

И вот уже она сидит на полу. За окном падает снег, мы разворачиваем чашку за чашкой, болтаем, и мне так хорошо! Волнительно, предвкусительно и просто хорошо!

У меня есть любимый муж и замечательная дочка, сын в животе, подруга, готовая примчаться из другой страны по первой просьбе. Есть самый красивый в мире магазин, созданный своими руками, и благодарные клиенты, которые завтра придут, чтобы насладиться плодами моих стараний.

Я точно знаю, что они придут, и я точно знаю, что им понравится. Ведь я делала магазин от души – и он на сто процентов нравится мне самой. Значит, приглянется и клиентам!

Мое «хорошо» испарилось рано утром, после звонка из банка. Его сотрудник сообщил, что нам не успели установить эквайринг. Проще говоря, оплату картами мы принимать не сможем. Для меня это был удар, ведь я хотела начать работу в магазине по-взрослому, как самый настоящий бизнес, который может безналично рассчитать клиента. Банку на мои мечты было наплевать: у их техников уже начались выходные. «Установим в понедельник», – развели руками они.

Но у меня открытие сегодня, а не в понедельник! – хотелось закричать мне. Сотня людей захочет расплатиться карточкой сегодня!

Впоследствии я не раз столкнусь с ситуацией «подрядчик развел руками» и научусь спокойно реагировать на куда более драматичные ситуации, чем неподключенный эквайринг. Но тогда мне хотелось рыдать.

В машине по дороге на открытие я писала пост в инстаграм про то, что безнал сегодня работать не будет, и кусала локти. Но подписчики-клиенты, как всегда, не подвели: в ответ я получила волну поддержки, просьбы не волноваться и комментарии про то, что все запасаются кэшем. Для покупательниц открытие магазина JerusalemBazar было таким же праздником, как и для меня, и они не собирались позволить тугодумному банку испортить его!

Я не помню, какая погода была в тот день, и не помню, во сколько я приехала и уехала из магазина. Помню только бесконечный поток улыбок, счастливых глаз и слов благодарности. Это было круче, чем все дни рождения, вместе взятые.

Вечером в воскресенье я пробила Z-отчет (чек, закрывающий смену на кассе) и поняла, что первые выходные работы магазина покрыли расходы на его открытие. Кажется, мои странные бизнес-планы «так, аренда сто, зарплата пятьдесят, значит, продавать надо на триста, ну что мы на десять тысяч рублей в день не продадим?» работали.

30 ноября 2013 года началась моя жизнь в новой роли – роли хозяйки самого настоящего магазина в столице. Одно слово: WOW!

Как совместить несовместимое?
Головокружение от успехов, конечно, опьяняло, но кое-что не давало мне покоя. Катастрофически не хватало времени на главный проект – полуторагодовалую Миху, которую я видела в ноябре-декабре 2013 года по паре часов в день максимум.

Это был период мучительной перестройки мамы full-time в настоящую бизнес-маму. Ту, которая не может брать ребенка в офис. Я не уходила в декретный отпуск и продолжала работать – причем интенсивно – после рождения Михаль. Все это время она была возле меня. Буквально. Дома спала рядом, пока я выкладывала украшения на сайт, на базарах сидела в коляске, на оформлениях свадеб висела на мне в слинге. В Тель-Авиве гуляла со мной от одного дизайнера к другому. В общем, мы буквально проводили вместе 24 часа в сутки. Няня появилась, когда Михаль исполнился год с небольшим, – и осталась еще на пять лет, помогать со следующими двумя. Но я все равно бо́льшую часть времени работала из дома рядом с дочкой. Теперь же мне нужно было по часу ездить из области в Москву и целые дни проводить в помещении, совершенно не предназначенном для тодлеров.

Оказалось, открытый магазин требует гораздо больше времени и усилий, чем магазин, готовящийся к открытию. В первую очередь потому, что в открытый приходят клиенты. Любая деталь в зале влияет на вашу репутацию и может стать причиной, из-за которой кто-то больше не придет. Все должно было быть продумано до мелочей.

Эти мелочи сваливались на мою голову ежедневно. Как грамотно представить товар? Как приветливо общаться с гостями, без навязчивости, в торговом зале десять на десять? Какую музыку поставить, чтобы атмосфера располагала? Как поддерживать белый пол в чистоте, когда на ботинках гостей вся грязь декабрьской Москвы? Как вести себя, когда чужой ребенок разносит витрину? Как сварить кофе и проконсультировать по названиям камней одновременно? Что делать, если касса зависла, трижды сняв сумму с покупателя? Чем объяснить навестившему тебя Роспотребнадзору неправильно висящий «уголок потребителя»? Как успокоить клиентку, грохнувшую пакет со свежекупленной керамикой прямо на крыльце магазина? В конце концов, как обучить нового продавца решать все эти вопросы без меня?

Ежедневное расписание ясно давало понять: продолжать таскать дочь с собой, как младенчика, не стоит. Ребенок растет, его потребности меняются, Сейчас, очевидно, ей было намного комфортнее в доме со своими игрушками и удобной кроватью, полем и лесом для прогулок через дорогу. Брать Михаль на работу было бы жестоко по отношению к нам обеим. Уже тогда я начала понимать, что ответ на вопрос «Как совмещать работу и материнство?» – «Не совмещать!»

Я выбрала разделить работу и материнство и качественно проводить время и с ребенком, и в магазине. По отдельности. Невозможно классно делать две противоречащие друг другу вещи одновременно, так зачем разрываться? Я решила определить, какой роли сколько времени посвятить, и действовать в соответствии с планом. Например, ноябрь-декабрь-январь были этапом становления нового магазина, крайне важным для меня, и я погрузилась в него. Однако в начале февраля мы улетали в Тель-Авив на пару месяцев, чтобы родить новенького члена семьи. И это должен был стать совершенно семейный период, когда малышка смогла бы просто купаться во внимании родителей.

С той поры прошло много лет и родилось еще много детей, а моя система доказала свою состоятельность. Я все так же стараюсь грамотно определять приоритеты и качественно отдаваться тому, что делаю сейчас. Недавно я еще раз освежила свою позицию на эту тему и письменно вычленила основные тезисы.

1. Для начала нужно выдохнуть и принять тот факт, что ВСЁ успеть невозможно. Возможно успеть самое важное и основное. Поэтому я распрощалась с чувством вины и стыда и устремилась вперед к свершениям.

2. Прежде чем начать определять приоритеты, нужно продумать/проговорить/прописать, что для меня важно на данный момент. Приоритеты могут – и должны – меняться с течением времени. Например, меня часто спрашивают, как я успеваю читать книги. А ведь обычно на чтение не хватает времени только потому, что книг вообще нет в списке приоритетов. На них находят минуту по остаточному принципу – то есть никогда. Итак, у меня есть список того, что я хочу вместить в свою жизнь:

• индивидуальное время с каждым из детей;

• время наедине с партнером как с мужем (не как с партнером по выращиванию детей, не как с бизнес-партнером, не как с партнером по хозяйству);

• бизнес – время на креатив, на анализ, на общение с сотрудниками;

• книги. Я обязательно хочу читать, поэтому выделяю пункт специально для книг. Не «почитаю, когда получится», а «сейчас время, которое я освободила для чтения книг»;

• саморазвитие. Тренинги, вебинары, курсы и прочее, прочее, прочее;

• внешняя красота. Помыть голову, нанести легкий макияж, вовремя сходить на маникюр и прочие процедуры – это мои маст-ду для того, чтобы чувствовать себя полноценной личностью;

• путешествия. В одиночку, с детьми, с партнером, с подругами, командировки;

• сон. Без здорового сна я не могу эффективно существовать, поэтому это один из моих приоритетов.

Это пункты, которые обязаны присутствовать в моей жизни. То, что поистине важно. На остальное – друзья, сериалы, выходы в свет, готовка, хобби и пр. – я выделяю время по остаточному принципу.

3. Затем обозначаю, сколько времени мне необходимо на то или иное действие по списку:

• время с детьми: полчаса на каждого три раза в неделю;

• время с мужем: два часа ежедневно;

• бизнес: четыре часа ежедневно;

• книги: час три раза в неделю;

• саморазвитие: час два раза в неделю;

• внешняя красота: час в день;

• путешествия: неделя в месяц;

• сон: восемь часов в день (желательно начать до полуночи);
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4. Следующим шагом делегирую неважное, отвлекающее от основного. Например:

• уборка дома (в быту);

• финансовый учет (в бизнесе);

• кормление детей (в материнстве).

Я терпеть не могу кормить детей – стопорюсь на том, чем накормить, нервничаю, когда не едят, боюсь, что останутся голодными.

Делегирование – вообще ключ к здоровой и гармоничной жизни. Я уже упоминала, что фразу «Хочешь сделать что-то хорошо, сделай это сам» нужно выбивать палками из сознания российских женщин. И упомяну еще раз. Это стоит повторения!

5. Теперь устраняю раздражители и отвлекающие факторы. Чаще всего их два: первый – это бич современности – смартфон, второй – люди, которые высасывают энергию. Тема «Как выстроить грамотные отношения со смартфоном» заслуживает отдельной главы, если не книги. Я, кстати, такую недавно читала, «How to break up with your phone». Здоровое использование телефона освободило массу времени для других важных дел. Что касается людей-вампиров, тут я достаточно категорична – от них нужно избавляться. Жизнь одна, приоритетов много, часов в сутках всего 24. Если тратить их на токсичное общение, сил не останется на приоритетные дела. Если от токсичных людей избавиться полностью не получается, я минимизирую их присутствие.

6. И главное для меня в процессе распределения приоритетов – основная цель, с которой я все это делаю. Не деньги, не успех, не восхищение окружающих. Единственно верная цель – быть счастливой. На нее я и ориентируюсь.
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Глава 7. Создавай Perfect team
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В первый раз я увидела ее за день до открытия магазина. Эта странная девочка ошивалась у нашего крыльца магазина на Волчке – так мы называли точку в Волковом переулке. Она полдня наворачивала круги по дворику и заглядывала в окна. Я тогда еще насторожилась – что за фанатичная особа?

Кристина признается, что работа в JerusalemBazar казалась ей волшебным миром, куда хотелось попасть любым способом. Такая напористость сначала немного оттолкнула, но, получив резюме, я решила пригласить Крис на собеседование.

Это было первое собеседование на должность продавца нового магазина. Я решила подойти к делу серьезно и прикинуться солидной компанией, а не шарашкиной конторой, поэтому помочь на собеседовании позвала подругу из корпоративного мира. Оля должна была изобразить нашего эйчара. Очень хотелось нанять человека, который относился бы к работе как к работе, а не как к «потусить» или «прикоснуться к прекрасному», и я решила пустить пыль в глаза.

Оля приехала из офиса на Цветном бульваре в свой обеденный перерыв: белая блузка с бантом на шее, сережки из нашей последней коллекции, высокая прическа и папка с документами. Что там были за бумаги – до сих пор неизвестно, но важности они придавали.

– Добрый день, Кристина, я – Ольга, HR JerusalemBazar, проведу с вами первое собеседование. Таня будет присутствовать.

Кристина смотрела на нас большими карими глазами, готовая убедить любого, кто подступится к ней с расспросами, что ее место здесь, в Волковом переулке, 9.

– Кристина, должность не простая: смена длится 10 часов, все это время нужно работать с клиентами и украшениями.

– Я приехала сюда после десятичасовой смены официанткой в баре, где носила подносы с пивом без обеденного перерыва. Меня сложно испугать работой с украшениями.

– Чем тебе нравится твое нынешнее место работы?

– Обожаю общаться с людьми. Меня очень радует в ресторане, что с постоянными гостями наладилось дружеское общение, а не «принеси-подай». Я знаю про их семьи, а они интересуются, как я слетала домой в Сочи на прошлой неделе. В такой атмосфере проще и приятней реализовывать концепцию искреннего сервиса.

Дальше последовало несколько дежурных вопросов про образование и зарплату, а потом я неожиданно попросила:

– Кристина, посмотри на магазин и скажи, что бы ты хотела поменять в нем прямо сейчас?

Кристина серьезно взглянула на меня и ответила:

– Я хочу работать здесь именно потому, что ничего не нужно менять. Все идеально.

Оля ловко закруглила беседу вариацией фразы «Мы вам перезвоним» и выпроводила Кристину.

Сейчас мы все, конечно, со смехом вспоминаем этот спектакль с эйчаром, но цель была достигнута: идеальный сотрудник найден. Кристина вышла на место продавца на следующий день, объяснив в баре, что не может терпеть и жаждет приступить к работе мечты прямо сейчас.

Я хотела бы, чтобы все – не только в моей компании, но и во всем мире – работали так, как работала Крис первые несколько месяцев. С самого начала она покорила меня умением понять без слов и сделать без указаний. Крис ловила все на лету и моментально стала лицом и душой нашего магазина. Она задала настолько высокий стандарт, что я по сей день ориентируюсь на него, проводя собеседования на позицию продавца. Энтузиазм, оптимизм, неиссякаемая энергия, боевая готовность к любому кипишу, при этом четко работающий мозг – настолько редкая комбинация, что встречалась мне потом всего пару раз. И то, считаю, дико повезло.




Крис:

Увидев объявление об открытии магазина и воняла, что работать в JerusalemBazar должна именно я. Оставалась небольшая проблемка: донести эту мысль до Тани. Моя сила – в личном общении, так что письмо было максимально простым, но искренним… и не сработало. Я ждала отклика до последнего, однако в ночь перед открытием стало ясно, что ждать уже нечего. На открытии я была рядовым покупателем, хотя по внимательному взгляду Тани поняла, что мое письмо прочитали.

Дальше события развивались стремительно. Этапов: собеседование – пробный день – стажировка, – я не заметила вообще. Просто пришла в JerusalemBazar, и больше мы не расставались.

Это мой второй дом.

Моя семья. Самая настоящая, крепкая и дружная семья. Люди, которых я полюбила, люди, с которыми хорошо не только отдыхать: с ними даже инвентаризация – всего лишь страшное слово.

В дом приходят друзья – наши дорогие клиенты. Я проживаю с ними свадьбы, беременность, появление на свет их крошек. И это безграничное счастье – разделять с другим человеком его радость.

Последние месяцы развитие JerusalemBazar начало набирать невообразимую скорость, и это, конечно, очень захватывающе. Я рада, что являюсь свидетелем и участником этих изменений.




Если первые встречи с Кристиной я помню детально, то Рита появилась в моей жизни самым незаметным образом. Ее взяла курьером еще Настя (да, та самая, с диссертацией и криком), когда наш офис-склад располагался в съемной квартире и мы с курьерами почти не пересекались. Познакомились год спустя. Рита тогда стала появляться в магазине на Красной Пресне, чтобы забрать заказы. В этот момент уходила очередной администратор – Варя, – и Рита предложила свою кандидатуру на вакантную должность.

Если честно, я особо не верила в Ритину звезду. Из курьера в администраторы? Но времени на поиск сотрудника было в обрез, а ее я знала как ответственного человека, поэтому решила дать шанс.

Шанс Рита отработала на все сто. Она умудрялась отвечать клиентам в вотсапе в час ночи, ориентировать курьеров по цветам веток метро, чинить сломавшиеся сережки ювелирными плоскогубцами и помогать Кристине в торговом зале. Никто не пекся о благополучии наших покупателей и качестве украшений так, как Рита. Эта железная леди и сегодня следит за тем, чтобы JerusalemBazar работал как часы!




Рита:

Лето 2013 было для меня летом поиска себя. Я потеряла стабильную работу, и это выбило меня из зоны комфорта.

JerusalemBazar я, как и многие, знала по инстаграму. Увидела пост о том, что магазин ищет курьеров, и откликнулась. Меня позвали на работу в тот же день.

Заказов было много, но я с улыбкой вспоминаю то время. Как носилась по Москве с красивыми пакетиками с лучшими украшениями и гордилась тем, что работаю у Тани в команде.

Мне действительно нравилась эта работа, но я два раза упускала возможность стать администратором, когда вакансия открывалась. Теперь понимаю: было не время. На третий раз, в октябре 2014-го, я все-таки решила попробовать себя в этой роли.

Сейчас я даже не знаю, как назвать ту должность. По сути, я делала сразу все. Но мне нравилось место работы, коллеги, клиенты – и разделять обязанности на «мое» и «не мое» казалось неправильным. Мы все выкладывались на 100 % и могли заменить коллегу.

Сегодня у нас в команде все гораздо четче, есть понятные отделы, должности и должностные инструкции. И это признак большого роста. А я – я расту вместе с командой и компанией, чем очень горжусь.




С тех пор я наняла еще пару десятков сотрудников.

Время нанимать людей
Главный сигнал, что пора нанимать сотрудника, – когда я вижу, что какая-то часть работы страдает от моей некомпетентности или от нехватки нашего ресурса. Компания растет, и некоторые сегменты бизнеса просто семафорят: НАНИМАЙ! Если вовремя этого не заметить, дело может сильно пострадать. Это не значит, что оно не будет работать, нет. Работать-то и в одиночку можно вечно. Но не будет расти с той скоростью, с которой могло бы.

Кто знает, на какой вершине я бы сейчас находилась, если бы на сотни оставшихся без ответа писем вовремя среагировал нанятый сотрудник!



Но сначала такой должности не было, и на вопросы в соцсетях и почте отвечали тогда, когда у кого-нибудь из нас появлялось время. Потом возможности не стало совсем – мы росли, и успевать все подряд стало нереально. Поэтому я создала новую должность онлайн-менеджера, поддерживающего связь с клиентами в мессенджерах. Сначала работал один человек, затем два. Любой запрос по любому каналу незамедлительно обрабатывается по нашему скрипту продаж для вотсапа. Мы увеличили количество заказов благодаря появлению этой должности, ведь теперь запросы не пропадают, а интерес потенциальных клиентов в инстаграме не забывается. Мы общаемся с подписчиками, ведем диалоги, отвечаем на вопросы, фотографируем в бесчисленных ракурсах сережки и кольца, чтобы покупатели могли выбирать.

Появилось время предлагать комплектный товар, новинки, лично поздравлять каждого клиента с днем рождения. Сотрудники онлайн-отдела отслеживают предзаказы. Если человек интересуется товаром, которого нет в наличии, заносят потенциального покупателя в waiting list, чтобы сообщить, когда товар появляется у нас на витрине. Стоила ли того моя инвестиция в виде 50 тысяч в месяц на зарплату такому специалисту? Как показывают отчеты по продажам – да.

Предвидеть, какой сотрудник понадобится в дальнейшем, – особый талант. Я говорю про наем как своеобразную инвестицию, когда, в принципе, мы справляемся с нашим текущим объемом, но есть векторы роста. Важно заметить его и понять, что мы не растем, потому что некому рост обеспечить. Возможно, стоит нанять человека, который займется не существующим пока, но перспективным направлением? Так я тоже поступаю.

Еще в начале нашего пути, в каморке-кабинетике на Волчке, мы с Ритой подсчитывали: на сколько единиц товара больше мы продадим, если наймем мастера, который их изготовит?

Очередной – пока парт-тайм – сотрудник появился именно в результате подсчетов. Когда я начинала продавать украшения, в ассортименте был лишь готовый товар, но в последние пару лет у нас появились украшения, которые мы собирали у себя из израильской фурнитуры. Они пользовались большим спросом. Однако если популярные подвески и сережки заканчивались, у нас с сотрудницами просто не хватало времени сесть и сделать новые. А нет товара на витрине – нет продаж! Мы посчитали, что помощница по изготовлению украшений обойдется в 50 тысяч рублей в месяц, соответственно, чтобы окупить зарплату, нужно продавать примерно на 100 тысяч рублей сверх нынешнего оборота. Это 50 пар сережек. Мы бы продали на дополнительные сто тысяч и более, если бы актуальный товар всегда был на витринах и в наличии на сайте. Поэтому мы решили нанять мастера. Предположения оправдались.

Чем больше в моей компании классных сотрудников, тем четче я понимаю, что перфекционизм микробизнесмена не имеет ничего общего со стремлением сделать все идеально самой.

Многие из так называемых перфекционистов большой пласт обязанностей выполнять качественно не могут, а если и могут, то не успевают. О каком же совершенстве идет речь?



Посему один из главных моих бизнес-инсайтов по сей день: перфекционизм должен заключаться не в том, чтобы выполнить все самой, а в том, чтобы создать perfect team.

Для этого нужны собеседования, а проводить их сложно! Клянусь, первое время я прямо ужасно страдала, не зная, что спросить. И принималась либо задавать общие вопросы типа «расскажите про свое предыдущее место работы», либо тараторить без остановки. К счастью, на этом этапе развития бизнеса большинство собеседований проводят руководители отделов, а в ближайшие месяцы мы наконец-таки разживемся эйчаром, который уже нужен нашей команде, перевалившей за 25 человек. По моему опыту, два десятка сотрудников – толстый намек на то, что пришло время искать специалиста по кадрам.
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Время от времени я любила посидеть с плоскогубцами
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Мы все посчитали и решили взять мастера по украшениям





[image: ]
Справа Кристина, которая пришла к нам продавцом, а теперь работает арт-директором
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Никто так не пекся о благополучии клиентов, как Рита






Глава 8. Превращай эпик-фейлы в крутые победы
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«Ваш инстаграм-аккаунт @liebertine заблокирован без возможности восстановления», – такое сообщение высветилось на моем телефоне не самым чудесным зимним утром 2014 года.

А дальше – длинный список причин, по которым это могло произойти, но я не нашла ни одной, которая бы подходила. Неужели фотография, где я обнимаю маленькую Михаль с голым торсом, – это намеки на nudity и pornography?

Я до сих пор не знаю, что произошло в тот день, кто нажаловался на мой профиль, почему его удалили без предупреждения и возможности апелляции, но факт остается фактом: в одну минуту я осталась без инстаграм-аккаунта, в котором была сосредоточена вся моя деловая жизнь.

«Живой журнал» уже изжил себя, твиттер и фейсбук были вспомогательными инструментами, и моей главной соцсетью, главной точкой касания клиента был инстаграм. Потеря этого канала коммуникации с 38 тысячами подписчиков означала конец моего бизнеса.

Я пережила целую гамму чувств. Смятение – как теперь донести до потенциальных покупателей наши новости? Обида – это же несправедливо, что мой прекрасный аккаунт без причины удалили! И шок от дальнейших событий.

Читатели узнали, что аккаунт удален, я пропала из инстаграм-пространства со своими забавными текстами, милыми фотками дочки, вдохновляющими идеями для декора дома, классными украшениями… и начали флеш-моб.

Они писали возмущенные, трогательные, добрые посты про меня и требовали у администрации ресурса разблокировать аккаунт. Поднялась настоящая волна искренности – сотни людей написали обо мне с просьбой вернуть профиль просто потому, что хотели меня читать. Не за призы, подарки, взаимопиар и прочие плюшки, а потому, что скучали. Эти посты по сей день можно найти под хештегом #вернитеliebertine – и с тех пор я не видела в инстаграм подобного единения по поводу какого-либо блогера.

Пока писались посты в поддержку моего аккаунта, я летела в самолете Москва – Тель-Авив. Пришло время задержаться на Земле обетованной, чтобы родить второго ребенка – сына Яшку. Я ехала из аэропорта и читала письма, наполненные любовью и благодарностью к моему делу, и понимала, что не могу подвести людей. Надо создавать новый аккаунт и постить еще больше красивых фотографий и мотивирующих текстов.

Когда я объявила в ЖЖ, где все еще обитали некоторые подписчики, о создании аккаунта @tanya_liberman, началась вторая волна флешмоба. Все радовались моему возвращению и призывали друзей подписаться. За четыре часа существования нового аккаунта я собрала свои 38 тысяч и пошла на увеличение.

Я пила кофе в кафе Lulu рядом с магазином Сигаль, а цифра в профиле росла каждую минуту и не собиралась останавливаться.



Вот тогда я очень четко поняла, как большая проблема, провал, облом может обернуться чем-то крутым и полезным.

Меня до сих пор иногда обвиняют в том, что удаление – срежиссированная пиар-акция. Если честно – это было бы по-настоящему гениальным ходом. Хотела бы я быть способной придумывать такое. Но нет. Это сама судьба через эпик-фейл подкинула мне шанс быть услышанной гораздо более обширной аудиторией.

Тем не менее именно тогда я осознала зыбкость бизнеса, зависящего от одной соцсети. Я с новыми силами принялась укреплять рабочий аккаунт – @JerusalemBazar, а также клиентскую базу, чтобы у меня были альтернативные способы связаться с покупателями.

Крушение «Брюсова»
Дела шли своим чередом, Яшка родился, магазин продавал, я вернулась в Россию из декретной командировки в Израиль и решила… открыть еще один магазин! Иногда на волне успеха меня несет немного не туда – и это был как раз тот случай. Мне вдруг причудилось, будто всю нашу аудиторию мы уже охватили и пора привлечь другую – аудиторию хипстеров!

Наши украшения покупали одетые в платья девушки с розовой помадой на пухлых губах, нежные мамочки и офисные красотки. А мне вдруг захотелось, чтобы к нам метнулся весь контингент «Пикника Афиши».

Я совершала одну ошибку за другой.

В разговоре с коллегами-микробизнесменами я услышала о запуске корабля «Брюсов». Плавучее судно, пришвартованное в парке «Музеон» в Москве, планировали превратить в своеобразный торговый центр для стильной молодежи. Организовывала все это кучка хипстеров, создавшая дизайн-центр «Флакон». «Брюсов» должен был стать их следующим большим прорывом. Цена на помещения казалась более чем приемлемой, и я потащилась на встречу с «капитаном» проекта. Уже после первой беседы стало понятно, что чувак не совсем компетентен в таких вопросах, как открытие плавучего торгового комплекса в центре Москвы… Но я старалась не обращать внимания на сигналы интуиции. Очень уж хотелось, чтобы обитатели Патриков и фейсбука узнали и полюбили JerusalemBazar. Мы подписали договор с «Брюсовым» и занялись ремонтом наших 50 метров.

Я ошиблась и с дизайном интерьера: решила создать атмосферу магазина в угоду определенной аудитории, а не в соответствии с духом бренда. Выбирала жесткие фактуры, темные цвета, немного урбан-шика.

На этапе печати полиграфии дело дошло до абсурда. Мы создали специальную айдентику – визитки, пакеты, наклейки, короче, весь фирменный стиль – специально под новый магазин, в манере, противоположной стилю JerusalemBazar. От нежных акварельных девочек, красоты и женственности мы – специально для точки на «Брюсове» и воображаемой хипстерской аудитории – переметнулись к черно-синим (оба цвета мимо нашего стиля) треугольникам (четкие линии, когда мы всегда были про плавность) и ровному шрифту (при нашей обычной каллиграфии). Грубейшая ошибка!

Айдентика бренда, как генотип биологического вида, может и должна меняться и развиваться. Но это должна быть эволюция, а не революция!

Кардинально менять фирменный стиль в угоду аудитории, которую я даже не знала, равносильно самоубийству. Наши покупательницы, все это наблюдавшие, не понимали странных метаний, а условные хипстеры не оценили неумелых заигрываний с их эстетикой. Конечно, это было время экспериментов, но сейчас я считаю, что они вредили имиджу JerusalemBazar.

Магазин, правда, закрылся не поэтому. Хипстерская администрация корабля не справилась с девятым валом бюрократии, которым накрыла их администрация Москвы. Весь корабль опечатали за двадцать минут до того, как мы успели вынести оттуда особенно ценные вещи.

Стоял холодный октябрь 2014 года, в парке «Музеон» было темно и зябко. Мы вдвоем с Кристиной тащили коробку с украшениями, компьютером и декором к машине, припаркованной у черта на куличках. Моя расшитая блестящими пайетками мини-юбка максимально не соответствовала ситуации. Так же как мой бренд не соответствовал этой локации и имиджу, который я искусственно пыталась для нее создать.

К счастью, мы вовремя опомнились и сбежали на свой теплый уютный Волчок создавать дальше атмосферу любви, женственности и размытых облаков акварели, а не черных треугольников. Для людей, которые ценили и понимали нашу эстетику.

Моя финансовая безалаберность
Мокрый снег засыпал Красную Пресню, а я парковалась в нашем переулке, чтобы провести очередной счастливый день в любимом магазине. Ему исполнился год, и очевидно, что его открытие было прекрасным бизнес-решением. Мы всегда оставались в плюсе, и онлайн-продажи нисколько не страдали от работы офлайн-площадки.

Я вошла в магазин, аккуратно ступая по белому полу ботинками, с которых нещадно стекала московская слякоть. Середина декабря – время предвкушения новогодних продаж. Мы подготовились к этому периоду и ждали большого потока клиентов.

– Крис, послезавтра привезут елку, какими игрушками украсим? – спросила я.

Кристина вышла из кабинетика с чашкой ароматного ройбуша.

– Давай пригласим для этого наших покупательниц! Пусть каждая принесет свою игрушку на елку, а мы в благодарность сделаем скидку на покупку?

Мне понравилась идея Кристины, и я села писать пост – приглашение для читателей блога. Раздался телефонный звонок.

– Ты видела, что там творится? – Голос мужа звучал более чем взволнованно.

Оказалось, творящееся касалось меня напрямую. Обвальное падение рубля, или «черный вторник» декабря 2014 года, за одну ночь удвоило мой долг перед поставщиками украшений из Израиля. До этого дела шли так хорошо, что украшения у Сигаль я стала брать с постоплатой… Арифметика простая: долг за продукцию – в долларах, продажи – в рублях. В долларах я все еще должна была те же 30 тысяч. А в рублях вместо миллиона – два миллиона.

Паника настигла всех: клиенты сильно ограничили предновогодний шопинг в связи с новостями российской экономики, поэтому кризис ударил нас с двух сторон. Елку мы кое-как украсили с помощью гостей. Но о планируемых продажах речи не шло.

Доллар рос, а отдавать долг было нечем.

Впервые в жизни по мне ударили последствия собственной финансовой неграмотности и беспечности. Я умела превращать украшения и эмоции в деньги, но совершенно не умела этими деньгами управлять. Теперь я понимала, сколь неразумно было копить долг в стабильной валюте, имея оборот в валюте нестабильной. А свободные оборотные средства у меня заняла подруга – полтора миллиона рублей на строительство мастерской. Кстати, взяв эти деньги и построив мастерскую, она порвала со мной отношения. И вернула сумму сильно позже, когда деньги обесценились. Дорого обошелся мне красивый жест. Как минимум вдвое дороже, чем я планировала.

Хотя кого я обманываю, ничего я не планировала. С планированием и инвестициями у меня и сейчас дела обстоят не очень, а тогда это было самым слабым местом в моей бизнес-истории.

Делать нечего: из долгов следовало выкарабкиваться. JerusalemBazar был единственным кормильцем семьи из четырех уже человек, а также содержал троих сотрудников и няню детей.

Мысли, что уже никогда не будет прежних продаж, признаюсь, посещали даже мою позитивную голову. Я не представляла, как можно работать дальше, если стоимость моих и без того низкомаржинальных украшений выросла вдвое. Но моей установкой всегда было «идти». Шаг за шагом. Медленно, если не получается быстро. С привалами, если не осталось сил. Но идти. Не бросать все и ложиться в умиральную яму.

Мне было до слез обидно, что я не додумалась вовремя закрыть долги. Я вообще не виновата в обвале рубля – это все большие дяди наверху нарулили, при чем тут мой маленький магазинчик в Волковом переулке? Я бесилась и сетовала на судьбу-злодейку, подсунувшую испытание в самый неподходящий момент. Жаловалась, злилась, расстраивалась… и действовала.

Мы не повысили цены вдвое, как некоторые розничные магазины, закупавшие товар за доллары. Я просто не видела в этом смысла. Поднять цены можно и в три раза, оправдываясь тяжелой экономической ситуацией, только кто будет тогда покупать украшения? Ведь клиенты находятся в той же среде, что и я. Нужно было действовать мудрее. Мы продолжали работать как ни в чем не бывало. Продолжали предлагать товар, привозить свежие коллекции, удивлять покупателей новинками и обеспечивать искренний сервис.
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Я ошиблась, сделав ставку на новый магазин и новый стиль
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Мы всегда были за плавность и нежность





Я полетела в Тель-Авив и завела со своим партнером и близкой подругой Сигаль разговор о кризисе в России и его влиянии на мой бизнес. Я говорила, что понимаю, она в этом не виновата, но прошу пойти на уступки. Сигаль взяла таймаут и через пару дней пересчитала долг с огромной скидкой, а также предложила на время зафиксировать его в рублях. Бизнес с человеческим лицом и человеческими отношениями имеет свои преимущества: не уверена, что такой трюк сработал бы с поставщиками в крупных корпорациях.
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Весь 2015 год мы фигачили как ненормальные и выбрались-таки из неприятного долга. Доллар не упал, но мы научились работать с маржой, которая теперь нам предлагалась. Сегодня кризис конца 2014 года – всего лишь воспоминание. Приятное воспоминание. Ведь мы стали гораздо сильнее, умнее и устойчивее.


Глава 9. Скажи спасибо хейтерам
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Уверена, если бы не хейтеры и конкуренты, я до сих пор продавала бы три пары сережек в неделю. Но «доброжелатели» не дают расслабиться и почивать на лаврах. Так случилось и в апреле 2015-го, ставшем поворотным для корабля под названием JerusalemBazar.

Мы плотно и продуктивно работали с Сигаль по линейке украшений с камнями. Наше сотрудничество началось с того, что я выбирала из позолоченного шкафа в ее магазине украшения для продажи в своем магазине. Потом этого стало недостаточно, и производство Сигаль начало работать на наши заказы. Теперь я говорила: «Мне нужно сто пар сережек и пятьдесят колечек», – и через месяц приезжала забирать их. На следующем этапе я включилась в творчество. В готовых украшениях меняла сочетание камешков, чтобы больше отвечали моему вкусу.

Называть себя дизайнером я немного опасалась. Мне казалось, дизайн – это что-то большое и неподъемное, и только художники, создающие принципиально новое, имеют право зваться дизайнерами. Я придерживаюсь этой точки зрения до сих пор, но со временем поняла, что сочетание форм и оттенков камней – тоже дизайн и я в нем участвую.

Тем не менее все камни закупались израильским производством у сторонних поставщиков без моего контроля. Получая готовые украшения, я слышала одно и то же: все камни натуральные. Это мы и транслировали покупателям.

Однажды пришли невероятно красивые сережки салатового цвета, вроде бы с жадеитом. Выставив их в инстаграм, я получила комментарий, что это не натуральный камень, а стекло. Моему праведному гневу не было предела: как можно ставить под сомнение мою честность и честность израильского партнера!

Но комментарий собрал несколько ответов, и пост, словно снежный ком, оброс сомнениями покупателей. Я в ужасе удалила его и села думать, как быть дальше.

Соцсети беспощадны в своей открытости и бескомпромиссности. В любой момент любой человек может написать про тебя гадость. Не важно, правду или нет. Она попадет к десяткам, сотням, тысячам любителей грязного белья – поклонникам скандалов, интриг и расследований. Как это повлияет на твою репутацию – неизвестно, но мне такие нападки пришлось пережить не раз.

В апреле 2015 года, после поста со «стеклянными» сережками, на меня и мой маленький бизнес началась настоящая атака. Группа анонимных «фанаток» создавала «разоблачающие» JerusalemBazar аккаунты.

Я не знаю, что заставляет хейтеров обсасывать каждую деталь каждого поста, каждый шаг и комментарий блогеров, попавших в их поле зрения. Не знаю, чем привлекла этих несчастных я. Только личные проблемы, по-моему, могут заставить так себя вести – обсуждать постороннего человека… Однако в этой истории я растерялась и отреагировала не совсем верно.

В ситуации информационного кризиса есть простые, кровью жертв написанные правила. Правда узнала я о них гораздо позже, после еще более крупного скандала, едва не стоившего мне бизнеса. Но об этом потом.

В общем, главная моя ошибка – я запаниковала и удалила пост. Этого попросту нельзя делать. На публичные обвинения следует реагировать незамедлительно, в течение 24 часов, и по определенному алгоритму.




1. Отвечай быстро – у тебя есть максимум сутки. (Кстати, это правило я потом еще не раз нарушала и имела дело с очень неприятными последствиями.)

2. Не пытайся удалять из сети дискредитирующую тебя информацию – попадешь на эффект Стрейзанд. Он заключается в следующем: «Попытки ограничить доступ к информации в интернете приводят к ее широкому распространению». Все будет извлечено из кэша гугла или закромов со скриншотами хейтеров, опубликовано, продублировано.

3. Если претензии обоснованы, веди политику максимальной открытости – делай клиентов соучастниками твоей программы по исправлению косяков, адвокатами бренда. Признай ошибки и исправь их.

4. Для извинений и объяснений используй ровно те же каналы, где была распространена негативная информация, – не пытайся извиняться громче, чем звучат обвинения.

5. Выработай единую линию ответа и добейся, чтобы на всех площадках все сотрудники по поводу неприятной ситуации говорили одно и то же.




В моем случае хейтеры ухватились за стеклянные сережки, словно голодные псы за кость, и раскрутили вокруг теорию заговора. Будто бы ни одного натурального камня в наших изделиях не водилось, украшения мы на самом деле таскали с рынка в Турции, серебро было ржавым железом, а покупателей мы обижали хамскими ответами. Аккаунты плодились как бактерии и рассылали сообщения клиентам и подписчикам. Все, кто комментировал мои посты, получали «письмо счастья», где раскрывалась «страшная тайна мошенницы Тани Либерман».

Я пришла в ужас. Меня впервые преследовали и травили, и я, конечно же, боялась за бизнес, за продажи, за имидж нашего прекрасного «Джерусалембазарчика». Но сильнее всего глодало чувство несправедливости и бессилия. Остановить поток клеветы я не могла никак, и хотелось кричать с крыш: «Это неправда! Мы любим своих клиентов! Мы честны с ними! Мы любим свои украшения, вкладываем в них душу и делаем как для себя!»

Кабошоны[1] в тех сережках действительно оказались стеклом. Я начала проверять остальные камни в украшениях, созданных для нас Сигаль. Большинство были натуральными полудрагами, но встречались и пластиковая бирюза, и синтетический опалит, и прочий ужас-ужас, от которого я сейчас шарахаюсь как от чумы. Каждый раз, получая неутешительные результаты анализа из центра геммологии МГУ, я хотела выть от того, что мои хейтеры правы. Я действительно обманывала покупателей, против своей воли и неосознанно, но незнание закона, как известно, не освобождает от ответственности.

В полном замешательстве от новостей по качеству камней, а также из-за атаки на JerusalemBazar, я сидела вечером на красном диване психотерапевта Оли.

Мой гнев на обидчиков, возмущение поведением производства, страх перед будущим компании заполнили малюсенькую комнату и, кажется, выдавливали стекла из окон.

Но Оля всегда на мое состояние «все ужасно, пожалей меня и скажи, какие они говнюки, а я королева» отвечала чем-нибудь мудрым и конструктивным. Психотерапевт, что возьмешь.

Тот день не был исключением. Оля выдохнула и произнесла:

«Думается мне, ты, Танечка, засиделась в своей зоне комфорта на одном теплом местечке. Вселенная всячески намекала тебе, что пора двигаться, но ты не слышала. Посему пришлось ткнуть носом в грубой форме, с помощью хейтеров. Воспринимай эту ситуацию как знак, что пришло время перемен, и тогда это будет не моментом, который тебя потопит, а моментом серьезного тюнинга твоей личности и бизнеса».

Я невероятно благодарна Оле за то, что она тогда показала мне, как перестроиться и взглянуть на случившееся с непривычной, конструктивной стороны. И горда собой, сумевшей обернуть такую неприятную ситуацию себе в пользу.

Ведь если бы не хейтеры, которые завалили меня обвинениями, я бы еще долго не обращала особого внимания на происхождение камней, не вникла бы в тему геммологии. А значит, не познакомилась бы с чудесными людьми, которые знают толк в минералах и помогают JerusalemBazar оставаться number one брендом-экспертом в редких полудрагах уже который год. И уж конечно же, наши коллекции не были бы такими – без преувеличения и пафоса – уникальными.

Поиски клада
Тот апрель стал поворотным. Мы с Сигаль отказались от недобросовестного поставщика камней. Я полностью взяла в свои руки закупку кабошонов для украшений, стала сама подбирать наименования, формы и оттенки, досконально проверять чистоту и натуральность. Пришлось вникать в тему. Я узнала, чем отличается природный камень от прессованного, имитация – от синтетики, как окрашивают камни и что такое иризация, в чем разница между твердостью и крепостью камня, а также почему оникс, агат и кварц – это все кварц.

Сначала мы приобретали готовые камни массового производства в магазинах Израиля, в Китае, Таиланде, Индии – я искала интересные формы и оттенки повсюду. Со временем нашли мастеров-камнерезов и маленькие производства, работающие с российскими минералами (невероятной красоты и разнообразия). Сперва брали кабошоны на выбор из тех, что есть в наличии, сейчас заказываем партии, которые режутся специально для нас.

Теперь каждая новая коллекция – а выходят они ежемесячно – это взрыв эмоций, фонтан восторга у команды и поклонниц бренда.

Сейчас цикл производства украшений с камнями длится около семи недель, и я лично участвую как минимум в половине этапов.

Поиск, заказ камней – очень интересная часть работы. Можно сравнить с поиском клада – никогда не знаешь, какое сокровище откопаешь в следующий раз.



Получив фотографии сырья, я прихожу в восторг. Фантазия включается, генерируя образы украшений из камней необычного оттенка. Дальше начинается творчество. Я рисую форму, определяю размер, толщину, огранку и заказываю количество камней из куска присланного сырья – большой или не очень глыбы минерала. Камнерезы создают кабошоны специально для JerusalemBazar и присылают мне в Израиль.
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Примерно неделю в месяц я провожу в святая святых Сигаль – в студии на втором этаже ее магазина на Шабази, 55. Там, с запотевшим стаканом американо со льдом, которым меня неизменно угощает партнер, я творю волшебство: на белых листах бумаги складываю камни в наши будущие украшения. Асимметричные сережки причудливых форм, массивные тройные кольца, аккуратные браслеты… Склоняясь над горками кабошонов, я подбираю неочевидные сочетания оттенков и продумываю историю, которую расскажу покупателям через месяц, когда готовые украшения приедут из мастерской. Плечи гудят, шея и спина затекают от неудобной позы, но волшебный поток творчества не дает мне отвлечься. Я счастлива.

Каждый набор снабжается для производства фотографией и описанием расположения камней, размера шинки[2], крепления сережек, покрытия. В какой-то момент я закрываю последний пакетик с будущими сережками и разгибаю спину. «Все, можно отправлять в мастерскую». Коробка с моими фантазиями передается ювелирам.

Камни оправляют в серебро в течение четырех недель. А я возвращаюсь к исходной точке. Выбор камней, сбор сетов кабошонов, затекшая спина, запотевший стакан американо и предвкушение волшебства. Материал для следующей коллекции должен быть готов к лучшему дню в месяце – когда в вотсап прилетает манящая картинка от Сигаль. Два огромных крафтовых мешка с готовыми украшениями. Сломя голову, с учащенным сердцебиением, бросив все дела (не преувеличиваю), я несусь в Неве Цедек. И наступает мой персональный ежемесячный катарсис.

Это особенное удовольствие, я стараюсь его смаковать, как долгожданный кусок шоколадного торта. Не вываливать украшения на стол, давясь самым вкусным, а медленно, с чувством доставать каждое и знакомиться с ним вновь. Вот эти сережки я так ждала! Они получились точь-в-точь как мечтала! А вот это колечко подзабыла, даже камней таких не помню. Но все равно красиво. Счастье обладания неполно, если не с кем его разделить. Но у меня есть команда JerusalemBazar. Наскоро сделанные фотки срочно уходят в чат. И начинается: чат постанывает и охает, пыхтит от удовольствия и потирает ручонки в предвкушении. «Еще! Еще фоток!» – скандирует толпа на том конце провода. Я радуюсь – ведь это благодать, когда твой вкус и видение разделяют близкие люди.

Естественно, случаются и досадные факапы, ложки дегтя в реках меда: сломанный кабошон, неправильно расположенные камни в тройном кольце, дужка сережки, припаянная с другой стороны, неверный размер кольца. К погрешности нужно быть готовой. Стрессоустойчивость – наше все.

Новенькие изделия я, как сорока, тащу за собой. Если еду домой – туда, чтобы занять весь наш обеденный стол, – между прочим, два метра в длину – украшениями. Если в магазин – волоку в магазин и развешиваю там на резервные дисплеи (пока не для продажи). И трогаю, перебираю, вновь влюбляюсь.

Нетерпение не дает долго держать богатство в тайне от подписчиков: как только подворачивается момент, я начинаю фотографировать самое вкусное и спамить сториз и все аккаунты в инсте. «Новинки!» – воплю я и максимально искренне расписываю, какая красота к нам приехала.

Естественно, всплеск продаж каждый месяц приходится на неделю после получения новинок. Вдохновленная, я ежедневно показываю что-нибудь свеженькое. И треть коллекции в первые же дни разлетается, как круассаны из французской пекарни рядом с моим тель-авивским магазином. Остальные две трети едут по магазинам – украшать витрины и влюблять в себя посетительниц наших офлайн-точек.

А я несусь дальше на волшебной карусели: выбор камней, сбор сетов, затекшая спина, запотевший стакан американо и творчество, творчество, творчество.

Спасибо хейтерам, подтолкнувшим меня к изменениям, которые привели к этому прекрасному рабочему циклу Тани в стране JerusalemBazar.
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Получая новые украшения, я заново с ними знакомлюсь





[image: ]
В мастерской Сигаль я раскладываю на белых листах камни для будущих украшений
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Те самые сережки, из-за которых случился скандал
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Глава 10. Ищи вдохновение в хороших книгах
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Новый, 2016-й, год мы с командой встретили шикарно: лежа пластом под елкой. Последние две недели 2015-го навсегда останутся в летописях JerusalemBazar. Мы до сих пор вспоминаем магию, которая творилась на Волчке в те дни. В 10 утра распахивалась наша розовая дверь, и до самого закрытия в 10 вечера к нам валил народ. Не было времени ни есть, ни пить, ни сидеть, ни дышать.

Мы метались между дисплеями с украшениями, ряды которых редели с завидным постоянством, упаковочной станцией, где росла гора будущих подарков, каморкой-кабинетом, где собирались новые браслеты и подвески, и кассой, куда перманентно стояла очередь.

Колонки и наши уши уже блевали альбомом Christmas от Майкла Бубле. Хвойные венки на стенах источали благостный новогодний запах, а на улице стоял мерзкий слякотный плюс. Вишенкой на торте в предпраздничном хаосе была свеженькая девочка Мириам, родившаяся у меня четыре месяца назад. Уходить в декрет не в моих правилах, посему Мири трудилась наравне со всеми.

Помимо вдохновляющей работы с посетителями каждые двадцать минут одна из нас брала швабру в руки, чтобы освежить пол. Сизифов труд: новые гости приносили на ботинках грязную жижу и предновогоднюю суету.

Лучшее время! Нас было всего четверо: я, Рита, Крис и Катя. Команда молодости нашей справлялась с любыми трудностями, сожалея лишь об одном: что в магазине нет душа. А так можно было бы и пожить здесь две недели.

В общем, лежа под елкой 1 января, я понимала, что 2016-й сулит нам что-то особенное и интересное.

Интуиция меня не подвела – именно в 2016-м в JerusalemBazar стартанули большие перемены и начался активный рост.

Правда, первые полгода мы только раскачивались. На контрасте с безумным Новым годом продажи выглядели более чем спокойными. Мое самое яркое воспоминание – продавщицы так скучали на работе, что смотрели сериалы дни напролет. Сейчас в JerusalemBazar это просто немыслимо. Но тогда делать было особо нечего, ведь за 10-часовой рабочий день в магазин заходило всего несколько человек. В общей сложности на них тратился час, на протереть пыль и помыть полы – еще один час.

Мы плыли по течению, сотрудницы кисли, продажи стояли.

А в июле я купила билет в Черногорию и книгу Тони Шея «Доставляя счастье» с собой в поездку.

У меня есть традиция сбегать от всех в одиночку или с подружкой на пару-тройку дней. Я еду в аэропорт на машине, оставляю ее на парковке, сажусь в самолет и лечу за вдохновением.



Черногория в июле 2016-го была именно таким путешествием.

Мы с подругой Наташей собирались провести три luxury-дня на элитных пляжах с лежаками за сто евро. Загорать, есть черную черешню и абсолютно ничего больше не делать. Именно на лежаке на пляже виллы Милочер я проглотила «Доставляя счастье» и прозрела.

Рейсом Тиват – Москва я летела просто окрыленная, простите за каламбур. Мысли и выводы роились в голове. Я лихорадочно записывала планы в бирюзовый блокнот, мечтая поделиться с коллегами и начать действовать.

С командой мне дико повезло. Деятельное настроение они восприняли как «Наконец-то! Бодрость!», не сопротивляясь, как часто бывает, предложению выбираться из болота зоны комфорта.

Смотреть сериалы всем порядком поднадоело. Девчонки были готовы покорять новые вершины с JerusalemBazar. Сотрудницы так же быстро, как и я, проглотили «Доставляя счастье». Эта книга пробудила жажду к новым знаниям.

У нас всех было ощущение, словно распахнулась дверь, за которой – новый мир.



На Волчке крыльцо увивали ярко-розовые петунии, стену панельной девятиэтажки закрывал плющ, рядом красовалась пошарпанная белая лавка – наша Мекка.

Мы пили кофе из простенькой кофемашины, тусовались возле лавочки и много говорили. Обсуждали свежепрочитанную литературу по бизнесу, сервису, брендингу, маркетингу. Вспоминали прошлые ошибки и придумывали, как их можно было раньше избежать, а сейчас – исправить. Анализировали каждую продажу, каждого клиента, каждый рабочий день.

Непрерывно что-то обсуждали, брейнстормили. Действовали.

В августе я поняла, что мои продавцы на самом деле не особо-то и продавцы. Они классные девчонки, но ничего не знают о техниках продаж и грамотном сервисе – и это, в первую очередь, моя вина. Сотрудников нужно обучать!

Процесс обучения – в самых разных видах – должен быть непрерывным, это единственный путь избежать стагнации. Я начала поиск тренера по продажам. Созрела выложить за тренинг кругленькую (по тем временам) сумму в 50 тысяч рублей.

На излете августа к нам приехал на мотоцикле классный Ваня – тренер по продажам. Наш первый – давший фантастический пинок – семинар Ваня начал с азов. Оказалось, мы не знаем ничего, хотя во многом действовали правильно чисто интуитивно.

Я становлюсь охотником за головами
История появления Вероники – это история меня как самого настоящего хедхантера.

Я притащила ее из Минска в Москву, посулив всяческие блага, хотя по сути предлагала всего лишь должность продавца. Забегая вперед: сейчас Вероника – управляющая магазином в Петербурге.

И возвращаясь назад: мы познакомились на первом моем базаре в Минске. Вероника написала и буквально напросилась в организаторы. Обычно я отказываюсь от подобных предложений, но тут интуиция маякнула, и я приняла помощь. Меня поразило то, как четко Вероника разруливала любой вопрос: от «где найти няню для троих детей, пока у меня базар украшений» до «срочно нужны пряники в подарок участницам цветочного мастер-класса».

Во второй минский визит я уже сама писала Веронике и просила помочь с организацией.

Четкие, быстрые, легкие на подъем и при этом надежные люди – редкость и ценность в нашем бренном мире, и я не смогла с ней расстаться. Вернувшись из Черногории с мыслью о расширении команды, я первым делом написала Веронике.

Надо отдать ей должное: долго она не думала и уже через неделю была в Москве на рабочем месте. Обожаю таких людей. Просто обожаю.




Вероника:

Три года назад я листала ленту в инстаграм и наткнулась на пост: «Хочу приехать в Минск с базаром и встречей, ищу организаторов!» Это был лихой палеолит, когда лента еще ранжировалась по-человечески, а в подписках были только друзья/знакомые и пара блогеров.

Я жила в Минске и фрилансила везде понемногу: копирайтинг, журналистика, образовательные ивенты. В общем, о’кей, была «в поиске». Увидев пост, я написала Тане: это я, я могу, я готова, давай! (Я никогда так не делала.)

Через пару недель случился первый базар и встреча в Минске, через пару месяцев – еще один. Мы виделись второй раз в жизни, когда Таня, уезжая в Москву, на прощание сказала: «Приезжай ко мне работать!» Вероятно, я отшутилась как-то. (Я всегда так делаю.)

«Веро, я серьезно. JerusalemBazar сейчас выходит на новый уровень, я нуждаюсь в людях, готовых на любой кипиш! – Таня была “под Шеем”, который “Доставляя счастье”, но об этом я узнаю позже. – Приезжай, если не подойдем друг другу – у тебя просто получится оплачиваемый отпуск в Москве». И еще про то, что мы многого о себе не знаем, пока не попробуем.

Я ответила, что, вероятно, еще много о себе не знаю, но есть то, что знаю точно: я не продавец. И еще, что у меня тут Отношения и Кошка. И еще, что у меня паспорт в посольстве. И еще, когда, говоришь, приступать? (Я продолжаю так делать.)

Я взяла билет в один конец, собрала маленький чемодан, напросилась в гости к московским друзьям «на недельку» и загуглила «Волков переулок, 9». Третий год я живу в «оплачиваемом отпуске» и каждый день продолжаю делать что-то из того, что раньше никогда не. (Только так, кстати, и делайте.)

Магазин по вдохновению
Дальше все развивалось стремительно, и апогеем 2016 года стало открытие нашего второго, а сейчас единственного магазина в Москве – «ПроМира».

На самом деле я не думала открывать второй JerusalemBazar, но однажды в буквальном смысле проснулась с идеей создать «третье место». Не просто магазин украшений или цветочную студию, а все вместе и еще воркшопами присыпать. Я схватила телефон и написала Юле – партнеру по цветочной студии FlowersLovers. Хотя Юля была на последней неделе беременности и при этом в Израиле, она с энтузиазмом согласилась.

– Да, крутая идея! – быстро ответила партнер. – Клиенты будут приходить, выбирать украшения, покупать цветы, учиться чему-то и вообще отлично проводить время. Какое прекрасное место мы придумали!

Я тут же полезла на «Циан» смотреть помещение – и тут оно! 140 метров, два этажа, бывший «Ароматный мир» на проспекте Мира, в двух шагах от нашей цветочной мастерской.

Путаясь в простынях, я вскочила с кровати, одновременно набирая риелтора. И уже через час ехала на просмотр. Я очень шустрая, когда что-то в голову втемяшится.

До сих пор в телефоне хранится двухминутное видео, которое я записывала Юле, показывая каждый уголок будущего магазина. Это была любовь с первого взгляда. Уже во время первого визита я решала, где снесу стену и что в какой цвет покрашу. Мы сняли помещение и начали экстренный – как у нас обычно бывает – ремонт!

Сложностей была тьма. Например, никак не находилось решение, как сделать бетонный пол нашей мечты. Нам выставляли адские счета за заливки, а в итоге ларчик просто открывался: бетонный пол получился из… бетона. Мы залили им пол и покрыли лаком. А потом я запуталась в шнурках тимберлендов и грохнулась на этот бетонный пол коленями – на правом осталась небольшая отметина.

В общем, 12 ноября распахнулись наши стеклянные двери. На них полагалось быть деревянной ручке – мы это много раз проговаривали с поставщиком. К сожалению, к открытию он не успевал, но поклялся привезти в ближайшее время. И что вы думаете? Магазину исполняется три года – и мы празднуем его день рождения все с той же временной ручкой. Привет поставщику, мужу одной из моих подписчиц. Если вы это читаете, напомните мужу, что деревянную ручку он нам обещал. Мы ждем!

Команда на вырост

Ремонт был не единственной работой, которую пришлось проделать для открытия второго магазина. Большим шагом стало расширение команды втрое буквально за пару месяцев. Именно в тот период из междусобойчика в два продавца и менеджера по сбору заказов мы выросли в настоящий коллектив.

Пришло время повышений. Очень трепетный момент. Сотрудники не просто поднимаются по карьерной лестнице на место других. Мы вместе – своими девчачьими руками – создаем новые должности из воздуха. Их не было, но мы ударно поработали – и они появились. Девчонки, которые настроились со мной на одну волну, не задавали лишних вопросов, не воротили нос от черной работы, не ныли от усталости, трудясь сверхурочно. Это люди, которым можно доверять, моя настоящая банда. Счастье осознавать, что они все так же растут и развиваются со мной вместе, – мы ежедневно вдохновляем и подталкиваем друг друга.

Я долго формулировала письмо с предложением Рите стать управляющей. Как она отреагирует? А вдруг это слишком? А вдруг ей не захочется взять на себя большую ответственность? А нужен ли вообще нам управляющий? Ну жили же без него. Может, нечего и начинать? Малюсенький магазинчик, ну какие там управляющие… Зарплатный фонд придется увеличить. Тук-тук. Дятел периодически прилетал в голову и долбил подкорку клювом трусости.
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Напишу тебе сейчас, чтобы ты могла в спокойной обстановке обдумать.

Я планирую глобальную перемену нашей системы сотрудников с горизонтальной структурой (когда все подчиняются мне) на более вертикальную, чтобы был УПРАВЛЯЮЩИЙ, который ответственен передо мной, а у него в подчинении – четыре человека: производство (закупки/снабжение), сбор заказов (работа с курьерами/отчетность), работа с сайтом (выкладка/рассылки/статистика), и CUSTOMER SERVICE MANAGER – человек, который общается с клиентами на всех онлайн-ресурсах.

Почему я хочу это сделать: очевидно, с нынешним объемом работы мы уже не справляемся тем количеством человек, что есть. И второе: я не справляюсь с контролем даже такого количества человек.

Я предлагаю тебе ответственную и серьезную должность с подчиненными – должность управляющего. Ты уже не раз доказывала, что людей ты контролировать умеешь, доверия к тебе вагон, трудолюбие твое восхищает. Поэтому считаю, ты – самый подходящий человек для повышения.

Но нужно отдавать себе отчет, что специфика работы будет немного иная. Меньше делать «руками», больше управлять. Я знаю, как ты любишь с клиентками посудачить и браслетики поваять, но пришло время расти.

В твои обязанности будет входить контроль четырех подчиненных и отчетность за них передо мной. Также тебе придется ставить им задачи и креативить на тему, как бы извернуться, чтобы было больше продаж! Всю подноготную этой работы ты знаешь не понаслышке, так что даже входить в курс дел тебе не придется.

Что я тебе за это предлагаю?

Зарплату фикс плюс % со всего оборота магазина (оборот JerusalemBazar сейчас ты знаешь, но план реструктуризации разработан именно для того, чтобы сильно вырасти в продажах, так что эта сумма будет сильно меняться).

Самое главное: в связи с добавлением четырех новых людей в онлайн-отдел нашего магазина и двух в офлайн (два продавца на проспект Мира) зарплатный фонд резко вырастает, ровно в два раза: с 250 тысяч до полумиллиона. Это значит, мы должны продавать в полтора раза больше. Таков минимум, при котором все эти карьерные перестановки могут быть оправданы. Естественно, это не произойдет за один день или месяц. Я ставлю цель на полгода. Эти дополнительные полтора миллиона, потраченные на ЗП за полгода, будем рассматривать как инвестицию, а сам проект – считать экспериментом. Если через полгода мы обнаруживаем, что более вдумчивая работа не помогает нам заработать больше, признаем эксперимент несостоявшимся и увольняем половину людей в попытке сэкономить. Но мне кажется, к этому плану Б нам прибегнуть не придется.

Твои мысли?




Ритины мысли были созвучны моим: ей хотелось расти. Хотелось расти самой, хотелось растить магазин, хотелось растить команду. Она была готова принять ответственность и пойти на эксперимент.

С Кристиной о повышении мы говорили на Волчке. Я сидела на нашем новом пудровом диване – могли себе позволить обновить интерьер магазина! Кристина – напротив на табуретке.

– Разговор есть. У меня предложение, от которого ты просто умрешь!

Зажечь Кристину несложно – она готова на любой кипиш, даже голодовку.

– Я, кажется, заранее согласна.

– Думаю, ты выросла из продавца. Настало время больших свершений. Я хочу, чтобы ты стала арт-директором JerusalemBazar.

– Что бы это ни значило, мне уже нравится и я готова приступать!

Так Кристина начала отвечать за эстетику нашего бренда в самом глобальном смысле.

Тогда же стало очевидно, что Веронике некомфортно общаться с людьми вживую и устно – но очень нравится радовать клиентов в переписке. Мы частенько просили ее ответить на вопросы в комментариях и директ инстаграма. А если возникала конфликтная ситуация – не было равных нашей Веро в том, чтобы написать эмпатичное и миротворческое сообщение разгневанному клиенту. После ее опусов 90 % сменяли гнев на милость и желание хлопнуть дверью – на карту постоянного покупателя.

Я подумала и решила, что человек должен работать на должности, которая предполагает раскрытие его талантов, а не бесконечную борьбу с собой. Поэтому Веронике предложила занять еще одну новую должность в компании: онлайн-консультант. Тогда мы это назвали чем-то связанным с customer service. На деле искренним клиентским сервисом занимались мы все, а Вероника приняла на себя весь входящий поток запросов от клиентов, которые не могли или не хотели приехать в магазин.

Юлю я собеседовала в свой день рождения. Приехала в магазин, тогда единственный, на Волчке, в широкой пудровой рубашке, серых брюках, с укладкой – чувствовала себя просто Леди-Босс. Мотивация Юли мне сразу понравилась: уйти со скучной должности в крупной корпорации с большой зарплатой в поисках места, которое зажжет сердце. JerusalemBazar нуждался именно в таких людях. Мы всем коллективом моментально в нее влюбились. Юлю взяли на предыдущую должность Риты – менеджера по сбору онлайн-заказов.

Помимо готовых украшений, которые составляли 90 % нашего ассортимента, я привозила фурнитуру и камни из Израиля. Мне нравилось самой баловаться плоскогубчиками, серебряными цепочками и бусинками. Как правило, запала хватало на один экземпляр. Времени, желания и энергии повторять придуманное в «производственных масштабах» – десять штук и более – совершенно не было. Но увидев украшение на мне, клиенты хотели подобное. Запросы поступали, а удовлетворить их не получалось – заниматься сборкой было некому. Кристина Два (однажды у нас работали четыре Кристины, и мы шутили, что это корпоративное имя), как мы ее называли, – скрупулезная, ответственная и усидчивая девушка. Она быстро организовала производственный процесс, удобно распределила бусины, застежки, цепочки, разложила инструменты: зажим, круглые плоскогубцы, секатор. В общем, дело спорилось. Бесперебойный поток любимых посетительницами украшений, созданных в нашей мастерской, поступал на витрины.

В нашей команде была еще Даша. Она пришла работать продавцом, но мы быстренько раскусили, что у Даши есть другие таланты – в частности, она на «ты» с компьютером и дизайн-программами. Так Даша стала администратором сайта: выкладывала новый товар, верстала баннеры, создавала акции и спецпредложения для онлайн-покупателей.

Перед открытием второго магазина мы усиленно искали продавцов. Кристина становилась артом, Вероника уходила в онлайн. Нам нужно было минимум три продавца на два магазина. Еще три новых человека.

И снова – собеседования. Каждый день конца октября – начала ноября у меня был разбит на получасовые отрезки. 30 минут хватало, чтобы побеседовать с одной соискательницей и выдохнуть до прихода другой. Мелькали лица, кандидаты отвечали на вопросы, и, прислушиваясь к интуиции, я искала тех самых людей – с кем не страшно растить свой маленький бизнес.




Женя,

менеджер проекта, выросшая из продавца:

Вакансию я увидела у Тани в блоге. Был тяжелый для меня 2016 год, когда я не знала, что дальше делать, где работать, как жить и прочее, прочее. После двух месяцев скитаний без работы и бессмысленных стажировок в сентябре я уехала домой в Ковров, чтобы побыть с мамой после операции на ногу. Ну и в голове пронеслась мысль, что, скорее всего, в Москву я не вернусь. Буквально за неделю до отъезда я увидела пост, что в магазин в Волков переулок нужен продавец. «Боже! Да это же идеально!» Как бы это было прекрасно, это бы решило мои проблемы, я с удовольствием работала бы в этом месте. Но, видимо, всему свое время. На мою ну очень уж старательно написанную анкету никакого фидбека не последовало. После трех недель, проведенных дома, я уже лезла на стену, и тут еще один пост про вакансию. Ну была не была, думаю, заполню еще раз, может быть, предыдущие вообще не дошли. Заполнила я очень лениво, конечно. Односложные ответы и пара предложений в графе «обо мне».

Нужно ли говорить об эмоциях, когда следующим вечером мне позвонила Кристина и позвала на собеседование? На последние 2000 рублей я купила билет на экспресс в Москву и уже завтра была на месте.

Я очень рано пришла. Было холодно, оделась в золотые кроссовки, красные колготки и белую шубу. Это до сих пор повод для шуток моей коллеги Вероники, которая видела меня в тот день на собеседовании.

Минут 20–30 я шаталась около магазина, очень нервничала и собиралась с духом. Странная вещь на самом деле: я была подписана на Таню на тот момент порядка шести-семи лет. И вот ты идешь на собеседование к такому знакомому и незнакомому человеку одновременно. Это сбивает с толку.

Собеседование прошло, как мне показалось, так себе.

Таня задавала вопросы, все время глядя в ноутбук, я пыталась развернуто на них отвечать, но, казалось, меня не слушают.

Все длилось минут пять, после чего она сказала: «Ну-у-у-у, сегодня у меня еще 10 собеседований, если что, свяжемся с тобой вечером».

И тут, конечно, у меня все внутри обвалилось. В смысле 10 собеседований? Ну, а как же я? Я классная, правда! Вот, в кроссовках золотых приехала, аж из Коврова перлась!

Вечером никто мне не позвонил, и я уехала обратно.

Так как я долго была без работы, то решила завязать с этим и устроилась в генеральный офис Askona.

Я шла на первый рабочий день, и тут звонит Кристина:

– Женя, добрый день! Вы почту-то читаете? Зовем вас на пробный день завтра!

Я развернулась и пошла домой, собрала чемоданы и уехала в Москву.

После пробного дня Таня сказала: «Ну что? Остаешься?»

Конечно же остаюсь!

Осталась вот уже на три года. И надеюсь, это только начало.




Открывали «ПроМира» мы расширенным составом:

Рита в роли управляющей, Кристина – арт-директора, Вероника на онлайне, Даша – администратор сайта, Юля – оператор заказов, Кристина – мастер по сбору украшений, три новых продавца. И я.

Декабрь 2016-го готовились провести в том же ритме, что декабрь 2015-го: не есть, не спать и заниматься исключительно покупателями.

Я слонялась из угла в угол в новом большом магазине на проспекте Мира и ждала ажиотажа. К моему ужасу, он все не начинался. Но посмотрев отчет о продажах в конце месяца, я увидела: ажиотаж был! Да еще какой! Мы продали в три с половиной раза больше, чем в среднем в любой другой месяц года, и в два раза больше, чем в прошлом декабре.

Грамотно подобранная команда и налаженный рабочий процесс позволяют тебе расслабиться и убрать ажиотаж из собственной головы, оставив его лишь в финансовом отчете. Таким образом освобождается ресурс для чего-то более глобального: ты можешь подумать, проанализировать и планировать.

Вступал в свои законные права 2017 год – самый поворотный год в моей жизни.
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Лавка на Волковом, где мы штормили, прочитав «Доставляя счастье». Осень 2015
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Команда, с которой мы открывали «ПроМира»
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Женя и Кристина





[image: ]
Я после очередного собеседования
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Мири и ремонт
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Глава 11. Happiness comes from inside
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– Миша, я предлагаю нам разъехаться на месяц. Хочу понять, будет ли нам лучше жить отдельно.

Такое предложение могло показаться громом среди ясного неба. Но для меня это было взвешенное решение. Последний год брака оказался тяжелым. Несмотря на дом полную чашу, трех красивых детей, помощь мужа в бизнесе и в целом очень комфортно устроенную жизнь, я не чувствовала себя счастливой.

Happiness comes from inside, и все эти лозунги, которые я сама пропагандирую, конечно, прекрасны, но никто не отменял внешних факторов. Меня измучили московский климат, дорога на работу два часа туда и два обратно, а главное – чисто партнерские отношения с мужем. Мы жили вместе и спали в одной кровати, много разговаривали, ездили в отпуск, но что-то жизненно важное отсутствовало в отношениях. Страсть, уважение, восхищение? Микс этих трех чувств? Я очень любила мужа как друга, как партнера и человека. Но не как мужчину. И в какой-то момент для меня это стало решающим фактором, чтобы завести разговор о расставании.

За две недели до разговора я вернулась из Лондона, куда летала в рамках своей традиции «сбежать от всех и вдохновиться». По иронии судьбы, поездку, ставшую последней каплей в решении разойтись, на день рождения подарил Миша.

В Лондоне я остановилась у подруги Лены, безапелляционно влюбленной в своего мужа Криса. Они были вместе уже несколько лет, поэтому назвать это первыми бабочками в животе нельзя. Я наблюдала за отношениями друзей и думала: «Это возможно. Отношения, в которых ты влюбленно смотришь на своего спутника, – это существует». Как я могла осознанно отказываться от этого в пользу «ну нормально же живем, он хороший отец»?! Я же всегда стояла в первых рядах погони за настоящим, живым счастьем! Я же всегда была ходячей пропагандой честности с самой собой! В конце концов, зачем лишать мужа, которого я по-человечески люблю, возможности найти женщину, которая будет влюбленно на него смотреть, – вместо вечно недовольной меня?

В один из лондонских январских вечеров мы пошли в кино. На экраны только что вышел «Ла-Ла Ленд». Я наслаждалась просмотром и мечтала. О любви.

Семь лет брака, трое детей, а я сижу в кинотеатре, смотрю слащавый мюзикл и мечтаю о любви… это не то чтобы звоночек. Это набат!



Момент, когда Эмма Стоун с Райаном Гослингом взлетают на небо от своих чувств, даже сентиментальной Лене показался слишком слащавым. А для меня это была идеальная метафора. Возвращалась в Москву я с пониманием, что хочу летать от отношений, как в «Ла-Ла Ленде».

Йонатан
Разговор состоялся. Мы приняли решение разъехаться на месяц. Дату разъезда назначили на 1 марта. 28 февраля я улетала в любимый Тель-Авив: мы снимали серию экспертных видео с геммологом Надей Менделевич, прилетевшей специально для JerusalemBazar из Лондона.

Отпахав первый день съемки, я выдохнула. Требовалось выпить. Это был мой первый вечер вне брака (хоть пока и временно). Не помню, как и почему я написала Йонатану. Старый знакомый, с которым я оставалась условно на связи через фейсбук уже лет восемь – познакомились мы еще до замужества. С тех пор общались буквально пару раз.

«I need to get a drink. Urgently»[3] – фейсбуковский мессенджер предполагает достаточно расслабленный стиль общения, можно было обойтись без расшаркиваний.

Я даже не успела особо попереживать, что навязываюсь малознакомому взрослому мужчине, у которого, кажется, есть девушка. Но в конце концов я же просто зову выпить. Кофе. Ок, не кофе. Но не в постель же я его тащу. Примерно через минуту после моего сообщения мессенджер пискнул: «How early do you want to start drinking?»[4]

Мы договорились встретиться в Minzar Bar на Алленби, 60 в районе восьми вечера. Йонатан ждал меня у входа: высокий, смуглый, в потрепанной черной кожаной куртке и с легкой небритостью. Внешне он соответствовал всем пунктам идеального мужчины в моем представлении. Я пила ром с колой, он – пиво. Мы говорили обо всем: бизнес, учеба, планы, Москва, Тель-Авив, друзья… когда он попросил чек, я спросила:

– Как там твоя девушка?

Он ответил вопросом на вопрос:

– А как твой муж?

Я посмотрела на часы и сказала:

– Через двенадцать минут я буду свободной. Мы разъехались.

Было 28 февраля, 23:48.

Дальше разговор особо не клеился, и мы вышли из бара. Йонатану нужно было в другую сторону, но он предложил проводить меня немного. По задворкам рынка Кармель мы молча вышли на улицу А-Тавор. Ром с колой плескались в голове вместе с мыслями: «Нет, а ты что думала, он такой набросится на тебя сразу с поцелуями и скажет, что не может без тебя жить?»

И тут… его рука захватила мою ладонь, и, когда он развернул меня к себе, события приняли самый драматический оборот.

Такого поцелуя в моей жизни не было ни до, ни после. Слишком по-голливудски, но до мурашек честно. Мы целовались, а я летела высоко-высоко под саундтрек из «Ла-Ла Ленда». Возможно, частично за саундтрек отвечал ром, но в целом это были те самые любовь, страсть, восхищение в одном флаконе.



Потом Йонатан рассказывал, что именно в этом месте хотел поцеловать меня много лет назад и второй раз шанс упускать не собирался. «Делай что должен, и будь что будет», – думаю, если бы Йонатан говорил по-русски, именно этой фразой он описал бы настрой того вечера.

Йонатан всегда точно знал, чего хотел, и именно поэтому в свои 42 года он оставался холост – искал ту самую, от поцелуев с которой включается саундтрек «Ла-Ла Ленда». А когда нашел – его уже не смущали ни развод, ни трое детей, ни другая страна проживания.

Так началась наша история, в которой помимо музыки, конечно же, было много неприятной и болезненной бытовухи, особенно в самом начале. Любой развод – это маловдохновляющее действо. Развод с маленькими детьми, совместным бизнесом и нажитым имуществом, переездом в другую страну – целая эпопея, достойная отдельной книги.

Не свои дети, не говорящие на твоем языке, – такой «подарочек» может испугать, наверное, 95 % мужчин.

Женщина с собственным бизнесом в России для мужчины, который не мыслит свою жизнь вне Израиля? Такое сочетание способно остановить многие и многие отношения.

Но это же мы с Йо.

Первые месяцы меня просто штырило от чувств. Любовь и его вера в меня, его восхищение вдохновляли так, что, казалось, я могу все. Остапа, как говорится, понесло, да так, что я вляпалась в свою самую большую бизнес-ошибку за 10 лет.

Слишком дорогой «Метрополис»
Я все еще жила в Москве, у меня были отношения на расстоянии и громадье планов по развитию JerusalemBazar.

Именно на этом этапе мнимого всемогущества на меня вышел торговый центр «Метрополис» с предложением сделать у них торговую точку. Открыться именно в «Метрополисе» было моей давней мечтой, еще со времен, когда я лениво искала помещение под первый магазин. Но тогда мы не могли себе позволить даже подумать об этом.

Мы с Ритой отправились на встречу с Валерией из отдела аренды. Помещение на главном входе рядом с косметикой MAC и магазином Uniqlo выглядело сбывшейся мечтой. Аренда в миллион рублей пугала, но это же «Метрополис»! Сотни, тысячи людей! А я же всемогущая! Кто бы тогда мне, всемогущей, подсказал, что в словосочетании «идущий мимо поток людей» – ключевое слово МИМО. А чтобы превратить его в «покупающий твои украшения поток людей», нужно иметь определенные навыки, знания, сотрудников, оборудование, которых у нас не было.

Мы привыкли работать с «теплыми» посетителями, к нам в магазины приходили лояльные клиенты, знакомые с брендом, с его историей, готовые к покупке. Двух имеющихся магазинов – на Волковом и на проспекте Мира – нам с лихвой хватало для этого пула покупателей. Магазин в ТЦ уровня «Метрополиса» нужен был для привлечения новых, не знакомых с нашим инстаграмом покупателей. Открываться в таком месте с установкой «ввяжемся в бой, а там разберемся», как показала практика, нельзя. Но я была влюблена, и дятел скептицизма отправился в долгосрочный отпуск. Ничто не тук-тукнуло меня в тот раз, а зря. И я подписала договор-приговор на 73 страницы, который никто из нас даже прочитать был не в состоянии.

Я стараюсь не давать непрошеных советов, но микробизнесам, которые вписываются в открытие точки в ТЦ, скажу: торгуйтесь до последнего! Даже когда вам говорят: «Это отличная цена, и больше мы снизить просто не можем», – называйте в два раза меньше и настаивайте. Я согласилась на изначальную цену, не попытавшись ее сбить, мне даже писать это стыдно! Но когда мы потом начали ныть, что не справляемся с арендой, ТЦ снизил ставку вдвое. То есть они вполне могли себе это позволить.

Магазин ради любви
Одновременно с «Метрополисом» мы открывали наш первый магазин не в Москве. И это гораздо более романтичная история, мне очень нравится ее рассказывать. Магазин в Петербурге мы открыли ради любви. Нет, не моей.

Это было в мае.

Мы сидели на площади Ротшильд в Тель-Авиве с Ритой и Кристиной – вся команда собралась в моем любимом городе на очередной корпоратив. Пили коктейли и обсуждали личную жизнь Вероники. Она работала с нами в Москве чуть меньше года, переехав в российскую столицу из столицы белорусской. Но все обстояло непросто: в Минске Веро оставила любовь. Любовь по имени Юра в Москву переезжать не рвался, и ребята жили в отношениях на расстоянии, конца и края которым видно не было. Меня это ужасно волновало, ведь я же хочу невероятного счастья всем вокруг. И совершенно не хочу, чтобы кто-то был несчастлив. Особенно мой ценный кадр.

Так вот, за коктейлем, в ожидании бургера с картошкой, я спросила:

– Ну что там у Верошки с Юрой-то?
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После открытия магазина в Питере





[image: ]
В ожидании Питера
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Договор на помещение подписан!
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Мои правые руки Рита и Кристина





– Да чего, не хочет он в Москву. Вероша говорит, согласен только в Питер переехать.

Молчание повисло в воздухе. Ответ напрашивался:

– Ну так давайте откроем магазин в Питере? Чтоб Верошкину личную жизнь устроить как минимум!

В этот момент сама Верошка подошла к столику, еще не зная, что ее судьба решена.

Три месяца спустя мы феерически открывали магазин в Петербурге – красивейший, стильный, в прекрасной локации, а на открытие пришли сотни людей! Вероника переехала в Северную столицу, стала управляющей, а Юра присоединился к ней. Сейчас Веро – счастливая молодая девушка, живущая с любимым человеком, работающая на любимой работе, самореализующаяся и развивающаяся. В таких историях – весь JerusalemBazar, и этим я особенно горжусь.


Глава 12. Просто иди
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Первого ноября 2017 года темным морозным утром мы с детьми выехали из деревни Кострово в Подмосковье и добрались до аэропорта Шереметьево. Четыре часа спустя в аэропорте Бен Гуриона нас встречал смущенный Йонатан с шариками в виде сердечек, купленными в соседнем киоске. В общем, мы перебрались в Израиль.

К переезду готовились заранее, поэтому в октябре я пару раз слетала на просмотры квартир: холостяцкая студия Йонатана с дизайнерским ремонтом, к сожалению, не подходила для жизни с тремя детьми.

В итоге после двухступенчатого отбора – сначала квартиры смотрел Йо, и в те, что проходили его строгий конкурс, мы ехали вместе, – мы выбрали почти идеальное жилище.

Четыре комнаты, две уборные, огромная кухня с салоном и – вишенкой на торте – личный двор с качелями, деревьями, мятой, базиликом и местом для барбекю. Да еще и школа прямо за забором. Имелся у квартиры один маленький, но, как оказалось, решающий недостаток: странноватый хозяин. Он увлекался дизайном и созданием мебели и сделал квартиру музеем своего стиля. А стиль у него, как вы догадались, был крайне специфическим. В каждой комнате стояли самодельные шкафы из ценных пород дерева, с ручками из разных видов камней – все названия хозяин проговаривал при каждом просмотре квартиры и подписании договора. Шкафы выглядели как из кино про семейку Флинстоунов. Я уже готовилась каждое утро своей жизни просыпаться и раздражаться на них, но так как все остальное в квартире было совершенно прекрасно и подходило под наши запросы, договор мы подписали.

И вот наступил день перед переездом. Билеты куплены, чемоданы собраны, дети готовы лететь, и тут звонит Йонатан: «У меня новость, скорее плохая, чем хорошая».

Тон не сулил ничего доброго. «Хозяин передумал сдавать нам квартиру. Ему показалось, мы не оценили его шкафы». Напомню, все это происходило с тремя детьми на чемоданах и вылетом на следующий день. План сделать «по уму» в одно мгновение вылетел в трубу, но, к счастью, мы с Йо оба не пасуем перед трудностями. Тут же был активирован план Б. Ничего сложного: снять временную квартиру на Airbnb и искать постоянное жилье уже на месте.

Первого ноября мы оказались в квартире на улице Эстер а-Малька, и начались мытарства с поиском гнезда. На самом деле, оно нашлось достаточно быстро, но с нераспакованными чемоданами и неприкаянными детьми (невозможно устроиться в государственный сад без определенного места жительства) две недели тянулись бесконечно.

Мы въехали в то, что должно было стать уютным домом, 12 ноября. Абсолютно пустая и абсолютно белая квартира – никаких тебе шкафов из Флинстоунов, рисуй на этом холсте все, что хочешь. Правда, при обустройстве выяснилось: у нас с Йонатаном очень разное представление о том, что такое «классно» в интерьере. Мне хотелось интересных оттенков, новых форм, а ему – спокойных цветов и функционального дизайна, чтобы дома отдыхалось. Короче, ругались мы не раз. Йонатану совершенно ничего не нравилось из выбранного мной, а меня бесило все, выбранное им. В итоге я сказала: «Покупай, что хочешь», – и он приобрел совершенно уродские стулья для столовой, да еще и за адские тысячи. Надо признать, они удобные, но все равно Йонатан нет-нет, да вздохнет: «Надо забрать их в офис в конференц-комнату». А я каждый раз думаю: «Ну я же говорила!» – но как мудрая женщина молчу и улыбаюсь.

Дети мои
Детям сначала пришлось непросто. Во-первых, до переезда они были мало знакомы с Йонатаном. Я рассказывала им, что влюбилась, чтобы не шокировать при переезде, но в целом знакомство с новым мужчиной получилось трудным. Конечно же, позиционирования в стиле «нового папы» не планировалось. Наоборот, когда Миха принималась сравнивать двух мужчин – не в пользу Йонатана, естественно, – я уточняла, что папа – это папа, и всегда им останется, и Йонатан на эту роль не претендует. Объясняла, что претендует он скорее на «старший друг» и ничего плохого в том, что в жизни появится еще один любящий значимый взрослый, нет.

Сложнее всех при переезде пришлось Михаль. Во-первых, возраст. Как сказала детский психолог, с которой мы консультировались во время развода, пять с половиной лет – «папино время» в жизни девочки. И в случае с Михой это действительно так – она очень привязана к отцу. Во-вторых, язык. Уверенность, будто «дети схватывают язык моментально», – иллюзия. И моей старшей дочери – очень вербальному и общительному ребенку – в саду, где ее никто не понимал, пришлось туго. Ей хотелось говорить, привлекать к себе внимание, играть. И, хотя другие дети были совсем не против, Миха от нехватки языка явно чувствовала себя неполноценной.

Сейчас мое сердце поет. Михалька бегло болтает с Йонатаном, помогает с переводом новичкам в школе, смотрит кино на иврите. У нее десятка два ивритоговорящих друзей: она вновь в привычном амплуа заводилы и души компании.

Яше, как и Михе, довольно тяжело давался детский сад. Сын тоже не говорил на иврите ни словечка, когда пошел туда, но, в отличие от сестры, просто замкнулся и особо ни с кем не общался и не играл. Тем не менее, как потом выяснилось, на ус мотал. В один прекрасный день через несколько месяцев после переезда полностью выдал песню на иврите, повергнув в шок всех домочадцев. А однажды я решила побеседовать по душам и спросила: «Яша, что ты делаешь в садике?» Яша ответил: «Сижу целый день на стульчике и жду тебя». Первым порывом было забрать его оттуда навсегда, но, побеседовав с воспитательницей, я поняла, что Яша с младых ногтей познал значение слова «прибедняться».

Воспитательница сделала большие глаза и сказала, что Яшенька – солнышко и чудо, легко находит общий язык с детьми, ни с кем не ссорится, со всеми играет, поет песни и участвует в активностях. Я стала приходить за ним на несколько минут пораньше и подглядывать в окошко. Ни разу не застала сына сидящим на стульчике и ждущим меня.

На момент переезда Мири едва стукнуло два. Естественно, в таком возрасте гораздо проще переживаются перемены, по крайней мере, на первый взгляд. Потрясений для Мири было меньше, чем для старших, хотя бы потому, что ей не пришлось сразу отправляться в сад.

Из-за этого ее иврит набирал обороты медленнее, но Мири это совершенно не смущало. Если она не знала, как объяснить, что хочет, на иврите, то подходила к Йонатану и говорила: «Ани роца… мультики!» или «Ани роца… шоколадку!» Фраза «Ани роца» («Я хочу») вообще первая появилась в ивритском вокабуляре маленькой хитрюги.

Между счастьем и трагедией
Как бы я ни бодрилась в соцсетях, период получился крайне непростым. Переезд в другую страну, новый мужчина, смена своего дома на съемную квартиру, адаптация детей, попытки выстроить работу бизнеса удаленно…

Но все это было ерундой по сравнению с печальным известием – неизлечимой болезнью бабушки. Она ушла из жизни в середине декабря, и это самый тяжелый декабрь в моей жизни. Я разрывалась между растерянными детьми, бизнесом в самый горячий предновогодний период, эйфорией от совместной жизни с любимым и трагедией. Вся семья чувствовала утрату нашей потрясающей бабушки – маяка, ролевой модели для нас с сестрой, любви всей жизни для дедушки, главной женщины в жизни папы. В тот проклятый декабрь я летала в Тюмень чаще, чем за предыдущие два года. 17 перелетов за месяц. А 31 декабря наконец поняла причину дикой усталости, тошноты и апатии – тест показал две полоски. Новенький малыш энергично высасывал из меня силы.

Дождливым январским днем я взяла в руки телефон и обнаружила, что инстаграм буквально разрывается от проклятий и угроз в мой адрес.

В Подмосковье осталась наша собака Ханука. Восемь лет назад я взяла маленький шерстяной комочек в Химкинском приюте для животных, и этот комочек вырос в самую добрую в мире дворнягу. Первый год Ханя много летала со мной в Тель-Авив, а потом прочно обосновалась во дворе нашего подмосковного дома. Будка, вольер и десять соток участка стали ее владениями.

После развода, планируя переезжать, я спросила бывшего мужа, как поступить с собакой. Миша продолжал жить в Москве, и казалось логичным оставить Хануку с хозяином.

Он категорично отказался забрать ее, и я стала планировать переезд нашей дворняги в Израиль. Оказалось, за семь лет, что я не путешествовала с псом, правила авиаперевозок животных поменялись. Нужны были дополнительные справки, которые я не успевала сделать до отлета. К счастью, на новогодние праздники дом арендовала приятная пара с детьми, и я попросила их присмотреть за питомцем, оставив корм и инструкции. Сама со спокойной душой улетела к детям, ждавшим свою маму.

Случившееся дальше описывать совершенно не хочется, но нужно, ведь без столь показательного примера моя история будет не полной.

О том, что собака до сих пор не в Израиле, а живет под присмотром чужих людей, по наводке кого-то из близких узнала крайне неприятная Особа. Раньше она числилась в друзьях семьи, но мой развод почему-то задел ее за живое. Продолжая общаться с моим бывшим мужем, она написала язвительный пост на тему нашего расставания в своем блоге. Этого ей показалось мало.

Когда появилась возможность предстать перед общественностью в роли героини-спасительницы, пиарясь при этом за счет популярного блогера, неприятная Особа вцепилась в свой шанс мертвой хваткой.

Кампанию по уничтожению моей репутации запустили в середине января 2018 года.



Особа явилась ко мне на участок, дорогу к которому знала, будучи вхожей в наш дом, дождалась, пока арендаторы уедут по делам в город, и сфотографировала отдыхающую на крыльце собаку. Ханука, как и любая полусонная собака, выглядела крайне тоскливо.

Снабдив фотографии душещипательной историей про брошенного друга, Особа начала методично рассылать их по аккаунтам людей, занимавшихся спасением животных. Волонтерам определенного толка некогда вести фактчекинг, ведь бездумный перепост проще. А если упомянуть имя популярного блогера, то можно еще и подняться на волне хайпа.

И все бы ничего, повозмущались собачники и забыли, но к делу подключились блогеры. Веган-блогер с несколькими сотнями подписчиков перепостила клеветнический текст, снабдив его для пущего эффекта выдуманными деталями. Журналисты известного хипстерского издания тоже оказались не репортерами, а сплетниками, без проверки фактов и моих комментариев опубликовавшими пасквиль. Всем хотелось хайпа. На меня полился поток отборного дерьмища.

А дальше начался кошмар. Особа объединилась с моими хейтерами, и они принялись заваливать интернет скринами, выдирая информацию и фотографии из контекста, сгущая краски, иногда сочиняя откровенную ерунду.

Особа строчила публичные пасквили в мой адрес, рассказывала, как меня прокляла соседка, с которой я была знакома только шапочно, приезжала ко мне в дом и ввергала арендаторов в шок своим хамским поведением. Ложь и клевета в соцсетях росли снежным комом. История полнилась все новыми выдуманными подробностями. Частенько информация в одном посте Особы противоречила рассказам в следующем, но линчующую толпу это не смущало. Зачем думать, если можно злорадствовать в свое удовольствие?

А я в ответ молчала.

Еще в детстве, когда меня дразнили в школе, мама говорила: «Не обращай на обидчиков внимания. Они ждут твоей реакции, если ты не будешь реагировать, им станет неинтересно тебя дразнить». За этот совет я крепко держалась весь январь 2018-го.

Мой выбор был прост: не опускаться до уровня склочников, как бы ни хотелось ответить.



Я эмоциональный человек и послать могу лихо и витиевато. Но дрязги имеют все шансы длиться вечно, что меня совершенно не устраивало.

Раньше я слишком часто наступала на эти грабли, чтобы ввязываться в публичные склоки сейчас. К тому же всех на свете не переубедишь. Хоть и очень хотелось попытаться. Я мечтала посмотреть каждому обвинявшему меня в глаза, поговорить с ним, объяснить, что произошло на самом деле. К сожалению, ситуации, подобные случившейся, исправляются только долгим и кропотливым трудом. Но когда веришь в то, что делаешь, – это несложно.
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Главное – честность по отношению к самому себе. Я всегда сверяюсь с внутренним компасом: действительно ли то, что я делаю, – хорошо? Можно ли назвать мои поступки достойными? Соблюдаю ли я границы другого человека? Если ответы на эти вопросы «да» – продолжаю держаться выбранного направления вне зависимости от общественного мнения.

Конечно, меня изумляла несправедливость ситуации, ее трагикомичность: ведь хозяин собаки – мой бывший муж, друг Особы, он жарил котлеты на ее кухне еще в августе.

Мне казалось, любой адекватный человек, обеспокоенный судьбой животного, в первую очередь спросил бы друга: «Как же так? Как Таня может бросить твою собаку? Если она брошена, значит, бросил ее в том числе и ты».

Но на имени моего бывшего мужа хайпа было не поднять, а Особе требовалось с размахом выгулять белые одежды.

Апогеем этого безумного месяца стало то, что она выкрала Хануку из дома, с ее родного участка.

Я не самый заядлый в мире любитель животных. В моей жизни есть вещи важнее собак. Например, здоровье близких и благополучие сотрудников. Но Ханука была членом семьи. Ее кража стала ударом для нас с детьми, ждавшими Хануку в Израиле.

Трудные времена
Признаюсь честно, мне было страшно проходить через январь 2018-го, когда от бессилия перед несправедливостью и ложью опускались руки. Несмотря на правило «отвечай в первые 24 часа», я решила не вступать в публичные склоки, не выкладывать скрины, письма, грязные секреты оппонентов. Мне казалось, лучшая защита – вести себя с достоинством.

Волна неадеквата схлынула за месяц. Люди, которые умеют думать и анализировать, те, что знают – у конфликта всегда есть две стороны, остались со мной. Иными словами, я выбрала правильную тактику.

Конечно, скандал не мог не коснуться магазинов. В этом оборотная сторона личного бренда. Твой товар покупают твои фанаты, но они же могут за один день от тебя отвернуться просто потому, что лично ты оступился.

В наши магазины перестали приходить. На сайте не оформлялось ни одного заказа. Мы не могли запостить ничего в рабочем инстаграм-аккаунте – нас тут же заваливали комментариями с оскорблениями и проклятьями.

К тому моменту в JerusalemBazar работало уже 19 девушек. Благополучие каждой зависело от меня, и было ужасно стыдно, что из-за личных дел страдает оборот и зарплатный фонд. Я бесконечно благодарна сотрудницам, они стойко выдержали тот месяц. Никто ни разу не сказал дурного слова в мой адрес, не усомнился в моей честности, а если кому и было страшно за будущее, то виду они не подали.

Вот мое ежемесячное письмо в феврале 2018-го:




Девочки,

для начала я хочу сказать вам простое человеческое спасибо за то, что вы сохраняете лицо – свое и бренда, – на непростом для нас витке жизни. В нашей команде цельные люди со своим собственным мнением и видением – и это приятно. Я не знаю, что на самом деле у кого из вас на уме, но думаю, самое правильное сейчас – сохранять достоинство, чем все мы и занимаемся. Истерики редко кого и когда доводили до добра.

В этом плане мы все идем в правильном направлении.

Но хватит лирики. Для заряда бодрости я хочу перейти к цифрам.

Знаю, есть ощущение, будто наши продажи жутко упали, к нам никто больше не придет и пора закрыть все на клюшку. Но это лишь ощущение. Цифры в январе 2018-го демонстрируют все тот же стабильный рост на 118 процентов (то есть больше, чем в два раза), что весь прошлый год.

Клиентов в магазины приходит меньше, январь + скандал = не очень продажеподнимающая комбинация. Но я хочу, чтобы вы помнили, насколько многое зависит от энергетики, атмосферы и веры в себя, в свой продукт, в свой сервис и бренд, – и транслировали только позитив. Это сложно. Даже мне сложно, представляю, каково вам. Но поверьте старой больной женщине: после каждой черной полосы идет белая, а за каждым затишьем следует буря. Таков жизненный уклад, и самое важное – стоять стойко, как оловянный солдатик, что бы ни творилось кругом. Не зря JerusalemBazar уже девять лет. Он не смог бы существовать и развиваться – а вы видите развитие изнутри, – если бы мы не делали хорошие вещи, если бы мы не делали людей счастливыми, если бы мы не поднимали им настроение, не создавали особый мир своим брендом. Каждый раз, когда у меня возникают сомнения, я просто вспоминаю о том, что бренды-однодневки, выехавшие на сомнительных принципах, не существуют десятилетиями, а мы в следующем году отметим этот юбилей. Значит, что-то мы делаем правильно и не зря.

Это, кстати, не значит, что у нас всегда все было ровно. Бывало всякое. Были безумные взлеты, как тот базар в «Стариках», от воспоминаний о котором у меня до сих пор мурашки по коже: 2 миллиона продаж за четыре часа! А бывали и тухлые моменты. Кристина не даст соврать, когда доллар вырос в два раза и покупать просто перестали, они с Катей сидели на Волчке и целыми днями смотрели сериалы. Тогда мне это казалось апокалипсисом! Доллар! Стоит 49 рублей! Вместо 33! Надо закрываться и уезжать в деревню! Потом доллар поднялся до 60, а мы выросли до четырех магазинов против одного и до двадцати сотрудников против трех.

Весь пафос к чему: все проходит, пройдет и это. Но пройдет гораздо быстрее и безболезненней, если все мы будем верить в светлое будущее и работать на него. Не встречать клиента с тухлым лицом, потому что уже пять вечера, а он первый, кто зашел сегодня. Не отпугивать стажеров рассказами о том, как у нас сейчас все плохо. Не гонять в голове мысли «пора валить, тут нечего ловить» – вернее, если вы их гоняете, то действительно пора валить. А если валить вы не собираетесь, то закругляйтесь с подобными мыслями. Позитивное мышление – великая вещь.




От слов мы тогда перешли к делу. Чтобы взбодрить продавцов, финансово пострадавших в месяце сильнее всего, я сравнила их зарплаты за прошедшие полгода с зарплатой на январь и выяснила: в среднем они заработали на 10 тысяч меньше обычного. Поэтому каждому продавцу в январе начислила премию за отвагу, мужество и достоинство – по 10 тысяч сверху.

Еще полгода я пыталась вернуть собаку с помощью полиции. Участковый Гоголев проявлял минимальную заинтересованность в моем деле, хотя каждый месяц, прилетая в короткую командировку в Москву, я тратила полдня на то, чтобы съездить за 50 километров от города и узнать, сделал ли он хотя бы что-то. В один из визитов, возмущенная бездействием, я не выдержала и ворвалась в кабинет к начальнику участка. «Ваш Дмитрий Гоголев игнорирует тот факт, что у меня украли собаку, и не предпринимает никаких действий в отношении этого инцидента». Начальник участка лениво взглянул на меня и ответил: «У нас тут каждые вторые выходные мужики друг друга по пьяни режут, а ты хочешь, чтобы я твою дворнягу искал?»

Адвокат, с которой я консультировалась по этому вопросу, тоже пожала плечами: «Это Россия, тут сложно что-то доказать в рамках правосудия».

А через полгода, так и не дождавшись ответа от участкового, я узнала, что Ханука погибла при невыясненных обстоятельствах у той самой Особы. В нашей семье она была непричесанной и спала на улице. Живая. В семье «спасительницы» в белом пальто – якобы залюбленная и ухоженная. На самом деле – мертвая.

Все в жизни возвращается бумерангом. Не нужно делать зла, даже прикрываясь знаменем добра. Надеюсь, спасительница поняла это в тот момент, когда буря негодования и проклятий вчерашних подружек обрушилась на нее.

Что же касается JerusalemBazar, мы следовали моему главному принципу по жизни: просто идти. Даже когда кажется, что все непоправимо ужасно, когда ноги увязают в болоте, а глаза застилают слезы. Когда больно душе и телу. Когда кажется, будто света в конце этого тоннеля не будет. Просто иди. И в какой-то момент твоя усталая нога ступит на белую полосу.
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Глава 13. Открывай с надеждой, закрывай без сожалений
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Все проходит, пройдет и это. Что не убивает, делает нас сильнее.

Банальности на то и банальности – они до пронзительности правдивы.

Вот ты сидишь на диване, готовый завыть от несправедливости мира и страха. То, что ты так долго и усердно строил, рушится из-за людской злобы. А через три месяца уже цветешь, пахнешь и согласовываешь планы на открытие нового магазина.

Каждый раз во второй триместр беременности меня прет. Куда переть – неважно, главное – переть!



В этот раз направление было выбрано неожиданное – мы решили открыть магазин в Тюмени.

Публика недоумевала: почему не Екатеринбург, например? Но меня тянуло в Тюмень. Во-первых, это мой родной город. Во-вторых, там оставался дедушка. В-третьих, в Тюмени много денег и стильных девушек и совсем мало классных мест.

Ну и, в-четвертых, нашлось идеальное помещение. Мне трудно устоять перед классным помещением, сдаваемым в аренду. Если я вижу табличку «Сдается» в окне, моментально начинаю примерять к месту свой магазин. Даже когда я в отпуске в малознакомой стране. А уж в городе, где не раз проходили успешные выездные базары… Ну, вы понимаете.

В общем, Тюмень оказалась под прицелом, когда в январе в чьих-то сториз я случайно увидела объявление о сдаче подходящих нам пятидесяти метров. В голове тут же зашевелились мысли об открытии, но в тот момент шел первый триместр беременности. А он для меня ознаменован адовой апатией. Поэтому я ждала, пока гормоны созидания ударят в голову, – аж до мая. И в мае решила проверить: а вдруг это судьба и помещение все еще ждет меня?

Оно и правда оставалось свободно. Я подняла на уши тюменских подруг, мы связались с владельцем. Владимир крайне неохотно шел на связь, не поднимал трубку, не перезванивал и этим сильно смахивал на пассивного пенсионера. К моему удивлению, он оказался молодым парнем – более того, у нас было много общих знакомых. В конце концов я уломала Владимира показать пустующее уже минимум полгода помещение. Все было просто супер! То, что надо. Соотношение «цена – качество» оптимальное, район – мой родной, ремонт – почти закончен.

Я сообщила владельцу, что готова подписать договор. Оказалось, он планировал сдавать помещение «вчерную». Но мы же «белые» и все оплачиваем официально! Я еле уговорила Владимира оформить все по-человечески.

Мы заключили устную договоренность, и владелец удалился якобы делать ИП для подписания официального договора.

Стартанули ускоренные труды по созданию магазина. Головы у нас кипели. В работу включилась дизайнер Света. Она съездила на обмеры помещения и день и ночь рисовала концепции под конкретные данные. В это же время мы связывались с кучей поставщиков и подрядчиков. Узнавали цены и сроки на производство торгового оборудования, света, мебели – планировали успеть к 28 июля. Позже лететь мне было опасно, если я не собиралась рожать в самолете «Аэрофлота».

Сроки у поставщиков невыносимо затянутые. Мы оперативно заказали и оплатили заранее вывеску, люстры, торговое оборудование из бука, кассовые аппараты, двери и прочее. Организовали ремонтную бригаду, которая уже закупила материалы. Пригласили на стажировку новых сотрудников. Короче, проделали огромную работу за пару недель.

Но, естественно, такая история не могла обойтись без факапа. Он подкрался, как мне казалось в той суете, незаметно – хотя сейчас я ясно вижу, что Вселенная неустанно посылала знаки. Зачем я их игнорировала? Видимо, чтобы в очередной раз выучить урок об очень важном принципе ведения дел даже в самом микроскопическом бизнесе – без бумажки ты букашка. Проще говоря: всегда подписывай договор и только после этого предпринимай какие-либо действия.

Я прилетела подписывать договор аренды на магазин, который в мыслях уже отремонтировала, открыла и даже окупила. На встречу Владимир явился с красавицей-женой. В почти моем помещении мы вели милейший разговор о детях, родственниках (кажется, у нас даже обнаружилась общая родня – седьмая вода на киселе), сложностях в бизнесе, и между делом арендодатель сообщил, что решил сдавать эту площадь за 80 тысяч вместо заявленных 55. Он передумал и поменял цену не на 58, не на 65 – а на 80! Вот так просто, в день подписания договора.

Я, конечно, выпала в осадок. Мои объяснения про проделанную работу, заложенный бюджет, рассчеты, да и вообще аргумент «мы же договаривались» – оказались бездейственными. Чувак просто решил нас кинуть.

Я сидела в любимой кофейне города в полной растерянности. Сроки и до этого казались нереальными – а после подставы песочный замок наших иллюзий просто рухнул.

«Все отменить? Распустить людей? Заплатить дизайнеру за концепт и остановить работы? Отказаться от того, что уже намечтала?»

Тук-тук. Ну куда ты опять лезешь, микробизнесменша хренова! Всех поучаешь, что без договора ни шагу, а сама? Сапожник без сапог. Арендатор без договора. Езжай домой, сиди со своим пузом и никуда не суйся…

– Тань, мы найдем новое помещение, – рядом села Света – дизайнер интерьеров, эффектная брюнетка, больше похожая на испанку, чем на девушку из Тюмени. Мы познакомились всего две недели назад, но она уже горела нашим проектом.

– Но как? Мне улетать завтра утром! Я должна была запустить процесс ремонта и уехать. Где мне теперь его запускать? На улице?

Хлопнула входная дверь, и в кофейню залетела Альбина, тоже брюнетка, стильная, статная – управляющая еще не состоявшегося магазина.

– Вот урод! Я так и знала, что это случится! Но ты не переживай, мы сейчас быстренько найдем новое идеальное помещение!

Кофейня быстро наполнялось духом girl power – я взбодрилась, отхлебнула американо, но все равно скепсис меня не покидал:

– Девочки, ну вы о чем? Нужно же бегать по городу, осматривать варианты, выбирать, перечерчивать планировку, перезаказываться оборудование… Успеть – нереально!

Но спорить с тюменскими фуриями бесполезно. Когда я улетала на следующее утро, Света с Альбой уже вовсю носились по просмотрам коммерческой недвижимости. Идеальный магазин таки нашелся: помещение сдавала моя подписчица. Мы сделали ремонт за две недели, вкалывая буквально каждую минуту этих четырнадцати дней. Люстру вешали за восемь минут до открытия дверей магазина для посетителей.

Стоял волшебный летний день. Я была китом, который еле помещался в магазин. Вокруг парили изумрудно-розовые воздушные шарики. Чувство, что молодые и смелые девушки могут сделать невозможное возможным, не покидало меня.

Время закрытий
Но 2018 год был не только годом открытий.

Закрывать магазин – это как расставаться с мужчиной. Маленькая смерть. Особенно для бизнесвумен, сентиментальной, как я. Конечно же, степень страданий сильно зависит от того, что мужчина значил и какие были у вас отношения.

В моей карьере закрытия случались трижды – и они были совершенно разными.

Первое – это наш второй по счету магазин на корабле «Брюсов». Печально потонувший проект московских хипстеров. Для меня его закрытие стало скорее облегчением, чем расстройством. Общение с администрацией корабля доставляло непереносимые мучения, а покупатели не шли.

Расположение привлекало летом, когда люди гуляют по парку, но лето в Москве пролетает быстрее, чем успеешь моргнуть. Посему, как только в конце августа пришли холода, «Музеон» вымер. Тем не менее, если бы не обстоятельства, я бы еще долго мучилась и не закрывала второй магазин. Принять такое решение сложно чисто психологически: кажется, будто ты недостаточно старался, можно было сделать что-то еще. Да и просто жаль ремонта. И вопрос: «Куда девать сотрудников и эго бизнесмена?» – никто не отменял. Это сейчас я с легкостью могу закрыть магазин, если понимаю, что он не нужен бизнесу, а в тот момент казалось: «О боже, что подумают люди?»

Спасибо неорганизованным хипстерам, они помыкались с бумагами и отпустили нас с миром. Честно говоря, корабль «Брюсов» был таким мелким эпизодом в нашей истории, что мы его почти не вспоминаем.

Совсем противоположная ситуация сложилась с магазином, который мы закрыли в конце ноября 2018-го. Нашим первым магазином, нашим намоленным местом, альма-матер, точкой, откуда вырос весь нынешний JerusalemBazar.

Весь период закрытия магазина Волчка, магазина в Волковом переулке, для меня прошел в отрицании, так как физически я там не присутствовала. С одной стороны, так проще, с другой стороны, не получилось прожить это и отгоревать по нашему первенцу.

Почему мы его закрыли?

Если быть честной – именно Волчок как точка к этому моменту уже изжил себя. Да, он оставался дорог нам и, возможно, пулу особо сентиментальных клиентов как память. Но утратил актуальность для остальных.

Пять лет назад, когда мы его открывали, таких мест в Москве практически не было: самодельных в хорошем смысле, добрых, атмосферных. Никого не волновало, что все сделано «на коленке», – публика тянулась к эстетике и душевности. И мы их давали.

Но потом случился бум на микробизнесы. Все больше марок могли позволить себе шоурумы с магазинами, и формат магазина домашних посиделок вышел из моды. Волков не смог конкурировать с нашим большим и красивым магазином на проспекте Мира. Нам было невыгодно держать полные витрины украшений (это приличная инвестиция) и продавца для одного-двух клиентов в день. Однако Волчок продолжал окупать себя и ни разу не сработал в минус. Но дух увядания, царящий там, не подходил JerusalemBazar – бренду про свободу, стремление и движение вперед.

Одновременно мы выли от кабальных условий, в которые сами себя загнали в «Метрополисе». То, что не выйдем даже в ноль, стало понятно на второй месяц. И началась борьба за покрытие хотя бы операционных расходов. Регулярно магазин уходил в минус, продажами не отбивал аренду. После полугода невеселой карусели мы принялись писать письма в администрацию с просьбой расторгнуть договор. «Метрополис» заявил, что договор в одностороннем порядке мы разорвать не можем. Проще говоря, они нас не отпустят, пока не найдут на наше место другого арендатора. Поиски заняли год, в течение которого мы судорожно пытались выжить в торговом центре.

Почему мы так и не смогли выбраться в плюс?

Две причины.

1. Неумение работать с трафиком в торговом центре. Это не наша специализация. Магазины и бренд JerusalemBazar существуют за счет истории и атмосферы, которую мы дарим клиентам, знакомым с нами, готовым к покупке. Проходящие мимо посетители ТЦ – совершенно другая аудитория и совершенно другое настроение. С ними работать мы не научились, а надо было это делать прежде, чем соваться в торговые центры. Зато год в «Метраке» дал мне четкое понимание, что надеяться, будто у тебя будут продажи только за счет трафика, – ошибка! Тем более в ТЦ, где у вас масса конкурентов, даже не в плане схожего товара, а в глобальном смысле «куда потратить деньги». Поэтому на трафик надейся, но сам не плошай: не умеешь работать с потоком – не суйся туда, где зверские условия и высокая ставка. Наши лояльные клиенты, конечно, приходят в ТЦ, но они пришли бы и в другое место, с арендой в три раза дешевле. Ради своей аудитории содержать место в ТЦ нет смысла.

2. Слишком низкая маржа. Будь наша наценка в два-три раза выше, мы бы, наверное, даже с имеющейся скоростью продаж вышли в точку безубыточности. Производство в Израиле – труд легальный, в хороших условиях, поэтому дорогой. Уникальные кабошоны – ручная огранка в двух коллекциях: Кольской и Уральской – тоже недешевое удовольствие. Красивая упаковка, чтобы было приятно купить и удобно хранить… Соответственно, себестоимость продукта очень высока. Я уже молчу о скачках доллара, которые всегда бьют по нам кнутом и никогда не вручают пряник. Поэтому содержать магазин в ТЦ с нашей маржой, не делая больших оборотов, было невозможно. А обороты у магазина в ТЦ «Метрополис» и флагманского на проспекте Мира были примерно одинаковые.

Тем не менее, когда в апреле, ровно через полтора года после открытия, на почту info наконец-то упало письмо: «Добрый вечер. Мы рассмотрели Ваше письмо и готовы расторгнуть договор аренды в мае 2019 года», – я испытала смешанные чувства. Чемодан без ручки, жалко бросить, но совершенно не под силу тащить. Азартная игра, в которой уже слишком много проиграно, чтобы остановиться. Этим был для меня «Метрак».

К счастью, выбора мне не оставили – торговый центр выгнал нас за месяц, за что я ему постфактум очень благодарна. Мы отпраздновали закрытие с размахом: очередь в магазин тянулась аж от самого эскалатора в центре зала, и получился безумно крутой день. Наши клиенты пришли поддержать нас – а это дорогого стоит.

После закрытия Волкова переулка и «Метрополиса» у нас остался один магазин в Москве, и, как ни странно, дышать стало легче. Весь пул московских продавцов мы умудрились сохранить, перестроив график так, что в смену выходит два сотрудника. Благодаря этому не только остались рабочие места, но и улучшились условия труда – как минимум, теперь девочки могли спокойно пообедать. Соответственно, повысился уровень сервиса и внимания к каждому посетителю. Больше не нужно было разрываться между двумя клиентами, заглянувшими одновременно. Сложно в это поверить, но и объем московских продаж остался прежним – как в трех магазинах. Теперь всю прибыль генерирует проспект Мира.

Я до сих пор шокирована этим открытием. Однозначно урок на всю жизнь: обращай внимание не столько на количество магазинов и генерируемый ими оборот, сколько на чистую прибыль. Иногда гораздо выгоднее содержать один классный магазин, чем несколько, размазав весь трафик по ним. Так и получилось у нас с Москвой.

Очередной декрет принес новый магазин: с полугодовалой Либи в руках мы открывали давнюю мечту – магазинчик в Тель-Авиве.



Это подарок самой себе, немного скучающей по рабочему ритму и бурлящему творчеством офису в Москве. Все время с момента переезда я работала практически ежедневно, но, естественно, удаленно. Скажу честно: это тяжелее, чем приезжать в офис.
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Прийти в рабочее настроение, сидя на диване в пижаме, крайне сложно, даже если ты собственник бизнеса, то есть лицо крайне заинтересованное! Проводить совещания, брейнстормы и прочие беседы онлайн гораздо менее эффективно, чем за одним столом с сотрудниками.

Прочувствовать, обменяться энергиями в команде, находясь в разных точках планеты, – непросто.



Мы, конечно, приноровились. Мой JerusalemBazar не стоит на месте, даже когда я не в Москве, – вот это на самом деле главное достижение! И, возможно, это только благодаря людям, которые создают со мной этот бизнес, этот бренд, этот эгрегор.


Заключение. Десять лет пути
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Чего только не случалось за время существования JerusalemBazar. Но мне никогда не хотелось опустить руки. Десять лет пролетели на одном дыхании, и сейчас есть ощущение, что мы в начале чего-то гораздо большего, чем пара магазинов. Мы только-только разгоняемся.

Но опыт этих десяти лет, без сомнения, я передам новым поколениям нашей команды.

1. Кто хочет – ищет возможности, кто не хочет – ищет причину. Это мой девиз на все времена. Установка, которая верна на 100 % везде и всегда: в работе и личной жизни. Если нацелиться на поиск возможности, обнаруживаешь себя в песне Билана: невозможное становится возможным. К сожалению, я часто наблюдаю, даже в своей команде, что людям проще прикрыться придуманными препятствиями.

2. Мечтать и ставить цели – необходимо! Без планов и выбранного направления крайне сложно идти вперед, получается либо бродить, словно ежик в тумане, либо плыть по течению. В роли бревна мне не очень интересно, поэтому блокноты и рабочие чаты всегда исписаны планами, планами на случай перевыполнения планов, мечтами, желаниями и даже иногда целями по SMART[5].

3. Терпение и труд все перетрут. Самая сложная истина, потому что я человек исключительного нетерпения. Ждать – пытка, но со временем я научилась ловить дзен и кайфовать от него. А еще убедилась, что самые крутые вещи припасены для тех, кто не кидается на первое попавшееся, а проявляет терпение.

4. Почивать на лаврах – путь к забвению. Иногда хочется окинуть свои владения гордым взглядом и сказать: «Вот! Мы этого добились. Теперь расслабляем булки». Но нет! Есть хорошая фраза: «Недвижение вперед – это движение назад». Даже просто остаться на том же уровне, расслабив булки, не получится. Что уж говорить о развитии. Бизнеса или самой себя.

5. Вся жизнь – поле боя, не забываем устраивать перемирия с самой собой. Для меня невероятно важно регулярно напоминать себе, для чего я все это делаю. Ведь не для того, чтобы бесконечно крутиться как белка в колесе! Я обожаю свою работу, но я также обожаю отдыхать от нее. Без телефона, без мыслей, без чтения бизнес-литературы. Просто кайфуя в пенной ванне или путешествуя с любимым. Без вайфая!

6. Кто владеет информацией, владеет миром. Иногда совершенно не обязательно набивать собственные шишки. Ответ на многие вопросы можно найти заранее. Учиться, учиться и еще раз учиться – в чем, в чем, а в этом Ленин был абсолютно прав. Мой выбор – читать книги, смотреть вебинары, слушать подкасты, проходить тренинги. И обязательно воплощать в жизнь узнанное.

7. Золотая середина. Правило, которого я стараюсь придерживаться во всем в жизни. Крайности обычно не доводят до добра.

8. Любая ошибка – это опыт! Если даже самые большие фейлы воспринимать через эту призму – жизнь становится удивительно позитивным путешествием. Главное – действительно делать выводы из любого провала, а не отмахиваться философской фразой, вновь и вновь наступая на одни и те же грабли.

9. Жечь мосты – плохая политика. Земля круглая, попа – скользкая, и количество пощечин, которое я получаю сегодня из-за своей эмоциональности в прошлом, не сосчитать. Мудрею после каждой.

10. А иногда нужно не ждать вдохновения, а просто начать фигачить! Не творчество, а ремесленничество! Потому что музу можно ждать долго, а время – самый невосполнимый ресурс. Планы сами себя не сделают!

Когда-то, много лет назад, я опубликовала в ЖЖ новогоднее пожелание своим подписчикам. С тех пор утекло много воды, но написанные тогда слова до сих пор актуальны. Я следовала им все эти годы. И следую сейчас.




02:49 pm.

Пожелание

Меня попросили пожелать что-то доброе своим читательницам.

Я с удовольствием это делаю.

Желаю вам, девочки, смелости.

Смелости идти туда, куда зовет вас сердце и неотъемлемые потребности (в тепле и красоте, например).

Желаю ценить себя.

Точно знать, чего вы достойны, – и не соглашаться на меньшее, не размениваться, не оправдываться, мол, «лучше так, чем никак». Потому что лучше никак, чем абы как.

Желаю смотреть за предложенные обществом рамки.

То, как принято, – не всегда единственно возможный вариант, есть сотня других, возможно, более подходящих для вас. Не ограничивайте свои горизонты.

Желаю стойкости.

Не поддавайтесь жадности и эгоистичности – они есть в каждом из нас, вопрос, кто лучше с ними борется. Не жалейте для друзей, близких, да и совсем чужих людей ни доброты, ни денег, ни внимания. Быть хорошим человеком всегда лучше, чем быть плохим.

Желаю наконец-то исполнить свое заветное желание.

Каким бы оно ни было: уехать жить в Индию, взять собаку из приюта, встретить свою любовь или купить макбук. Работайте над исполнением своих желаний: на 90 % они зависят напрямую от нас самих.

Я желаю вам – и самой себе – гибкости, мудрости, честности и терпимости.

Это самое сложное, но оно осчастливит и нас самих, и наших близких.

А разве счастье – это не то, ради чего мы все появились на свет?


* * *
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Примечания

1

Кабошон – драгоценный или полудрагоценный камень с гладкой выпуклой поверхностью, без граней. – Прим. ред.
Вернуться

2

Шинка – нижняя часть кольца (ободок). – Прим. авт.
Вернуться

3

Мне нужно выпить. Немедленно! (англ.)
Вернуться

4

Насколько рано ты хочешь начать пить? (англ.)
Вернуться

5

SMART – популярный подход к целеполаганию. Specific (конкретный), Measurable (измеримый), Achievable or Attainable (достижимый), Relevant (значимый) или Realictic (реалистичный), Time bound (ограниченный во времени). – Прим. ред.
Вернуться
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