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Алексей Локонцев

История одного мирового бренда. TOPGUN

Вступление
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В принципе, это, наверное, первая книга, написанная в формате бизнес-стриптиза.
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ВНИМАНИЕ!
Чтение данной книги может нанести вред душевному спокойствию.
Особенно если вы – начинающий предприниматель или «предприниматель», который только мечтает о том, чтобы начать. Начать и заработать кучу денег. Основать компанию, продать ее, подписав соглашение с Цукербергом под телекамеры, и, сверкнув напоследок белизной улыбки, зажить счастливой жизнью. Ну или что-то в этом роде.
Из книги, которая написана основателем компании с выручкой более миллиарда рублей в год, вы узнаете, что он ездит на оформленной в кредит относительно недорогой машине. Что он живет в съемной двушке. Что он должен более 100 миллионов рублей. Что он, бывает, задерживает зарплату своим сотрудникам. И порой берется за, казалось бы, перспективный проект, а потом хватается от него за голову. Правда, в итоге все равно зарабатывает. :)
Из книги, написанной человеком, который за более чем 20 лет в бизнесе открыл и закрыл почти 30 различных проектов, вы узнаете, как надо делать так, чтобы получать прибыль. Но не узнаете, как делать так, чтобы гарантированно не получать убыток.
Из книги, написанной человеком, который из-за разногласий по деловым вопросам потерял нескольких друзей, в том числе друзей детства и юности, вы узнаете, как надо строить отношения с партнерами и вообще людьми. Но если вы привыкли доверять людям и вообще склонны смотреть на жизнь через розовые очки, это будет не самое приятное знание.
Но так выглядит настоящая «история успеха» предпринимателя.
Вы увидите, что этот путь состоит из звонков коллекторов («Когда вы заплатите?»), партнеров («Когда вы заплатите?»), поставщиков («Когда вы заплатите?»), сотрудников («Мы хотим больше денег»). Из встреч с жадными партнерами, которые считают себя бизнесменами, но не умеют ждать: «Ну когда же проект начнет приносить прибыль?» Из встреч с глупыми партнерами, которые считают себя бизнесменами, но не понимают, что одна отрасль сильно отличается от другой: «Я 20 лет в бизнесе! Чему ты меня учишь?!» Из встреч с трусливыми партнерами, которые считают себя бизнесменами, но почему-то боятся поиметь рынок и оставить конкурентов без штанов и перспектив: «А вдруг не получится?»
Но, если вы предприниматель, у вас получится, несмотря ни на что.
Да, это непросто. В бизнесе у вас нет какой-то заданной системы координат, как в найме или на фрилансе, здесь систему создаете вы сами, на свой страх и риск, сами несете ответственность за успех или, что случается чаще, неуспех. Прежде чем потратить рубль на проект, вам нужно не просто придумать идею, которая будет приносить вам деньги. Нужно сконструировать целый мир, в котором она будет жить. Придумывая новое, предлагая людям продукты и услуги, которых у них раньше не было, вы сподвигаете их меняться – от привычек и предпочтений до образа жизни и мировоззрения. И со временем ваш придуманный мир становится их реальностью. Или не становится, и тогда вам приходится начинать все сначала.
Как мы называем людей, которые живут в своем собственном мире? Правильно, психами. Так вот, предприниматели – это ненормальные, чокнутые, сумасшедшие люди. Поэтому подумайте хорошенько, прежде чем продолжать.
Вы уверены, что вам это надо, что вы хотите попрощаться со спокойной жизнью и готовы рискнуть?
Если не готовы, ничего страшного. Закройте книгу прямо сейчас и займитесь каким-нибудь полезным делом: выучите английский, окончите университет, сходите на собеседование…
Если у вас возник соблазн поверить мне, то вряд ли вы рождены для того, чтобы стать предпринимателем. Ибо одно из главных качеств успешного бизнесмена – верить только себе, своему опыту и интуиции. Да, при этом слушать опытных и бывалых людей, но доверять только себе.
Если же вы все еще здесь, то у меня для вас хорошая новость. Моя книга окажется полезной не только для вас, но и для любого человека, в том числе и для того, кто даже не думает становиться предпринимателем. Ведь она в первую очередь о психологии, о том, как идти против правил, против, казалось бы, незыблемых законов, о дружбе, предательстве, адекватности, неадекватности, оглушительных провалах, неожиданных озарениях и несбывшихся мечтах.
В книге я написал все как есть и как было. Не утаивая ничего, никаких существенных деталей. Верю, что у вас может возникнуть здоровый скепсис: «Так не бывает». Нет, бывает. Еще как бывает.
В принципе, это, наверное, первая книга, написанная в формате бизнес-стриптиза. Здесь я такой, какой я есть, за исключением только одной детали: на этих страницах я не матерюсь – издательство не разрешило. И весь мой бизнес выложен как на блюдечке, с цифрами и технологическими секретами. Верю, что опять возникнет скепсис: «Ну какой дурак будет палить тему?!» Ответ на этот недоуменный вопрос вы найдете в одной из глав.
Да, я честно рассказываю о своих факапах, и они занимают существенную часть повествования. И поверьте, таких фейлов у всех успешных бизнесменов наберется не то что на вагон и маленькую тележку, а на полноценный состав. Такова реальность, и, перевернув последнюю страницу, вы совсем по-другому начнете смотреть на вылизанные интервью предпринимателей, на их украшенные историями успеха аккаунты в Инстаграме. Вы поймете, что именно скрывается за помпезным фасадом, и зададите себе вопрос: «Черт, а можно как-нибудь по-другому? Чтобы было так же круто, но не так больно?»
Наверное, можно. Но для этого сначала надо поговорить с бывалыми, с такими, как я. Собственно, потому на свет и появилась эта книга, в которой человек, у которого на футболке написано «Выживший», за смешные деньги показывает вам изнанку настоящего бизнеса. Бизнеса, который делается против правил.
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Глава 1. Начало
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Сильно застучало сердце. Прошиб холодный пот. Мыслей поначалу никаких не было.

Я завис на несколько секунд, даже не стараясь сообразить, что же происходит. Просто смотрел: стенд TOPGUN на выставке Franchising&Licensing Asia в Сингапуре, куда мы приехали за пару дней до этого, чтобы продать франшизу на азиатские страны, был окружен местной полицией. Три человека стоят с одной стороны, три – с другой, никого не подпуская и никого не выпуская. Мои парни, заблокированные внутри стенда, смотрят озадаченно и растерянно.

Сингапур – удивительная страна. За брошенный окурок вы попадаете на 500 местных долларов, которые почти равны доллару США; если не смыли за собой в туалете, – тоже несколько сотен баксов. Спрашиваете, откуда они узнают? Все просто – в Сингапуре в общественных туалетах стоят видеокамеры. А уж что здесь делают с наркоманами – даже представить страшно.

Мысли про все эти запреты, штрафы, суровые наказания проносятся в голове табуном, пока я не начинаю отходить от шока. Так, спокойно, где могли накосячить? Кто-то из моих что-то курнул? Кого-то толкнул? Чего-то не смыл? Не так подстригли? Где, черт побери, мы могли наследить в этой прекрасной стране, в которой идеальная чистота и нет коррупции?

Вспоминаем, вспоминаем…

Мы были в знаменитом отеле Marina Bay Sands с бассейном Infinity Pool на самом верхнем этаже. Нет, забронировать номера мы там не смогли: во-первых, их не было, во-вторых, жутко дорого. Но зашли мы туда по правилам, заплатив совершенно официально за вход, чтобы сделать фотографии у бассейна.

Это было в первый день. Во второй весь день пахали на выставке. От стенда не отходили – некогда было. Стенд классный, презентация отличная, очередь из тех, кто заинтересовался нашей франшизой, куча визиток с иероглифами. Вроде ничего такого. Все, кого подстригли, уходили восхищенные. Что же тогда?

Так, ладно. Сейчас разберемся.

В голове пробежало инстинктивно выработанное годами: «Бежать, потом разберемся, если убежим». В Набережных Челнах, где я провел детство, не били по правилам уличной драки один на один – только толпой и лежачего, и грабили всех подряд. Поэтому жив был тот, кто быстро бегал в любых непонятных ситуациях. Случалось, и я бегал. От гопоты. А тут – полиция, и от нее не убежать, особенно в городе, где нет преступности из-за полного видеонаблюдения. Решать надо здесь и сейчас.

Стиснув зубы и успокоив дыхание, я с улыбкой во все лицо спросил, что натворили эти люди. Мне не успели ответить: все сотрудники одновременно загалдели – вот это, мол, Леха, наш биг босс, и полиция быстро взяла меня в кольцо. Все говорило в пользу того, что я определенно подозреваюсь в организации какого-то тяжкого преступления, к тому же совершенного в стране, где разрешена смертная казнь.

Кулаки рефлекторно сжимаются, плечи расправляются. Сеть TOPGUN уже перевалила за сотню, бизнес растет, конкуренты валятся, и я не для того все это создал, чтобы потерять из-за каких-то недоразумений с уважаемыми властями Сингапура. О`кей, в конце концов, я уже сбился со счета, сколько раз фактурные парни с короткими прическами приезжали ко мне с предложениями вывезти меня на кладбище, так что вряд ли полиция найдет, чем сильно удивить подписчиков моего Инстаграма.




[image: ]

– Здравствуйте, меня зовут Алексей Локонцев, я руководитель компании TOPGUN. Скажите, пожалуйста, что случилось? И могу ли я пройти на стенд? 

Офицер, кажется, не очень хорошо понял мой английский, но почувствовал тон. К этому моменту меня перестало потряхивать, адреналин слегка унялся, в голосе появились оттенки стали.

Меня пустили. Так, руки не заворачивают, уже неплохо. Парни, что случилось? Что, никто? Точно, никто? Да, я знаю, что вы все зожники, но что тогда здесь делает полиция? Не просто же так нас сторожит отряд из шести человек? Организаторы выставки что говорят? Ничего не знают? Понятно, тогда ждем.

Ждали мы минут пятнадцать. Здесь, наверное, надо было написать что-то вроде «прошла вечность» или «минуты показались годами». Нет, прошло всего 15 минут, и я все это время пытался разгадать загадку: какого хрена тут вообще происходит?

Разгадал ее невысокий человек в белой вытянутой майке и к тому же плохо подстриженный. Но веселый и дружелюбный. Его появление почувствовалось по приосанившимся полицейским еще до того, как он вошел.

– Здравствуйте, Алексей. Я давно слежу за вашим бизнесом и очень хочу купить франшизу. Простите меня, пожалуйста, я опаздывал, поэтому попросил полицию проконтролировать, чтобы меня никто не опередил.

– Вы хотели бы открыть TOPGUN…

– …в Азии. Меня интересует Азия, и меня не интересует цена. Вы можете закрывать стенд, поедемте, я покажу вам город. 

Что это? Россия 90-х, в которой местный авторитет подряжает пару нарядов милиции, чтобы нужный ему человек не сбежал? А потом приезжает весь такой любезный и вспотевший в потрепанной майке и по-свойски: «Давай, братан, камон гулеванить, бабки есть! Только скажи, сколько надо, все будет!»

Нет. Передо мной стоял министр правительства одной из самых уважаемых стран в мире. Государства с самым сильным паспортом и одним из самых высоких показателей ВВП на душу населения в мире.

Мы закрыли стенд и погрузились в небольшой микроавтобус.

– Кстати, а где вы остановились? Где-где? Ну нашли сарай! Я сейчас вас переселю в хорошее место, Marina Bay называется, слышали про такой отель? Там еще бассейн наверху. 

Наш номер сложно назвать номером – в нем можно было запросто потеряться. Нафаршированный хайтековской аудио- и компьютерной техникой, он вмещал в себя несколько просторных комнат с отдельными санузлами, коридоры, кабинеты – в общем, отель в отеле.

Я захотел закрыться в туалете, подойти к зеркалу и, как в анекдоте, сказать самому себе: «Кажется, поперло!» Но это было бы не совсем правдой. Переть начало давно, с самого начала, ровно в тот момент, когда я сел в самолет, летевший с Ямайки в Москву, в апреле 2014 года.




[image: ]


Как послать лидера рынка
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Валютный кризис 2014 года скосил множество бизнесов. Закрыл свой и я. Не было никакого смысла продолжать торговать испанскими свадебными платьями, которые в закупке выросли в два раза, в то время как денег у людей стало примерно в те же два раза меньше. Классические экономические ножницы прошлись безжалостным лезвием по прибыли, срезав ее под ноль.

Что ж, быть лысым вполне себе брутально, хотя фамилия вроде как и подразумевает пышную шевелюру.

В самолетах раздают обычно газеты, а из журналов лежит только бортовое издание авиакомпании. Из кармашка передо мной помимо инструкции об эвакуации почему-то торчал Forbes – кто-то, видимо, оставил с предыдущего рейса, а экипаж во время предполетной подготовки проворонил.




В журнале я нашел статью про развитие барбершопов в России. Тема новая, растущая, перспективная. Сети вырастали уже до нескольких десятков парикмахерских. Для того чтобы принять решение, мне большего было и не нужно. Измотанный перелетом, я после посадки отправился не домой, а сразу в офис самой крупной на тот момент сети (назовем ее «Чпок-Чпок»), чтобы купить ее франшизу и открыть точку в родной Туле. Через два часа после приземления такси высадило меня в Столешниковом переулке, где находился самый первый барбершоп «Чпок-Чпок», а заодно и головной офис.

– Здравствуйте. Вы можете написать нам письмо, мы вышлем вам договор о франшизе, вы его, если устроят условия, подпишете и пришлете нам обратно.

Звучит, кажется, логично. Но я рассчитывал на подробный разговор с собственником или руководителем компании, а не на сухой ответ занятого секретаря. Я пришел не за тем, чтобы втюхивать им ножницы, кресла или гербалайф, а за тем, чтобы принести денег, вписавшись в новый и для себя, и для рынка вообще бизнес. У меня было множество вопросов, ответы на которые были нужны, чтобы помочь «Чпок-Чпоку» стать еще круче, богаче и сильнее.

Но, похоже, в компании воспринимали отношения с франчайзи в формате сотрудничества кардинала и галантерейщика. Да, вместе мы, конечно, «спасем Францию», но кардинал при этом никогда не будет считать галантерейщика полноценным партнером.

Что ж, раз так, значит, так. Что делать? Надо работать в таком формате, в конце концов, мне от них нужна франшиза, а не радушие. К тому же они большие и крутые, они лидеры, первопроходцы, визионеры и все такое.

Следующие три месяца ушли на интенсивную и преимущественно одностороннюю переписку с «Чпок-Чпок». Здравствуйте, я отправил вам поправки к договору. Что? Еще не посмотрели? Когда перезвонить? Спасибо. Здравствуйте, вы просили перезвонить сегодня. Еще не готово? Хорошо. Когда снова перезвонить?

В типовом договоре «Чпок-Чпока» был ряд условий, которые не устраивали. Самым чудаковатым пунктом была плата не только за вход, но и выход в размере 500 тысяч рублей. Постойте, а что будет, если бизнес не пойдет? Ведь я же тогда захочу выйти – как раз когда дела будут обстоять не очень хорошо. Иначе смысла нет выходить. Давайте хотя бы снизим?

Ответ почти всегда был короткий: вы можете не подписывать договор, если вам не нравятся условия.

Не мытьем, так катаньем я все же убедил «Чпок-Чпок» по ряду позиций. Например, плату за выход мы снизили до 300 тысяч рублей, хотя и эта цифра казалось дикой. (Справедливости ради замечу: сейчас и в моем договоре есть такой пункт. :))

К началу июня мы согласовали детали, и я приехал в Столешников подписывать договор. И приехал не только с деньгами, но и с большим багажом уже проделанной работы. Все мои друзья знали про то, что я открываю «Чпок-Чпок»: почти вся Тула про это знала, почти все барберы про это знали. Я рассказывал, рекламировал, набирал команду. Спрос, ажиотаж, хайп – создать все это для человека, который не один год отработал в рекламном бизнесе, было не очень сложно, и я давил педаль в пол. Стричь мужиков задорого, да еще под вывеской крупнейшей (на тот момент) сети в России – это же отличная тема! Да, в нее никто не верил, да, у меня всего три барбера, но именно такие проекты заставляют тебя вынуть весь потенциал и перепрыгнуть на новый уровень.
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Мы плыли по голубому океану, который большинство не замечали в упор.

– Ты будешь стричься за тысячу?

– Нет! И никто не будет! Мужчины стригутся за двести рублей, какая на хрен тысяча?!

– Будут, вот увидишь! Просто ты пока не знаешь, что такое качественная мужская стрижка.

Из всех опрошенных мною друзей в перспективность затеи не верил никто.
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Мои друзья крутили пальцем у виска. И не замечали главного: это был плохо стриженный висок.

Я понимал простую вещь: если мужчинами не занимается никто, значит, рынок барберинга пуст. Океан не просто голубой, он вообще синий. Не будет клиентов? А кто тогда ходит в уже существующие сети? Если никто не хочет платить за качество тысячу рублей, то как индустрия разрослась до того, что ее заметил Forbes? Значит, число парней, которые оценили, что женщины на них начинают обращать больше внимания, стоит только перестать выглядеть как колхозник, растет. И их число явно будет увеличиваться…

– Не нальете кофе?

Мои мысли о голубом океане и глупых стереотипах были прерваны желанием выпить капучино. Я сидел на жесткой скамье в офисе-барбершопе «Чпок-Чпок» уже 20 минут и порядком устал. Делать было нечего, кроме как полистать мужские журналы. Встреча с топ-менеджментом «Чпок-Чпока» должна была начаться еще 15 минут тому назад, но ко мне так пока никто и не вышел.

– Кофе у нас платный.

Денег на кофе у меня не было. Я приехал из Тулы, привезя взнос на франшизу, и это было все, что у меня имелось. И больше ничего, ни пары сотен рублей, ни даже пары десятков.

Смотрели современного «Шерлока» производства BBC? Помните, как он на месте преступления быстро анализирует улики или оценивает человека? В этот момент во мне включился внутренний «Шерлок».

Итак, Ватсон, скамья жесткая, едва ли клиенты будут долго ждать. Заняться нечем – значит, не заботятся о клиентах. Капучино платный – значит, не работают на повторную покупку. Кресла дешевые – значит, в долгую играть не намерены или жмоты. Что мы имеем? Все «улики» указывают на то, что бизнес со временем загнется.

Постойте, Ватсон, а что я тут вообще покупаю?! Гнилой сервис, а точнее, его отсутствие?!

Случайно открывшаяся дверь в помещение, где меня «ждал» топ-менеджмент «Чпок-Чпока», засветила кальян. Через мгновение оттуда полился громкий смех. Я встал, плюнул на пол и произнес: «Да пошли вы на…!»
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Глава 2. Первый выстрел
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Место внутреннего «Шерлока» занял внутренний «Цукерберг», точнее, его экранный образ из фильма «Социальная сеть», в котором главный герой думает только о своем Facebook, дышит этим, живет этим и успокаивается лишь на секунду и лишь тогда, когда запускает его в онлайн.
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– Юля, привет, мне нужен логотип для барбершопа. – Мой звонок директору дизайн-студии следует спустя всего 10 минут после того, как я расплевался с несостоявшимися партнерами. – Смотри, там должны быть ножницы и расческа. Их надо расположить под углом, чтобы напоминало самолет. Видела фильм с Томом Крузом Top Gun? Нет, давно, в 86-м. Вот с ним должна быть ассоциация. Лозунг какой? Лозунг – «Стрижем и бреем».

Юлия – профессионал высочайшего уровня, который к тому же никогда не отдыхает. Она работает на меня уже много лет, и большинство вещей мне не надо объяснять, мы понимаем друг друга еще до того, как кто-то что-то вообще сказал. Она все сделала так быстро и так качественно, как, наверное, не смог бы сделать никто.

Мне, опытному рекламщику, было несложно подобрать убойный логотип. Он, как хорошее оружие, бил без промаха. За те миллисекунды, в течение которых ваш взгляд останавливается на вывеске, TOPGUN поражает, как в биатлоне, сразу четыре ассоциативные мишени:

• внешний вид как главное (top) оружие (gun) мужчины;

• и не просто главное, а самое лучшее, то есть top;

• наши барберы, соответственно, тоже top. Как и дизайн. Как и сервис. У нас вообще все – top;

• отсылка к одному из самых интересных и драматичных боевиков – тому самому Top Gun 1986 года. 

Все эти составляющие мгновенно соединяются в вашем сознании, и «выстрел» достигает цели. Бац! Здесь крутые спецы вооружат меня крутой мужской стрижкой, а дальше – только вперед.

«Чпок-Чпок» повел себя, конечно, удивительно, своими собственными руками создав себе сначала конкурента, а потом, со временем, конкуренцию вчистую проиграв. Неужели сложно было догадаться, что, пока я готовлюсь к подписанию франшизы, я делаю всю необходимую работу – ищу помещение, обучаю барберов, даю рекламу? И что мне для запуска бизнеса надо всего лишь оторвать их вывеску и повесить свою? Ну да, еще, конечно, поставить мягкий диван, посадить симпатичного администратора и вообще исправить все косяки, которые они, спасибо им огромное, мне продемонстрировали.

Еще до визита в офис «Чпок-Чпока» я уже был на полпути к цели, и хорошо, что именно на этой точке. Я, условно, успел заложить фундамент, который сгодился бы для любого барбершопа, но еще не построил стены, которые пришлось бы сносить, чтобы на месте «Чпок-Чпока» возвести TOPGUN.

Об одном из моментов подготовки, который на многое открыл мне глаза, надо рассказать отдельно.
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Никто не пришел
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Сид Соттунг – выдающаяся фигура в мире мужских стрижек. Владелец собственной Sid Sottung Academy. Худощавый, подтянутый британец, со специфичным английским юмором, дружелюбный, неистово профессиональный. Ас. Топ. Номер один. По крайней мере, многие так считают, и я сам так считаю.

Одним словом, тот, кто мне нужен. Если делать лучшие мужские стрижки, то отправлять своих мастеров надо на обучение к самому лучшему преподавателю. Как иначе?

Шесть дней Сида Соттунга в России стоили 500 тысяч рублей. Я согласился, но не был бы предпринимателем, если бы не решил эти деньги отбить, а то и немного заработать.

В Туле в тот момент работало более 400 парикмахерских. Ну есть же в них амбициозные ребята, которые хотели бы поучиться у самого Сида Соттунга? Если бы в Россию, да еще в твой город, приехал бы на шестидневный мастер-класс Стивен Спилберг, наверняка режиссеры нашли бы смешные пять тысяч рублей за курс? Если бы привезли Лионеля Месси, стояла бы к стадиону очередь? На сколько километров? Вот так я рассуждал. И надеялся, что придет много народу. Чем больше людей обучит Сид, прикинул я, тем больше будет армия вооруженных топовым оружием барберов, из которых я смогу потом выбирать. Заказал печать листовок с приглашением, посмотрел в Интернете адреса и отправился по парикмахерским Тулы их разносить. Где-то доставил лично, где-то занесли мои помощники.
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«Здравствуйте, к нам приезжает знаменитый Сид Соттунг, прослушать курс по мужским стрижкам стоит 5 тысяч рублей, с практикой под наблюдением маэстро – 25 тысяч. Возьмите, пожалуйста, и передайте коллегам, которым это может быть интересно. Спасибо и до встречи».

Встреча, к сожалению, не состоялась. Нет, Сид, разумеется, приехал и отпахал по полной программе. А вот на него никто, кроме моих трех барберов, не пришел. Вообще. Ни одного человека.

Уже потом, когда в TOPGUN начала выстраиваться очередь из мастеров, которые хотят у меня работать, я при собеседовании попытался прояснить для себя загадку, почему никто тогда не клюнул на одного из самых известных профессионалов в мире. И разгадка оказалась очень хорошей новостью.
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– А ты видел мою листовку, в которой я приглашал на курсы Сида Соттунга? Она до тебя дошла?

– Да, видел.

– А почему не пришел?

– Понимаете, мы стригли тогда мужчин по 250–300 рублей. В карман из них складывали 100 рублей. Чтобы отбить хотя бы пятерку, я молчу про 25 косарей, надо отстричь 50 мужиков. Сдохнуть проще.

Когда я услышал это впервые, голубой океан, который к тому времени для меня уже был синим, приобрел цвет черных чернил. Скептики, крутившие пальцем у виска, не учитывали, что у рынка есть не только потребители, которые предъявляют спрос, но и исполнители, которые формируют предложение. И если я даю исполнителю 35–40% от стрижки в 1600 рублей, то что он выберет: положить себе в карман сотню за простую спортивку или 500–600 рублей за маленький шедевр, которым можно гордиться и который можно показывать друзьям в Instagram и позиционировать себя как профессионала высокой квалификации?

И что выберет уважающий себя хорошо зарабатывающий горожанин: чтобы его быстро обкорнали в подвале за 300 рублей в течение получаса или обстригли по высшему разряду в уютном просторном помещении, с бесплатным кофе, руками профи, который не хочет работать задешево, а готов выкладываться за нормальные деньги? Рынок – улица с двусторонним движением: не только спрос рождает предложение, но и предложение рождает спрос. Напишите это уже, наконец, в учебниках по бизнесу большими буквами.

Если вас на рынке что-то удивляет, вы чего-то не понимаете, копните поглубже, посмотрите подальше – возможно, там лежит сундук с сокровищами, мимо которого все проходят мимо.

Я и сам в свое время был таким же непонимающим. Могу даже показать каким именно. Как-то для своего свадебного журнала я заказал фотосессию команды. Арендовал бабочку и смокинг. Заморочился с тем, чтобы подобрать правильную рубашку. Вбухал в это дело 200 тысяч рублей. Это и сейчас-то большие деньги, а тогда, в 2013-м, они были еще больше. Но, увы, никто мне тогда не посоветовал подумать о стрижке, которая всегда бросается в глаза. В итоге на дорогущих отличных фотографиях я выгляжу как колхозник в смокинге. Не стриженный даже, а оболваненный. Чувствуете, как наш родной язык точно подчеркивает смысл? За 200–300 рублей разве можно нормально подстричь? Можно только оболванить, то есть сделать из человека болвана. Вот примерно такого:
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И теперь ответьте себе на вопрос: может ли болван добиться успеха в жизни?


«Да вы просто сумасшедшие!»

Я должен был торжествовать, но на это у меня не оставалось ни секунды. У них было еще одно условие: TOPGUN должен открыться в день «запуска» «Ликерки»
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– Лех, Лех, вставай… давай просыпайся! Уже скоро начинаем!

Спать на бетонном полу очень удобно. Нет, правда. Он очень мягкий, точнее, кажется очень мягким – при определенных обстоятельствах. Можете проверить. Я расскажу вам рецепт.

Итак, вы решаете запустить барбершоп. Набираете команду, даете рекламу, заказываете логотип, вывеску, продумываете все до мелочей. Ищите помещение. Последнее, кстати, не очень просто. Во-первых, потолки должны быть не меньше трех метров. Во-вторых, нужно поставить несколько кресел, ресепшен, мойку, диван и холодильник. В-третьих, вокруг вашей локации должна кипеть жизнь, иначе вы не получите входящий поток. В-четвертых, оно должно с вами резонировать, нравиться интуитивно. Я совершенно серьезно. Я нашел идеальное место для открытия TOPGUN, не только подходящее по локации, но и готовое, что называется, к употреблению, хоть сейчас заноси кресла и начинай работать. С момента доставки оборудования до того, чтобы поменять табличку с «Закрыто» на «Открыто», реально нужно было несколько часов. Чего ж вам больше? Однако арендодатель был какой-то скользкий, и само помещение словно было наполнено этой его скользкой энергетикой. Я решил, что нет, и в итоге оказался прав.

Подвернулось другое место, в готовящемся к открытию лофт-спейсе «Ликерка» на проспекте Ленина, в здании бывшего ликеро-водочного завода, откуда и пошло название. Мне очень понравилось все, за исключением цены. С топ-менеджментом арендодателя пришлось поторговаться. Даю 60 тысяч в месяц. «Нет, мы хотим сто». – «Шестьдесят». – «Сто». И ни в какую. Патовая ситуация. Что делать в таком случае? Ждать. На любой войне у любого фронта есть тыл, и то, что происходит в тылу, порой сильно влияет на фронт. В один прекрасный день:

– Алексей, мы согласны на 60 тысяч в месяц. 

Что случилось? Случился тот самый «тыл»: менеджмент компании – владельца лофта слегка паниковал по поводу недостатка арендаторов. Дата открытия-то близилась, а вот этих самых арендаторов не хватало. И они пришли ко мне, но с хитрым условием:

– Давайте на год подпишем, а потом посмотрим, как пойдет.

– Давайте, но так: 60 тысяч в месяц, а дальше повышение не более чем на 10 тысяч. 
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Деваться им было некуда. Проблемы в «тылу» заставили их капитулировать.

Я должен был торжествовать, но на это у меня не оставалось ни секунды. У них было еще одно условие: TOPGUN должен открыться в день «запуска» «Ликерки», 19 июля 2014 года. Иначе им и не было смысла сдавать свои позиции.

Сегодня у нас 16 июля, стало быть, до открытия… е**ть… Три дня!

Итак, вот обещанный рецепт: вы решили открыть барбершоп, набрали команду, дали рекламу, заказали оборудование и нашли нужное вам помещение, которое требует тотального ремонта, и у вас на это трое суток. Время пошло.

Рабочие пахали в три смены, по восемь часов каждая, я – 24 часа. Стены, потолок – все полностью ремонтировалось, кресла и мойка – все собиралось с нуля. Завозились косметика, кофе-машина, монтировалась электрика. Время уходило, а работы – такое ощущение – все прибавлялось и прибавлялось. Быстро объявление в СМИ, анонсы в социальных сетях. Девочки гоу-гоу готовы? Шарики заказали? Сколько? Когда привезут? Отлично! Ринат, что с креслом? Хорошо, давай это я соберу. Займись пока вторым… Да, начало в девять… Нет, успеваем, сейчас только пять… успе… ем… хррр… какой же мягкий бетон…

– Лех, Лех, вставай… давай просыпайся! Уже скоро начинаем! Остался час, Сид уже пришел!

– Сид, привет. Ну как тебе?

– А что, прилетали инопланетяне? Да вы просто сумасшедшие!

Сид был здесь три дня назад и сейчас не мог поверить, что свеженький стильный барбершоп появился на месте замшелой комнаты всего за три дня. С тех пор он меня только так и называет – «сумасшедший»: This is Alexey, he is a Russian crazy man! 

Слегка очухавшись, мы открываем дверь, громко включаем музыку, девочки гоу-гоу танцуют, на улице собралась небольшая очередь – пришли мои друзья, друзья барберов, реклама притащила остальных.

Наш самый первый посетитель и, к слову, до сих пор постоянный клиент заходит и оглядывается. Его приветствует приятная девушка, наш администратор. Предлагает кофе – разумеется, бесплатный. Он садится в очень удобное кресло, чтобы помыть голову. Кресло, между прочим, со встроенным массажем. Затем пересаживается в кресло, чтобы стричься. Тоже очень удобное. Стоило оно тогда 170 тысяч рублей и было выбрано специально, чтобы клиент чувствовал себя максимально комфортно. Сейчас я продаю их по 100 тысяч рублей и стал их дистрибьютором на Россию.

Парень – везунчик: он не только первый посетитель TOPGUN, но еще и попадает в руки к самому Сиду Соттунгу, который «выступает» у нас всего один день – как приглашенная звезда.
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Другие посетители в это время также рассаживаются по креслам, а те, кто в очереди, ждут на мягком диване – пьют кофе, читают журналы.
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Приглядимся внимательнее: наш старый интерьер кардинально отличался от нынешнего. Сейчас этот стильный черно-белый интерьер дополняется светильниками, выполненными в виде ярко-красных «баллонов», на которых написано «Пропан». У стены стоит покрашенный в черный цвет оригинальной формы холодильник. Это знаменитый «ЗИЛ», известный своей надежностью, высоким качеством и необычным дизайном. В общем, обстановка располагает, как и девушка-администратор, которая заботливо и ненавязчиво интересуется, не налить ли вам еще кофе.

Да что я рассказываю, посмотрите лучше, какими мы были, на фотографиях.

Первый выстрел TOPGUN попадает в самое яблочко. Мы подстригли почти 30 человек, коробочка, считай, полная.

Я спокойно сел на самолет и улетел в давно запланированный отпуск, променяв мягкий бетон на твердый песочный пляж.
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Во второй день к нам пришел стричься… всего один человек. Мне позвонили встревоженные и расстроенные ребята. Они предположили, что, может быть, мы все-таки не попали в аудиторию? И что теперь делать? Закрываемся? Или как?

Я ответил, что по возвращении посмотрим и решим, как поступать дальше. Если что, закроемся и рассчитаемся. А пока больше не звоните – отпуск есть отпуск. Прибавил ли я мысленно к своим долгам в 12 миллионов рублей, которые у меня были на момент открытия TOPGUN, еще 3 миллиона, которые я занял на его запуск? И еще один миллион, который у меня был и который я тоже потратил? Нет. К 2014 году я был в бизнесе уже почти 20 лет, и открыл и закрыл за это время почти три десятка компаний. Я понимал, что ни один день, ни два, ни даже месяц ничего не скажут и не покажут.




[image: ]

Правда, на сей раз все оказалось иначе. Уже первый месяц принес нам 360 тысяч рублей оборота, а лично мне – 60 тысяч чистой прибыли. Первый выстрел перерос в прицельную очередь, которая становилась потом только быстрее и только мощнее.

И в тот момент, когда TOPGUN уже впору было переименовывать в Machine Gun, то есть «пулемет», на тропу войны вышел… кто бы вы думали? Тульский «Чпок-Чпок»! В 2017 году, когда по стране росла сеть моих франчайзи, а в Туле молотил изо всех сил только один TOPGUN, он не придумал ничего лучше, кроме как нарушить условия нашего с ним перемирия и пригласить меня к открытому поединку. У нас было простое соглашение: я не открываюсь на его территории, а он – на моей. Мирное сосуществование, так сказать. Было. До тех пор, пока он не появился в «Ликерке».

Я принял вызов и открылся прямо напротив него, в ТЦ «Тройка».

Даже не знаю, чем я заслужил такой подарок. Сначала они сделали все, чтобы я запустил собственный проект. Потом, когда дело пошло, они как будто специально поступили так, чтобы развязать мне руки и сподвигнуть меня развивать мою собственную сеть, а не только франшизу. Ну, лучшего коуча, стимулятора, движителя еще надо же поискать! Самоубийцу, впрочем, тоже.

Спасибо «Чпок-Чпоку», что нажал на спусковой крючок. Он решил, что рынок большой и места на нем хватит всем и везде – в любых локациях. Так мне и объяснил. В чем он был прав: рынок и правда большой. Океан не только голубой-синий-черный, он еще и бездонный. Но в чем он был не прав: король, как в шахматах, должен остаться один. И он уже один. Всего лишь вопрос времени, когда это поймут остальные «фигуры» разного калибра и достоинства.

Открытию второго TOPGUN предшествовали сомнения. Не мои, конечно. Многие полагали, что если месячный оборот барбершопа в «Ликерке» составляет 1,4 миллиона рублей, то теперь у меня будет два раза по 700 тысяч, что с учетом аренды означает потерю в прибыли. Похоже, что скептиков так ничему и не научил опыт работы первой точки и опрокидывание их стереотипов. Реальность снова оказалась лучшим учителем, хоть и не для всех: спустя три месяца первый TOPGUN зарабатывал 1 миллион рублей, а второй – 800 тысяч. И там и там было по шесть барберов. Итого в сумме я вырос на 400 тысяч рублей по обороту и 180 тысяч по чистой прибыли.

Сегодня в Туле работает четыре TOPGUN, все находятся в центре города. Они на каждом шагу. Они мозолят глаза. Они наталкивают прохожего на мысль: а почему я не хожу в TOPGUN, если их так много, то есть они, выходит, такие крутые? 
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Глава 3. Барбершоп для барбера (а не наоборот)
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Ринат Азеев – молодой умный высокий парень с прокачанным телом и цветными татуировками.

Четыре года назад он открыл журнал и увидел рекламу: готовящийся к открытию первый в Туле «Чпок-Чпок» набирал барберов. Ринат заинтересовался перспективой, но сомнения создавали в голове ненужный шум. «Наверно, там уже давно всех набрали», – думал он. С другой стороны, продолжать работать в салоне красоты, в котором в месяц он зарабатывал 12 тысяч рублей, он тоже не хотел. Точнее, так: чтобы заработать 12 тысяч рублей, ему нужно было отстричь в месяц больше сотни клиентов. Жена настояла: «Ну что ты потеряешь, если просто позвонишь?»

Он позвонил. На другом конце провода трубку снял я и пригласил Рината встретиться в городе в «Шоколаднице».

Кстати, Ринат был единственным, кто пришел по объявлению в мой первый барбершоп. Еще двух мастеров он привел сам.

Встреча в «Шоколаднице» была недолгой.

– Здравствуйте, Алексей. Как и когда мне пройти собеседование?

Татуировки. Харизма. Татарин. Ринат. Это точно тот, кто мне нужен.

– Никак, ты его уже прошел. Завтра едешь на обучение к Сергею Рудницкому. Потом подстрижешь меня, и посмотрим.

– Как, так быстро?

– А что тут долго разговаривать? Правда, есть одна деталь: барбершоп теперь называется не «Чпок-Чпок», а TOPGUN.

Ринат, конечно, удивился, что его так быстро приняли на работу. Окончательно мы ударили по рукам после того, как он, вернувшись от Рудницкого, основателя академии Barber Expert, постриг меня в нашем еще недоотремонтированном помещении.

Вот он, этот исторический момент.
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Как учить людей и зарабатывать на этом
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Чему учат в бизнес-школах? Изучи рынок, посмотри, какие есть ниши. Придумай продукт, который решает какую-то проблему или закрывают потребность клиента. Проведи опросы в фокус-группах, чтобы понять: нужен твой продукт потребителю или нет. Если нужен, сделай его и зарабатывай на этом.

Как вы понимаете, с таким подходом TOPGUN не открылся бы никогда, потому что моя небольшая фокус-группа показала, что стрижка за полторы тысячи рублей будет востребована количеством человек, равным цифре ноль.

Чему не учат в бизнес-школах (во всяком случае – в большинстве из них), так это тому, что зарабатывать можно еще и на промежуточных процессах. Я, к примеру, часть прибыли получаю с академии, которая готовит барберов, то есть я монетизирую подготовку персонала для своего же бизнеса. Продажа косметики, мерча, а скоро и реклама на экранах в барбершопах – все можно монетизировать. Монетизация нужна не только мне, но и тем же барберам, которые выкладывают приличные, даже по меркам Москвы, деньги за обучение. Запомните: нет ничего дороже, чем бесплатно. Чем больше ты за что-то отдаешь, тем больше ты это ценишь.

Чему еще не учат в бизнес-школах? Тому, что зарабатывать можно еще и на усилении собственных конкурентов. Я основал академию TOPGUN, чтобы учить барберов для себя. Затем я отдал ее на аутсорсинг, теперь она называется Moscow Barbering School и… готовит барберов для всех. Заплатив нам деньги за обучение и получив сертификат, мастер может идти работать в любое место, которое ему нравится. В чем тут смысл? Я что, идиот, спросите вы, который вкладывается в то, чтобы поставлять высококвалифицированных спецов (а других у нас не выпускают, и я расскажу почему) для конкурирующих сетей? Нет, я не идиот, и разгадка проста: хороший барбер – это еще не все. Сейчас открывается много слабых барбершопов, которые скоро повесят на двери вывеску «Аренда», отправив на улицу своих барберов. Куда они придут? Конечно, ко мне. Больше-то никого не останется. А если останется, то они будут несопоставимы по объему бизнеса и размеру сети. Более того, и тепленькие клиенты закрытых барбершопов тоже придут ко мне. Многоходовочка-с. Итак.




• Я зарабатываю на подготовке персонала для собственного бизнеса.

• Я зарабатываю на подготовке персонала для своих конкурентов, которые одним своим существованием расширяют наш рынок и формируют свою (мою) клиентскую базу.

• Я буду конечным бенефициаром своих усилий по подготовке персонала для конкурентов, заработав сначала на этой подготовке, а потом воспользовавшись освободившейся армией мастеров и клиентов. 




Схема обучения барбера состоит из двух стадий. Заплатив 100 тысяч рублей, вы попадаете на трехмесячный курс. Лучшие преподаватели учат вас стричь, брить, разбираться в косметике, общаться с клиентом, ухаживать за инструментом. По окончании курса вам предстоит экзамен на знание теоретических основ и, как говорится, в натуре – непосредственно стрижка и бритье. После экзамена вам выдают диплом… или не выдают. Зависит от того, как подстрижете и побреете. Если хорошо – есть диплом, если плохо – то нет. Купить его, как автомобильные права, занеся деньжат в нужный кабинет, нельзя. Во-первых, не возьмут. Во-вторых, выпускные работы всех учеников записываются на видео, которые доступны в любой момент по запросу. Контроль жесткий, и всякая лажа на экзамене или в ходе обучения попросту не прокатит.

У многих такой подход вызывает вопросы, и они эти вопросы задают мне: почему я денег заплатил, а бумажку мне не дали? Сразу говорю: звонить бесполезно. Посещаемость, успеваемость, финальная работа – все зафиксировано. Наши преподаватели регулярно повышают квалификацию у лучших мировых специалистов, учась не только самому мастерству, но и тому, как именно этому мастерству учить других. Каждое имя в Moscow Barbering School – это знак качества, и никто не будет рисковать своей дорогостоящей репутацией только ради того, чтобы шлепнуть печать на диплом слезливому неучу, который почти все пары просидел во «ВКонтактике», а теперь давит на жалость, что ему нечем кормить детей, и грозится подать в суд.

Получив сертификат, вы можете начинать работу. Но не в качестве барбера, а в качестве стажера. Да-да, именно стажера. Вы же не думаете в самом деле, что, окончив курсы, вы стали профессионалом? Так не бывает. Даже после института или университета вы всего лишь личинка, зародыш профессионала, хотя вас там грузят пять дней в неделю в течение четырех – шести лет и еще таскают по производственным практикам, а тут – всего три месяца. 

Дальнейший этап вашей карьеры, если мы говорим о TOPGUN, – отстричь 100 голов. Если от подстриженных клиентов нет отрицательных отзывов и вы укладываетесь в требуемые параметры, в том числе по времени стрижки или бритья, то наступает третья, завершающая стадия становления вас как профессионального барбера – возвращение в Moscow Barbering School на двухмесячное обучение. Стоит оно 75 тысяч рублей, которые платит франчайзи TOPGUN, но с определенными условиями: в зависимости от успехов в работе, эта сумма вами либо не возвращается, если все хорошо; либо возвращается частично, если все не очень хорошо; либо возвращается полностью, если все плохо, а самое главное, не видно желания прогрессировать. Если в течение двух месяцев после завершения полного обучения возвратность клиентов у барбера 45%, значит, обучение было за счет франчайзи TOPGUN. Если меньше, начинаем смотреть, анализировать, что не так и, удерживать плату за образование из доходной части.

Вот вам отзыв о Moscow Barbering School от первого лица, стажера Александра из Тулы, 29 лет:

– Я с 23 лет работал в логистике, в том числе в крупных компаниях на руководящих должностях. Заметил тенденцию, что мужчины стали ухаживать за собой, это перестало быть чем-то постыдным, не так, как раньше, когда люди даже стеснялись признаться, что у них дома есть фен. В Туле я сходил на стрижку, наверное, ко всем барберам, которые есть в городе. Я человек достаточно фанатичный, и если мне что-то нравится, то уж нравится до конца, поэтому решил в этом направлении развиваться. Начал искать школу, обратился сразу к нескольким.

В «Бородаче» обучение стоило 75 тысяч рублей, и вроде бы все нормально, но спросил про скидку в 10 тысяч рублей, и мне ответили: «Да-да, без проблем». Опыт работы в бизнесе сразу дал понять, что в «Бородаче», который так легко раздает существенные скидки, учеников нет. Школа «Академия 13 by Black» даже издалека производила впечатление чистой коммерции, попытки монетизировать бренд: ты нам платишь деньги – мы тебе даем диплом, то есть просто обмен бабок на бумажку. Позвонил в Moscow Barbering School и договорился о встрече лично с ее директором Михаилом Руссиным. Я опоздал почти на три часа, приехав к Михаилу в восемь вечера, но он оказался готов меня ждать. Сразу видно, даже по мелочам, что организация серьезная и что сам Михаил фанат. Цена выше, оборудование отличное, при этом свой инструмент ты покупаешь сам, в отличие от «Бородача», где тебя всем обеспечивают. Чувствуется, что тебя здесь будут готовить с прицелом на дальнейшую работу, тебя будут учить так, чтобы ты состоялся в профессии, поэтому сразу приучают к тому, что твой инструмент – это твой, условно, меч, о котором ты сам должен заботиться. Это, конечно, подкупает.

Само обучение очень интересное, по преподавателям видно, что они профессионалы высочайшего уровня. Выпускной экзамен строгий, но у нас его сдали все – кстати, большая редкость для Moscow Barbering School. Почему редкость? Преподаватели до нас четко донесли еще в самом начале обучения: мы ставим свои подписи на ваши дипломы, мы отвечаем за вас и не собираемся подставляться, выпуская всякую лажу. Поблажек не будет. Но стимулирует не только это, конечно. Любой франчайзи может свободно, обратившись в MBS, получить видео и фотографии выполненных тобой стрижек и решить, брать тебя к себе или нет. Если качество низкое, то ты просто останешься без работы.
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Достаточно рукопожатия

Доход барбера в TOPGUN складывается исключительно из доли прибыли от продаж его услуг – 35%, а если показатели по возвратности, объему реализации и другим параметрам превышают 300 тысяч, то 40%. Оклада нет, и эти 40% – максимум того, что я плачу.

Некоторые из коллег-конкурентов дают своим топовым мастерам и 55%. Но и эти мастера часто уходят ко мне, как, например, это происходило с лучшими барберами «Чпок-Чпока» по мере того, как я открывал в Туле свои точки. Почему так случается, ведь 55% больше, чем 40%? Все относительно, как относительны сами по себе проценты. Смотреть надо в абсолютные цифры, и здесь получается, что даже 100% с одного клиента в день – это гораздо меньше, чем 35–40% с полной загрузки. А поток клиентов в TOPGUN гораздо выше, чем где-либо еще.

И это не все. Удобный коврик, на котором стоит барбер, помогает ему сохранить здоровую спину. Стоит такой коврик для меня 15 тысяч рублей, а их надо минимум два. Современная техника. Пользуйся косметикой для своего клиента столько, сколько считаешь нужным. В общем, для барбера в TOPGUN больше заботы и больше свободы. У него все есть для работы, кроме ножниц, которые он должен иметь свои собственные.

Существуют, понятное дело, и определенные ограничения, и дисциплина. Опоздал на пять минут – штраф 500 рублей, каждые следующие пять минут опоздания – еще 500 рублей. Один час таким образом стоит опоздуну шесть штук, а невыход на работу обходится в десятку.

Деловые отношения с барберами я фиксирую рукопожатием после короткой беседы. Никаких договоров нет, потому что в них нет никакого смысла. Бумажками все равно людей не удержишь. Если человек дрянь или несостоятелен как профессионал, он все равно уйдет, не приживется у нас; если он захочет тебя кинуть – например, не вернуть деньги, вложенные в его обучение, – он все равно кинет, хоть с договором, хоть без него. Подобные случаи были, хотя и немного. Точнее, всего один.

Как-то раз мы отправили на обучение барбера Евгения. Он вернулся, какое-то время поработал и вдруг в один из дней не появился в барбершопе. Вместо него появилась эсэмэска о том, что ему понадобилось срочно уехать из города, а по возвращении он будет стричь женщин, так что спасибо, что обучили, успехов, держитесь там. На следующий же день Женя появился у моего конкурента, назовем его «Янг Герл». Как поступать в такой ситуации? Да особо никак. Я зашел в «Янг Герл», нашел блудного барбера и просто ради интереса спросил: «Что ж ты, Женя, за город-то не уехал, как собирался?» Ну и все на этом. Никогда не бегаю ни за кем, чтобы отомстить или наказать, все равно лучшие от меня не уходили, а мудакам так и пусть будет прямая дорога к конкурентам. Абсолютно уверен, что в них не будут вкладываться так, как это делаю я, создавая комфортные условия для работы и заработка и каждые полгода отправляя своих мастеров на повышение квалификации.

Кадр решает все. Если этот кадр – я
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Другой распространенный сюжет взаимоотношений с барберами – их попытки выкрутить мне яйца с целью выторговать лучшие условия или, еще смешнее, уход с целью устроить собственный бизнес. Такие попытки случаются нечасто и заканчиваются всегда плачевно.

Спустя год после открытия первого TOPGUN в «Ликерке» ко мне подошли два барбера, тех самых, с которыми я начинал, и тех самых, которых с собой привел Ринат:

– Леш, мы от тебя уходим. Мы открыли свой барбершоп…

Вообще понять их логику можно. Кто такой барбер для клиента? Это друг. Это такой своеобразный конфидент, ему можно доверить вещи, о которых ты как-то стремаешься рассказать друзьям или о которых не надо знать семье. Ну зачем жене и детям быть в курсе, что у тебя с бизнесом проблемы и что под угрозой запланированный год назад отпуск? А здесь вежливый мужчина, не вхожий в твой ближний круг, тебя стрижет, пока ты с ним делишься проблемами. Получается этакий сеанс психотерапии. В итоге у моих барберов в друзьях кто только не оказывается – от генералов МВД до депутатов разного розлива. Чуть ли не любой вопрос могут решить.

Неудивительно, что от красивых визиток с высокими должностями и задушевных разговоров в ходе мойки и укладки может снести крышу. И вот ты уже считаешь клиентов компании своими, и даже не клиентами, а закадычными друзьями, которые пойдут за тобой если не на край света, то хотя бы в соседний квартал, где ты на колхозном рынке открыл кабинетик на одно кресло напротив туалета.

– Ну, о’кей, парни, удачи, – говорю.

– Но мы еще три дня у тебя поработаем. У нас пока еще воду не подвели.

– Да валите нахрен прямо сейчас!

– В смысле? Но у нас же запись на эти дни!

– Перенесем запись, а вы валите нахрен, раз такое дело.

И «бизнесмены» ушли, прихватив мой инструмент, который, как и клиентов, они тоже почему-то посчитали своим. Оставшись с Ринатом, я быстро нашел еще двух стажеров, перенес записанных клиентов на попозже. Но если честно, то я, конечно, переживал. Инструмент-то я, положим, вернул, а вот что делать с теми, кто у меня стригся? Как-никак, потеря двух третей личного состава, обученного у самого Сида Соттунга и плотно обстрелянного, могла обернуться ровно такой же потерей клиентской базы, собиравшейся целый год.

Однако спустя неделю к нам заявился парень по имени Алексей, друг одного из двух ушедших в направлении туалета барберов. Он как ни в чем не бывало уселся в кресло для того, чтобы стричься.

– Привет, а ты какими судьбами? Я думал, что ты теперь уйдешь к своему корешу.

– Ну, был я у него разок. Но зачем мне к нему уходить? Чтобы перепрыгивать через провода? И платить всего на 200 рублей дешевле, чем здесь? За то, что там нет игровой приставки и красивой девушки-администратора? И кофе не наливают. Нет уж. Друзьями мы с ним останемся, но стричься тут мне нравится больше.

То есть что получается? Получается очень простая вещь, которая называется «сила бренда». Это бренд решает, кто тут крутой барбер, а кто нет. Рассуждаем последовательно: мои мастера работают под брендом TOPGUN – раз, у нас лучший бренд на рынке – два, а это значит, что и мои мастера лучшие – три. Если ты из «Коммерсанта» или журнала Forbes, то ты по определению супержурналист; если ты из Google, то ты суперпрограммист; если ты из TOPGUN, то ты супербарбер. Так что у нас барбершоп для барбера, а не барбер для барбершопа. Вот такая логика.

В учебниках бизнес-школ пишут, что кадры решают все. На самом деле решают они тогда, когда нет бренда, нет технологии, нет стандартов. И если нет главного кадра, который все это обеспечивает и решает. Если все это есть, то на место выбывшего бойца встает такой же новый и вместо друга Коли у влиятельного генерала появляется друг Рома.


Узбеки VS русские

Барберы для меня делятся на две категории: славянские и представители неславянских национальностей, от татар до таджиков, которых я окрестил одним словом – «узбеки». Думаю, что никто не обидится, как никто не обижается на определение «южане» или «северяне». «Узбеки» всего лишь название для группы людей, которые обладают, выражаясь по-научному, «общими типологическими чертами».

В TOPGUN работает много неславян, за что нас даже пытались окрестить как «Хачган». И мы это как-то обыграли в прикольном ролике, таким образом вернув «шайбу» нашим злопыхателям прямо в зубы.
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В коммерческой борьбе за клиентов, деньги и, в конечном итоге, за успех узбеки побеждают с огромным отрывом – где-то в пропорции 80 на 20. Ни один русский еще не побил узбека по обороту.

Причина, как и в целом в бизнесе, не только и не столько в уровне мастерства. Она кроется в психологии, в жизненных установках и мотивации.

Русские расслабленны. Они дома, дома есть мама, мама всегда накормит и приютит. То, что ты, здоровый лоб, время от времени сидишь на шее у мамы – ну а что такого, кому сейчас легко?

Узбеки собранны и целеустремленны. Они здесь не дома, помощи особо ждать неоткуда. Более того, помощи ждут от них самих – там, дома, мама, и маму надо чем-то накормить. Они не могут позволить себе сидеть на шее у мамы или у папы, потому что кому сейчас легко? Им точно нелегко.

Русские самостоятельны, как они про себя думают. Я стал крутым барбером, у меня много клиентов. Я что, дурак, чтобы на кого-то работать? Сейчас у мамы денег возьму, папа тачку продаст, я открою свой барбершоп. Черт, не получилось. Что же делать? Деньги ведь надо возвращать. Ну, побегаю от коллекторов, потяну с выплатой долгов. А кому сейчас легко?

Узбеки преданны и лояльны. Ты им помог: взял на работу, дал возможность заработать, подсобил с документами для миграционной службы, простил некритичные косяки. Они с тобой в команде, добра от добра не ищут. Они понимают, что если уйдут, то могут потерять то, что есть, ведь за пределами барбершопа неопределенность. Больших легких денег в стране уже нет. Кому сейчас вообще легко? Никому. Цени то, что имеешь, копай дальше, раз дело пошло, там и докопаешься до клада.
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Русские нетерпеливы, предпочитают жить сегодняшним днем. Не прочь прибухнуть и прое… пустить смену. Не могут понять, что в первые три месяца можешь просидеть на бобах, пока постоянной базы клиентов нет, зато потом у тебя будет настолько плотное расписание, что тебе будет некуда их деть. Просто сосредоточься на том, чтобы хорошо стричь и брить и повышать таким образом возвратность, и все, все придет, все будет. У барбера же, по сути, две проблемы: сначала заколебался сводить концы с концами, потому что мало клиентов, а потом заколебался впахивать, потому что много клиентов. Но начинать – да, всегда непросто. А кому сейчас вообще легко?

Узбеки терпеливы. У большинства из них жизнь складывается так, что им вообще приходится много чего терпеть. Они умеют ждать и работать на результат, который придет не завтра и даже не послезавтра. Конечно, надо потрудиться. А кому сейчас легко-то?

Некоторые мои конкуренты указывают в рекламе про своих барберов: «Только русские», как будто речь идет о строительных работах, а не мужских стрижках. Это ошибка, и я видел это на примере одного из франчайзи TOPGUN.

Юлия (к слову, этническая кореянка) управляла собственным салоном красоты. Тема барбершопа ей понравилась, поскольку была во многом близкой, и она стала одной из первых покупателей моей франшизы.

Открылась, несмотря на мои протесты и предостережения, в подвале. Но, к моему удивлению, дело пошло отлично – благодаря ее активности, расторопности и вообще коммерческим талантам.

Поначалу барбер был один, условный узбек. Стриг хорошо, брил хорошо, общался хорошо – короче, был молодец, и она тоже была молодец. Но одного барбера недостаточно, чтобы вывести точку на прибыль – срочно требовался второй.

Однако у Юлии обнаружился странный бзик – второго барбера хотела чисто русского. Типа, я кореянка, первый барбер тоже не русский, как-то это все не так, как-то это все неправильно. В итоге один кандидат отсеялся, второй, убытки между тем росли…

Кончилось это тем, что не нашла кореянка Юлия русского мастера и была вынуждена закрыть свой барбершоп. Который так хорошо начинался и который столь же хорошо бы и продолжался, если бы не эта блажь. Здесь так – ты либо бизнесмен, соответственно, ты не тащишь свои психологические бзики в свое дело и ориентируешься только на конечный результат, либо ты не бизнесмен. Если квалифицированный мастер приносит деньги и тебе и себе, какая разница, какого он цвета и с каким паспортом?

Цени то, что имеешь, копай дальше, раз дело пошло, там и докопаешься до клада

Глава 4. Строительство сети
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Искусство быть большим
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Бывший президент ОАО «РЖД» любил рассказывать такой анекдот. Едет барин на лошади, навстречу ему крестьянин. Крестьянин спрашивает: «Куда путь держите?» Барин и отвечает: «А вот угадаешь, куда путь держу, отдам лошадь». – «А, к молодке, вестимо?» – говорит крестьянин. Барин сходит с лошади, отдает крестьянину поводья. «Что, угадал?» – «Нет, не угадал. Но уж больно мысль хорошая!»


Как правильно размножаться и не залететь
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«Офис» в Шоколаднице на Курской. В тот день я продал 7 франшиз по 500 000 рублей

Первый TOPGUN открылся в Туле летом, а уже в сентябре ко мне приехала девушка Наталья из городка Егорьевск. Весть о барбершопе, в котором наливают бесплатный капучино и дают в ожидании мастера бесплатно же поиграть на игровой приставке, покатилась по округе уже безо всякого целенаправленного пиара.

– Алексей, а ты продаешь франшизу?

– Пока ты не спросила, не продавал. Теперь продаю.

Наталья из тех цепких и хорошо чувствующих ветер перемен людей, которые могут называть себя предпринимателями. В маленьком городе на 70 тысяч человек она сумела развернуть хороший бизнес и с первого взгляда оценила потенциал идеи качественного барбершопа. Взяв с нее паушальный взнос в 100 тысяч рублей, я помог ей с обучением барберов и открытием TOPGUN, и теперь это самый полный в моей сети барбершоп по перечню услуг: к стрижке, бритью и косметике сюда добавились массаж и тату-салон. Не только самый полный, но и один из самых успешных, потому как мало того, что сделан по всем правилам и с соблюдением стандартов качества, так еще и движимый мощной энергией своей хозяйки. Как вы говорите, мужики не будут стричься за 1600 рублей? А будут, но только в крупных городах? А вы найдете городок Егорьевск (подсказываю, это Московская область) на карте хотя бы с третьей попытки?

Заявка на вторую франшизу появилась в октябре и тоже зашла, как пуля в десяточку. Мой бывший арендодатель по свадебному бизнесу открыл в доле со мной барбершоп в Зеленограде, причем, как мне поначалу показалось, в не очень удачном месте. Но в первый же месяц мы сделали 550 тысяч рублей выручки. Партнер сразу предложил выкупить барбершоп и заплатить за франшизу, потому что «такая корова нужна самому». Сейчас в Зеленограде уже три точки, и он ежемесячно занимает лидирующие позиции в «чарте» лучших барбершопов по оборотам.

Потом пошла третья франшиза, четвертая, ну так и покатилось. Я понял, что помог увидеть синий или даже черный океан многим другим людям, и теперь они спешно снаряжают свои флотилии и поднимают на них паруса с надписью TOPGUN.

Открытие одной точки обходится в районе четырех-пяти миллионов рублей. Два миллиона составляет паушальный взнос, четыре кресла с мойкой обходятся в 500 тысяч рублей, еще 450 тысяч надо отложить на три месяца аренды; ремонт, исходя из расчета 10 тысяч рублей за квадратный метр, встанет в 600 штук, ну и 500 тысяч закладываем на покупку косметики, кофе, вывеску, полотенца и расходники.

Первые франшизы отбивались в среднем за один год, когда паушальный взнос был поменьше, сейчас – за полтора года. С точки зрения окупаемости инвестиций это крутое вложение денег.




Как-то раз за один день я продал семь франшиз, не сходя со стула в «Шоколаднице» на Курской в Москве. Почему в «Шоколаднице»? У меня в тот момент не было офиса, не было управляющей компании, команды и секретарши, то есть всего того, чем спешат обзавестись начинающие бизнесмены, заработавшие первый миллион или даже получив первую прибыль и поверив, что так теперь будет всегда. У меня были только собственный TOPGUN, мобильный телефон, купленная в кредит машина и съемная двушка в Туле. И все.

Но вот на 10-й франшизе – не проданной, а уже воплощенной в виде черно-белых стен, кресел и красотки-админши – я начал чувствовать себя капитаном флотилии со всеми присущими капитану функциями. На каждом корабле есть, конечно, собственный шкипер, и это надежный мореман – другой бы просто не разглядел возможность для бизнеса, как ее не разглядели все, кто не верил в коммерческие перспективы качественных мужских стрижек. Но ты, как глава флота, отвечаешь за общее направление, и даже если стопроцентно уверен в правильности выбранного пути, все равно ответственность ощущается.

Когда количество франшиз перевалило за два десятка, мне стало уже физически непросто водить подзорной трубой от одного корабля к другому и подсказывать шкиперам, что и как делать. Спасало лишь то, что покупателями были опять же старые морские волки, а не новички в тельняшках, взявшие денег у папы или залезшие в кредиты, чтобы вписаться в свой первый бизнес.

Параллельно развивая еще и собственную сеть, на франшизе номер тридцать я начал строить систему.

Масштабирование требует другого подхода к управлению, нежели владение одной точкой, в которую ты можешь приходить хоть каждый день, смотреть в глаза барберам, смотреть отчеты, затем смотреть в глаза клиентам и спрашивать, понравился ли капучино, который сделала Маша. Ты сам все видишь, слышишь, понимаешь и контролируешь.

С двумя точками такое тоже возможно, и даже в чем-то удобнее, ведь можно сравнивать. Парни, у вас при том же потоке, что и у ребят в другом TOPGUN, косметики продано в два раза меньше. Что, стесняемся предлагать? Общая возвратность тоже как-то подозрительно сильно ниже. Давайте обсудим, что можно сделать лучше.

С тремя барбершопами, даже если они расположены неподалеку, а в Туле они у меня все четыре в центре города, плотный контроль уже возможен только в том случае, если ты будешь тратить на него в среднем половину дня семь дней в неделю. Нанять управляющего, который будет это делать за тебя? Можно. Только кто будет контролировать управляющего? А потом контролировать того, кто будет контролировать управляющего?

А теперь представьте себе 30 франшиз, раскиданных по Москве, Московской области, Рязани и Санкт-Петербургу, и при этом число открываемых барбершопов быстро-быстро растет. И им всем надо помогать, а помочь им не может никто, кроме меня, потому что никто, кроме меня, не знает этот бизнес так, как его надо знать и понимать. Никакой предыдущий и пусть сто раз успешный предпринимательский опыт полностью не заменит для франчайзи той огромной книги, которая есть у меня в голове. Где в главе «Как надо» собрана полезная информация, а в главе «Как не надо» – еще более полезная.

Но где тот копировальный аппарат, через который можно пройти в единственном числе, а выйти во множественном? Чтобы было 30–40–50, сколько надо Алексеев Локонцевых? Ну или чтобы хоть отдельные части тела можно было бы скопировать: мозг и рот – для рекомендаций, глаза и уши – для контроля и, гм, перст указующий – для наказаний?

Помимо чисто количественных масштабирование ведь вызвало к жизни и качественные задачи: требуется много подготовленных барберов – нужна школа; требуется много кресел, моек и косметики – нужен склад; требуется много рекламы – нужно создать и разместить много рекламы.

И главное, на все это нужно много-много денег!
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Как сделать так, чтобы все работало

Отдел продаж тоже как бы есть, в нем работает один человек, телефон которого указан на сайте. Набрав номер, вы попадете на меня

Моим мозгом, ртом и прочими частями тела стала управляющая компания, в которую я набрал преимущественно тех, с кем уже работал в разных бизнесах последние 15 лет. Менее двух десятков человек сидят в офисе в Москве и разбиты на три отдела: кураторы франчайзи, дизайн и маркетинг. Отдел продаж тоже как бы есть, в нем работает один человек, телефон которого указан на сайте www.topgunfranshiza.ru. Набрав номер, вы попадете на меня.

Все отделы подчиняются мне напрямую. Обычно они получают инструкции через мессенджеры или телефонные звонки, а вдохновение – через мои редкие визиты в офис, в котором я, если честно, не всегда помню, как зовут секретаршу.

Мой стиль управления можно назвать демократичным: люди прекрасно сами знают, что им делать, во сколько приходить на работу и во сколько с нее уходить. Я в общем-то даже не в курсе, ходят они на нее или нет и где они вообще. Они должны быть на связи в онлайне и выполнять требуемые задачи, а как именно это происходит, меня не волнует.

Каждый месяц из CRM-программы выгружается табличка в Excel, в котором собраны отчеты по продажам. Если какая-то из точек TOPGUN под моим управлением допустила провал или резко снизила выручку, она выделяется красным цветом, и я лезу в детали, чтобы разобраться, откуда пошли косяки. Во все, что не горит красным, я не лезу вообще. Во франшизы я в оперативном плане не лезу тоже, вне зависимости от того, чем они горят.

Вот такая простая схема управления без генерального директора, его заместителей, совета директоров, нанятых консультантов, стратегических сессий, мотивационных тренингов и непонятно чем занятых пиарщиков и пресс-секретарей. Достаточно сказать, что моими четырьмя TOPGUN в Туле управляет моя жена Анна, просматривая вечером отчеты из i-key – в свободное от домашних дел и забот о ребенке время.

Все франчайзи замыкаются на отдел кураторов, единственная задача которого – помогать сделать барбершопы как можно более качественными и заработать с этого как можно больше денег. Через индивидуальный чат с куратором или общий чат можно получить любую помощь, а через общую CRM-систему поставить, например, задачу по дизайну или поиску барбера.

Особое внимание мы уделяем тому, как франчайзи ведут свои аккаунты в Instagram – когда, как и какие фотографии выкладывают и как их оформляют. Часто мы их за это штрафуем: есть ряд строгих и несложных в соблюдении запретов, которые нельзя нарушать, но они как-то умудряются это сделать.

Одним словом, кураторы как коллективная мама для вновь открывшихся и только начинающих ходить барбершопов: берут за ручку и показывают, что и как правильно надо сделать, а при необходимости шлепают по жопе. Этим мы выгодно отличаемся от подавляющего большинства других франшиз на рынке, которые паушальный взнос взяли, рекомендации выдали, а дальше плыви как хочешь. Выплыл – молодец, не выплыл – тоже молодец, освободил место для другого, который снова придет к нам и заплатит еще один взнос.

Пока кураторы учат франчайзи ходить и не сильно биться об острые углы весьма специфичного бизнеса, маркетинг обеспечивает поток клиентов. И это, пожалуй, основная статья расходов. Каждый месяц более двух сотен барбершопов перечисляют мне по 40 тысяч рублей, в сумме выходит что-то в районе десяти миллионов. Вы можете увидеть значительную часть этих денег в виде рекламы TOPGUN в Интернете и на страницах журналов и видеороликов, которые я размещаю в Instagram и YouTube. В 2018 году мои маркетинговые расходы состоялись на уровне 200 «лимонов», которые позволили залить рекламой все что можно, продвигая не только сам TOPGUN, но и вообще идею барберинга как такового.
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Кроме того, мой отдел маркетинга собирает с франчайзи деньги на коллективные закупки рекламы каждой точки на разных площадках типа «Яндекса» и 2ГИС, что позволяет получить скидки и таким образом снизить среднюю стоимость рекламного контакта.

Моими глазами, буквально в прямом смысле, стала компания iKey – сервис видеонаблюдения. Когда я открыл третий собственный TOPGUN в Туле, то почувствовал, что не могу следить за всем. Решение было логичным и простым: в каждом барбершопе ставится видеокамера, которая фиксирует происходящее в нем 24 часа в сутки. Изображение выводится на монитор в компании iKey, за которым сидит внимательный человек и отслеживает жизнь администратора и барберов по 15 выученным наизусть пунктам. Приветствовал ли администратор клиента стоя? Предложил ли ему, если есть время перед стрижкой или бритьем, кофе? Какие услуги были оказаны? Сравнить с теми услугами, которые были внесены в CRM. Сколько по времени занимала стрижка?

Расходы на видеомониторинг начали отбиваться мгновенно. Администратор одного из салонов, только узнав про внедрение наблюдения, внезапно переехала в Москву, а месячная выручка салона «вдруг» выросла на 300 тысяч рублей и подскочив единожды, больше не снижалась. Начался явный рост продаж, причем без пропорционального увеличения количества клиентов, и в других точках. Неужели совпадение?

Получив первые результаты, я начал продавать сервис iKey франчайзи, причем по щадящей цене. Правда, в качестве рекомендованного, а не обязательного.

Мониторинг серьезно снизил уровень воровства и усилил дисциплину и, самое главное, освободил меня от необходимости постоянно стоять над душой. Нет, автоматически администраторы и барберы не стали суперисполнительными или супер-

клиентоориентированными. Бывает, они косячат и, более того, до последнего пытаются отпираться, когда цепкие зрачки «видеорегистратора» их запалят и занесут на доску позора с автоматическим уведомлением владельцу франшизы. Но зато теперь есть неопровержимые доказательства, спорить с которыми бесполезно.
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Посылают банки? Стань банком сам!
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Развивать сеть возможно двумя способами. Первый – ты строишь сам, второй – ты продаешь франшизу. Ну или комбинируешь эти два метода, как делаю я. Строительством собственных барбершопов, в свою очередь, можно также заниматься по-разному, а точнее, по-разному искать деньги: тратить собственные (сюда же я отношу банковские кредиты); развиваться вскладчину с партнерами; привлекать инвесторов, гарантируя им фиксированный процент в фиксированные сроки на фиксированных условиях.

Опробовав из перечисленного все, я остановился на третьем – инвесторах. С банками и им подражающими структурами у меня не сложилось. На предыдущих проектах я испортил себе кредитную историю, так что обращение в банк за займом было бы равносильно обращению к глухой стене. Тогда попытал счастья на краудинвестинговых сервисах «Альфа-Поток» и StartTrack, суть которых в том, что, с одной стороны, инвесторы заносят денежки, а с другой, эти же денежки выдаются предпринимателям под проценты на реализацию их проектов. Модераторы, то есть организаторы «Альфа-Поток» или StartTrack, отбирают надежные и перспективные проекты, соединяя таким образом «купцов» и «товар». Предприниматели реализуют свои идеи, возвращают с процентами деньги, проценты выплачиваются инвесторам.

Я вел переговоры с «Альфа-Потоком» на предмет регистрации TOPGUN на этой площадке, но тут меня угораздило дать огненное интервью телеканалу НТВ. «Кредиты можно не отдавать», – заявил Алексей Локонцев прямо с экрана телевизора. Помните ту знаменитую фразу, прозвучавшую во времена Перестройки в эфире советского телевидения, который тогда вел Владимир Познер, о том, что «в СССР секса нет»? Полностью эта фраза звучит иначе (есть разные версии ее продолжения), что уточняет ее смысл, но вторая часть предложения была заглушена хохотом в студии. Такова природа телевидения: если что-то прозвучало, то запомнилось навсегда —безвестная женщина хотела сказать, что «в СССР секса нет на телевидении» (по самой распространенной версии), а Алексей Локонцев много лет спустя – о том, что «кредиты можно не отдавать вовремя». Но НТВ обрезало конец и оставило меня без «Альфа-Потока».

– Алексей, понимаете, – объяснили мне сотрудники платформы, – мы-то знаем, что вы имели в виду совсем не то, что прозвучало, и что это относилось к вашей прошлой деятельности. Но наша служба безопасности этого не знает, а без ее одобрения, к сожалению, до свидания.

StartTrack, дочерняя структура Фонда развития интернет-инициатив, также мне не поверила: «Ну, хайп на бороды пройдет, и весь ваш бизнес закончится». Вместо этого StartTrack поверил в более «долгоиграющую» тему, в частности футбол, организовав инвестиции в громкий проект под названием «Футибол», сеть спортивных центров для дошкольников. Несложный поиск в Google или «Яндекс» по соответствующему запросу скрасит ваш вечер за чтением слезных историй от инвесторов, вложивших в «Футибол» свои деньги.

Тогда я решил… сам стать площадкой по приему денег. Отдел маркетинга сделал простой, одностраничный, больше похожий на листовку, сайт TOPGUN Invest www.topguninvest.ru, который гласил, что, вложив в развитие сети TOPGUN пять миллионов рублей, вы будете ежемесячно получать 30% в годовом исчислении. Потом, когда из инвесторов выстроилась очередь, я уменьшил до 25%, а затем опущу и до 20%. Выйти можно в любой момент, но не ранее чем через год, поскольку я не могу просто взять и вынуть деньги из идущей стройки.

Инвесторы начали звонить буквально с первого дня, когда я повесил объявление в своем Instagram. Я понял, что требуемые мне 75 миллионов рублей точно наберу за один год. В итоге прием вкладов от населения пришлось закрыть уже через несколько месяцев. Схема оказалась рабочей:
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– Здравствуйте, Алексей. Я хотел бы вложить деньги в ваш TOPGUN Invest. Как это сделать?

– Вы заключаете со мной договор займа, то есть вы одалживаете деньги мне лично под фиксированные проценты. Договор отправляю по почте, деньги перечисляю на вашу личную банковскую карточку каждый месяц.

– Какие гарантии вы даете?

– У меня есть твердое плато доходов от моей собственной сети и от франшиз, и оно перекрывает все выплаты по процентам за TOPGUN Invest.

– Но вы же можете объявить себя банкротом?!

– Только теоретически, но практически нет, поскольку для этого мне нужно объявить банкротом и ООО «Топган», которое мне принадлежит. Оно сейчас в год генерирует почти 150 миллионов рублей, то есть ради 75 миллионов мне надо будет пожертвовать стабильным растущим бизнесом. Согласитесь, это неразумно.

– Соглашусь.

Вот так строился типичный диалог. Были, разумеется, и те, кто был готов вложить сразу 20 миллионов, но мне такие инвестиции не подходили: а что будет, когда такой вкладчик решит выйти? У меня же все деньги, напомню, крутятся в бизнесе.

Почему я готов платить инвесторам высокие проценты, а не сделать с ними, например, 50 на 50? Я вам больше скажу: я еще и начинаю топить некоторые корабли из своей «флотилии», отправляя на дно ряд франчайзи.

Игра в сеть – это не только решение приятных задачек по масштабированию, это еще и отрезание мертвых тканей, чтобы не дать здоровому организму сдохнуть.

Глава 5. Ошибки франчайзи
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Бестолочи
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Помните того плохо подстриженного министра из Сингапура в белой майке, с которого я начал свой рассказ? После того как он заселил нас щелчком пальцев в президентский номер в Marine Bay и до ночи терзал своими энергичными потугами в караоке, прошло больше года. С тех пор в Азии, на которую он купил мастер-франшизу, не появилось ни одного TOPGUN. Министр-бизнесмен увяз в каких-то делах и, оценив, что строительство сети потребует полного погружения, взял паузу. Но уверил меня, что открываться, безусловно, будет.

Ладно, у министра одной из самых развитых стран мира и правда может быть куча дел, хотя чем раньше мы начнем продажи в самом быстрорастущем регионе планеты, тем, конечно, лучше.

Однако были эпизоды, объяснения которым я найти никак не могу. Самый любопытный случился всего три месяца спустя после запуска первого TOPGUN. Семейная пара из Рязани, тертая-перетертая в бизнесе, опытным взглядом оценила перспективу и купила у меня франшизу на Рязань, причем паушальный взнос перевели прямо в день заключения сделки.

Три месяца искали подходящее помещение, и, когда его нашли, я был готов ехать помогать с открытием. Но приглашения все нет и нет. Звоню, чтобы узнать, как дела. Не берут трубку. Звоню через месяц и потом каждый месяц звонок повторяю. Ответа все нет. Беспокоюсь: денег-то с Рязани не капает, а заявки от других потенциальных франчайзи между тем поступают. Здесь надо понимать простую вещь, которую, к сожалению, не понимают многие: цель франшизы – построить сеть, распространить бренд как можно шире что по географии, что по финансам, а не получить паушальный взнос, а дальше хоть трава не расти. Паушальный взнос – не заработок бренда, а вложение франчайзи в его развитие, в рекламу, в совершенствование сервиса, в обучение специалистов управляющей компании. По крайней мере, так обстоят дела в TOPGUN, не знаю, как в других сетях. Если вы запускаете франшизу в расчете на то, чтобы подсобрать взносов и спокойно спать или строить виллу, рассчитывая на то, что сеть протянет на старой базе, отлаженном сервисе и уже сформировавшейся репутации, то давайте поспорим: совсем скоро бизнес закроется.

Через некоторое время сталкиваюсь с Костей, так звали в этой паре мужа, нос к носу на каком-то региональном форуме франшиз:

– Костя! Куда пропал? Чего мы в Рязани не открываемся? Пора уже оттуда качать!

– Леха, привет, слушай, сейчас совсем нет времени! Какой у тебя стенд? А где? О`кей, мы подойдем попозже.

Так и не подошли, и вообще не объявились ни тогда, ни позже – никогда. Я честно терпел полтора года и не продавал франшизу на Рязань, после чего снял мораторий. До сих пор не знаю, что это было.

цель франшизы – построить сеть, распространить бренд как можно шире что по географии, что по финансам, а не получить паушальный взнос*, а дальше хоть трава не расти.

*В современных TOPGUN паушальный взнос отменен.


Мотыльки

Знаете, в чем главный риск для бренда, который развивается по франшизе? Он заключается не в том, что дело не пойдет – ну не покатит и не покатит, закрыли, зафиксировали убытки, открыли новое – и не в том, что появится конкурент: у TOPGUN и так много конкурентов, и чувствуют они себя как-то не очень.

Главный риск – в бестолковых франчайзи. Нет, не в тех, которые купили и не открылись, они как раз безобидные: в данном случае сложно сильно навредить, ничего не делая. И они может быть не бестолочи вовсе, просто так обстоятельства сложились, все ж бывает. Основная опасность исходит от тех, кто запустился и решил, что он тут самый умный, самый опытный и вообще самый-самый-самый, поэтому слушать хозяина бренда и делать так, как он говорит, не надо.

Помните, как развивалась тема биткоина и криптовалют в целом? В 2009-м, когда биткоин только появился, он интересовал очень узкий круг специалистов. Где-то в 2012–2013 годах стали появляться статьи о нем и о технологии блокчейна, на которой работает крипта, в общеделовых СМИ. Но и тогда к нему только присматривались, хотя круг интересующихся уже расширился за счет специалистов по финтеху. В 2017-м на него обратили внимание уже инвесторы «широкого профиля» с неплохими бюджетами и стали в него вкладываться. Биток начал подниматься все резче и резче и в какой-то момент начал привлекать всех кого ни попадя. Эти кто не попадя закинули его биржевые котировки на невиданную высоту, откуда он спустя короткое время шлепнулся и сейчас обретается на относительно скромных, хотя и вполне приличных уровнях.

Интерес широких рабочих масс населения к биткоину угас, а с ним и ко всей истории с криптовалютами. Тему натурально затоптали – затоптали те неопытные мотыльки, которые ломанулись на яркий свет долларового сияния в надежде срубить бабла на кажущейся такой простой биржевой игре. Большинство тех, кто входил в биток поздно, покупая его за 10–15–20 тысяч долларов, сейчас с тоской в глазах и надеждой в сердце ожидают нового взлета, чтобы хотя бы вернуть утраченное.

Мои первые франчайзи были бизнесменами. Небизнесмен бы и не пришел. Хайпа нет, TOPGUN в куче мест еще нет, поэтому не очень понятно, работает тема или не работает. Реклама только-только пошла. Лишь человек, покрутившийся в бизнесе, попробовавший массу вариантов, споткнувшийся не единожды и поднявшийся, мог быстро схватить суть и увидеть, что да, на этом можно заработать. 

Когда за правильное дело берется правильный человек, у него все получается. И сеть от этого, разумеется, только выигрывает. Первые пару лет у меня вообще не было ни одного недовольного франчайзи.

А вот потом они появились. Те самые мотыльки, которые подумали, что открыть барбершоп – это круто, быстро, относительно недорого и суперприбыльно. Пять миллионов же можно найти? Взять кредит в банке. Продать квартиру бабушки. Папа пару лямов подкинет. Ну где-то так и сложится. Кресла поставим, ремонт сделаем и сядем пить капучино и в приставку играть. А, клиент? А что клиент? Локонцев же вон как пиарит бренд, сколько бабла вливает в рекламу, клиент сам придет. Есть сайт, есть Instagram, есть мобильное приложение для поиска ближайшего TOPGUN и записи на стрижку. Все же есть, все работает, клиент будет, к тому же мы тут в округе единственный TOPGUN. Да и потом, мы что, не бизнесмены, что ли? Ну и что, что мы никогда бизнесом не занимались? А чего там заниматься-то? Надо просто пять миллионов найти. Пять штук зеленых на биткоин же нашли! Продать, правда, пока не получилось, но лежит, есть не просит, и пусть лежит, потом продадим.

Из жизни гибридов

Вот так я в Москве и еще кое-где и нагрешил: вступил в беспорядочные деловые связи с небизнесменами и несовсембизнесменами и наплодил барбершопов, которые не дотягивают до высоких стандартов обслуживания TOPGUN. Семя-то у меня крепкое, но, понимаете, если человек трахнет козла, то от козла человек не родится. Максимум – вылезет какой-то непонятный гибрид, а скорее всего, просто другой козел. Процентов двадцать из всей сети и являются вот такими гибридами.

Каковы основные типологические черты этого подвида «предпринимателей»?

Базовая характеристика, которая отличает их от успешных франчайзи, состоит в том, что они категорически не хотят слушать, слышать, читать правила и инструкции. Они покупают доходную франшизу, обкатанную в Москве, Петербурге, городах центральной части России и за Уралом, например, в Омске, с полным набором детальных инструкций и «мамы» в виде управляющей компании, которая все разжует и за ручку научит, что и как делать. Вместо того чтобы следовать рецепту успеха, опробованному что на московском верхнем и среднем классе, что на жителях Иркутска или небольших городков Московской области, они принимаются чудить.



Ошибка #1 – не вкладываться в обучение барберов.

С таким подходом можно сразу выставлять кресла и зеркала на «Авито», а помещение сдавать в субаренду. Даже если к тебе пришел подготовленный спец из Moscow Barber School, а это случается далеко не всегда, ему для развития надо расти. Да, мужские стрижки – это не строительство атомных станций и не программирование, здесь нет объема информации размером с Ленинку или сложных навыков вроде игры на скрипке. Но если барбер постоянно не обновляет навыки и знания, он начинает деградировать, причем даже незаметно для себя. Курсы, а курсы мировых звезд тем более, дают возможность посмотреть на себя со стороны, посмотреть на коллег, встряхнуться и сказать: «Чего-то я подзатух и расслабился, надо бы попробовать что-то новое». Это касается не только непосредственно мастерства в стрижках и бритье, это относится и к умению продавать косметику, и к умению расположить к себе клиента. Посмотрев на то, что выделывает Сид Соттунг или какой-нибудь другой топовый барбер, поработав под его присмотром, твой спец видит, куда двигать дальше. Он уже чуть увереннее начинает работать с клиентом, и тот сразу это чувствует.



Ошибка #2 – не подключить iKey.

Этот сервис создал я, и я его продаю своим франчайзи по божеской цене в качестве рекомендованного инструмента контроля над качеством. Это не панацея от воровства, ног админши на стойке и тупого барбера, который стрижет гостя битый час и делает это плохо. Но это панацея, если, заметив все косяки, вы принимаете меры по их устранению. Многие наивно полагают, что они наберут исключительно подходящих людей или смогут их жестко контролировать. Не наберут и не смогут, потому что это невозможно. Даже в тех случаях, когда в барбершопе стоит видеонаблюдение и персонал об этом знает, люди все равно косячат и пытаются затем отпираться, хотя вроде понятно, что это бессмысленно. Так что говорить о том, когда за ними никто не смотрит? Можно, конечно, самому поселиться в одном из кресел и с утра до вечера наблюдать за тем, стоя ли администратор встречает посетителя и правильно ли в учетную CRM внесены оказанные услуги. Но я не представляю себе, какой зад нужно иметь для того, чтобы он мог выдержать подобный вид насилия над собой.



Ошибка #3 – не купить на нужную сумму косметики или купить не все бренды, ограничившись только определенными. Есть мнение, (неправильное), что мужикам косметика не нужна и потому стеллаж с ней лишь пустая трата денег. Но кто же тогда те люди, которые покупают у нас кремы и масло, на которые приходится 20% нашего оборота? Отказ от косметики, продажа которой позволяет отбивать аренду помещения, рушит бизнес-модель. Почему франчайзи тогда на это идут? Понятия не имею.


Улитки

В этой главе я хочу порассуждать о качествах, которых не должно быть у предпринимателя. Одно из них – страх. Для его иллюстрации есть отличный пример.

Я продал мастер-франшизу на Петербург. Партнеры должны были вкладывать 4 миллиона рублей в открытие барбершопа в обмен на 30 % прибыли. Город был полностью их.

В тот момент, когда там работало пять точек «Чпок-Чпока», было открыто всего четыре TOPGUN. Количество других барбершопов увеличивалось, а мы стояли на месте. На мои вопросы, почему мы топчемся и отдаем клиентов конкурентам, партнеры говорили: ну мы делаем на свои деньги, мы хотим все сделать качественно.

Питер – это революция. Революция – дело, в котором «промедление смерти подобно». Что было бы, если в 1917 году Ленин думал бы о том, а не задавят ли его кадеты? А не будут ли сильно против меньшевики? Может быть, лучше подождать и как-то покачественнее подготовиться? Чего раньше времени вылезать с конспиративной квартиры?

Как мы знаем из истории, если ты делаешь революцию, а я в TOPGUN именно ею и занимаюсь на рынке мужских стрижек и бритья, то действуй молниеносно. «Вчера было рано, завтра будет поздно», быстро занимаем ключевые локации, пока их никто не занял – телеграф, вокзал, мосты, точку в «Лахта-центре», свободные площади в лучших торговых комплексах.

Но мы ничего не захватывали, а сидели в засаде, будто поджидая подходящего случая, который никогда не подвернется. На самом деле мои партнеры боялись того, что между TOPGUN начнется внутренняя конкуренция. Хотя как она могла начаться на такой огромной площади? И в городе, в котором одних только прописанных жителей 5 миллионов человек, а если с непрописанными и вообще никак не зарегистрированными и вовсе выходит 9 миллионов? Да еще те, кто регулярно наезжает из соседней Ленинградской области? А туристы? Какая к черту конкуренция в океане? Откроем сто штук, вот тогда будет конкуренция, а сейчас-то чего телиться? В Москве уже 150 TOPGUN, а мы чего ждем? Выстрела «Авроры»? Так он уже давно памятник!

Партнеры вышли, я выкупил их долю. Получился кассовый разрыв, который нужно было закрывать, и надо еще дополнительно искать деньги на развитие. Иван привлек других партнеров на условиях 30 % от прибыли. Они все вышли в течение года, сгорев от жадности. Если улитки боятся и предпочитают не вылезать из домика, чтобы не дай бог не ошибиться, то жадные страдают оттого, что «мы деньги потратили, а где отдача-то?». Когда привлеченные извне партнеры погружаются в твой бизнес, жди беды. Ушел барбер? Не пошла точка? Точка пошла, но хотелось бы больше? Точка медленно выходит на хорошую прибыль? Они считают это ошибками – твоими ошибками: бизнес же ты замутил, и ты же их туда позвал. Они начинают в этом разбираться, но они – не ты. Они не создавали этот бизнес, и поэтому они не чувствуют до конца всей специфики, у них возникают подозрения, что ты их обманываешь, а может быть, ты и вовсе плохой бизнесмен.

Сейчас в Петербурге всего около двух сотен барбершопов вместо двадцати, когда мы только заходили, и всем как-то хватает места. Тридцать из них TOPGUN, и они друг с другом не конкурируют. Как показала практика, открытие TOPGUN ведет не к мнимому усилению борьбы за клиента внутри сети, а к закрытию соперников. Из упомянутых пяти точек «Чпок-Чпока» четыре перестали существовать, стоило только нам избавиться от боязливых и жадных партнеров. В том-то и фишка TOPGUN Invest: я беру у людей деньги и отдаю им обратно деньги, не пуская их при этом в самоуправление. Они не видят внутренней кухни, которую им незачем видеть. Есть вклад, есть процент, причем высокий, по вкладу, есть выплаты процентов и условия выхода. Инвесторы не партнеры, они кредиторы, которые могут себе даже не представлять, как вообще барбершоп выглядит. С помощью TOPGUN Invest я решил сразу несколько проблем: нашел деньги тогда, когда банки мне их не давали, и при этом получил возможность строить сеть без франчайзи и долевых партнеров.

Умники

Представьте, что вы открыли пиццерию. Вы будете в качестве начинки класть не грибы, овощи, сыр и томатную пасту, а, например, сливочный крем? Я надеюсь, что нет. Но вообразите человека, который вам скажет: «Я уже 20 лет в кондитерке, и сливочный крем всегда прекрасно работал! Давай намазывай!»

Как-то раз я приехал на открытие первого барбершопа в Нижнем Новгороде. Зайдя в помещение, я первым делом достал телефон и сфотографировал стену. Сейчас вы поймете почему. Потому что вот:
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Девушка-франчайзи не только умудрилась не выполнить простые инструкции по установке стеллажа с косметикой, но и решила вместо этого пойти своим путем. Гражданский, не имеющий даже отношения к фильму Top Gun самолет красовался во всю стену, ликвидируя уют и разрушая весь дизайн. Сначала я пришел в ужас. Затем – в ярость. Наконец высказал все, что думаю по поводу этого непотребства. В ответ на мою тираду она выдала эпичное: «Ну, у нас же здесь классные кресла, типа как в бизнес-классе самолета, вот поэтому тут и самолет».

Защищалась она до последнего. Мои доводы, что все элементы дизайна написаны кровью, потом и потерянными деньгами ее предшественников, что куча экспериментов позволила найти верное решение, что правила даны не просто так, а потому что уже пройден большой путь проб и ошибок, не помогали. В итоге я довел ее до слез, а потом был готов довести и ее мужа, видную шишку в местном правительстве, который позвонил мне и сказал, дескать, нельзя же так, Алексей, обращаться с женщиной. А с моим бизнесом, который я создавал при помощи большого количества людей, значит, обращаться как хочешь можно?!

Закончилось все тем, что они согласились убрать самолет, сделать так, как нужно, и впредь заниматься бизнесом, а не экспериментальным дизайном. Правда, закрасили его только через год, когда до них самих дошло, что что-то не так. Со временем девушка, набравшись опыта, поумнела и теперь, следуя инструкциям, получает прибыль с уже трех барбершопов в Нижнем. Без попыток самодеятельности.

Еще одна история из этой же серии, уже более эпичная. Я открыл собственный TOPGUN в центре Орла. Он приносил 260 тысяч рублей выручки в месяц, что составляло 120 штук чистыми. В общем, неплохо, если учесть, что кресел там было всего два.

В один хороший день раздается звонок от Димы, старого местного приятеля. Говорит, хочу купить твой TOPGUN в Орле. Я ему продал за полтора миллиона, прикинув сумму таким образом, чтобы миллион у него отбился примерно за год.

Через этот самый год Дима пришел и попросил забрать точку обратно: «Твой бизнес не работает, а ты обещал, что он будет работать». И предложил выкупить его обратно за пять миллионов.

Сели обсуждать.

– Дима, вот ты говоришь, что не сработало. А что ты сделал из того, что я тебе сказал сделать?

– Да какая разница, что ты там говоришь? Все и так должно крутиться и деньги приносить!

Сейчас будет важный момент: Дима двадцать лет занимается бизнесом. И деньги, на которые он купил точку, заработал сам. Запомните это, дальше объясню, почему я заострил на этом внимание.

Итак, опытный вроде бы в делах бизнесмен покупает успешную франшизу, и выясняется, что за двенадцать месяцев она вдруг принесла ему убыток: полтора миллиона он заплатил мне, еще два вложил своих и еще полтора потерял за год. Итого те самые пять. Любопытная задача? Давайте разберем, что же пошло не так.

Первое, что сделал Дима: переехал в новое место, в котором смог развернуться на пять кресел. Новое оборудование, ремонт и сопутствующие расходы встали в те два миллиона, которые он вложил. О`кей, место выбрал хорошее, расширился, молодец. Вторым его шагом был найм управляющего, которого барберы и клиенты прозвали Потный. Зачем управляющий в салоне, в котором ничем не надо управлять, если подключить сервис iKey, который Дима, правда, не подключил? «Рабочее место» Потного располагалось на диване, на котором должны были сидеть клиенты, а главным развлечением была игровая приставка, в которую должны были играть клиенты. Понятное дело, посетителям не доставалось ни того, ни другого, хорошо хоть, что кофе он выдул не весь. Третье: новый владелец пересмотрел систему мотивации барберов, поэтому два мастера, которых я передал ему вместе с точкой, ушли и открыли собственный барбершоп. Что, точно нет людей, которые кладут в пиццу сливочный крем? Сейчас, погодите, это еще не все. Четвертое: из всех брендов косметики в нашей линейке Дима оставил только один: «Я посмотрел, что он у тебя лучше всего продается, так зачем мне остальные?» Ну что сказать, эталонный «эффективный менеджер». Какая, понимаешь ли, разница, что там говорит этот Локонцев, все и так должно работать. Вывеска же есть, почему же тогда ничего не прет? В самом деле, почему? Может быть, потому что ты купил машину, переставил руль на заднее сиденье и теперь ездишь задом наперед?

Я заплатил Диме два с половиной миллиона рублей и предложил: если я до конца текущего года выведу барбершоп без внешней рекламной кампании на месячный оборот в один миллион рублей, то ты мне платишь лям и новый iPhone в придачу. Если нет – я плачу миллион тебе.

Мы ударили по рукам, и я принялся возвращать «рецептуру», успешно отработанную в сети TOPGUN и подробно описанную в документах, которые были выданы и Диме и которые он не читал. Я уволил Потного, подключил iKey, поставил прежнюю систему мотивации, заполнил стеллаж с косметикой всеми нужными брендами, отправил барберов на обучение и купил им недостающий инструмент. Как там показывают в фильмах: под энергичную музыку главный герой или целая банда засучивают рукава, раззудись плечо, размахнись рука, с кончика носа капает пот, стрелка часов крутится вокруг своей оси – типа, время летит… Так вот, ничего этого не было. Я флегматично и буднично сделал то, что уже делал много раз; то, с чем справился бы любой студент, выполнив по шагам готовую и понятную инструкцию. 

Сделка состоялась в марте, и через девять месяцев, в конце года, оборот составил 940 тысяч рублей. 60 тысяч я не дотянул и формально проиграл. К чести Димы, он признал, что был не прав, и сказал, что миллион оставляет мне. Но iPhone попросил прислать.

В марте 2019 года у меня случился первый выход франчайзи из сети. Партнер из Сочи заявил, что все, дальше с нами он не бежит. До этого момента были недовольные, были те, кто хотел продать точку на «Авито», были те, кто оказался готов довольствоваться скромной прибылью вместо того, чтобы развиваться, но не было тех, кто говорил «пока», снимал вывеску TOPGUN и вешал другую. Я первому и последующим выходам очень рад. Первому так вообще особенно.

Произошло это после того, как я изменил условия договора с франчайзи. Изначально договор предусматривал выплаты в размере 40 тысяч рублей в месяц вне зависимости от оборота. По новым условиям стало 60 тысяч, если барбершоп выходит на оборот 1,5 миллиона рублей в месяц, что приносит где-то 650 штук чистыми. Дополнительные 20 тысяч на фоне такой прибыли малозаметны, а в целом по сети они дадут очень хороший эффект, поскольку я все эти деньги буду тратить на развитие и продвижение бренда.

Сделаю маленькое отступление. С финансовой точки зрения есть два типа франшизы. В первой модели, по которой работает TOPGUN, франчайзи платит в месяц фиксированную сумму, во второй – процент от оборота, комиссию. Вторую использует, например, «Гемотест»: франчайзи лишь собирают биологический материал и отправляют его в центр, который и делает анализы. По сути, франчайзи служат лишь как офисы продаж, а весь бизнес у владельца бренда.

Существенное ограничение первой модели заключается в том, что она сдерживает быструю экспансию. Рынок – тот самый чернильный океан, есть спрос, а серьезных финансовых ресурсов, чтобы взять и быстро застолбить место, нет. А брать, пока дают, надо именно быстро, прямо вот здесь и сейчас. Занять все и начать вытеснять конкурентов, чтобы в конечном итоге принести еще больше клиентов, в том числе и даже в первую очередь франчайзи. Посчитай: из этих 650 тысяч при обороте от полутора миллионов моих выходит только 10 %.

Из всей огромной сети TOPGUN новые условия отказались подписать только четверо. Первым на выход отправился один из моих «ветеранов», который владел франшизой почти с того самого момента, когда я ее начал продавать. Я рассказываю здесь об этом эпизоде для того, чтобы подчеркнуть не сам факт того, что он покинул сеть и перестал быть моим партнером – в конце концов, ушел и ушел, в бизнесе такое бывает, – а его мотивы и то, как он видит ситуацию.

Главную роль в его решении сыграли вовсе не деньги, а уверенность в том, что все заслуги по развитию барбершопа TOPGUN в Сочи, оказывается, принадлежат исключительно ему. Половину его клиентов составляют приезжие, но все ордена в покорении главной улицы города-курорта, на которой помимо TOPGUN есть еще шесть барбершопов, он решил повесить почему-то исключительно на себя.

Создание сервиса, его оттачивание, дизайн, обучение барберов, вложения в рекламу – это все так, фигня. Главное, по его мнению, его собственные усилия в привлечении клиентов, что выражается, в частности, в том, что он 20 тысяч рублей ежемесячно тратит на SEO, продвижение сайта. Грамотные интернет-маркетологи, правда, уже года два как перестали сливать бабки на SEO и переключились на Instagram, директ и таргетированную рекламу, но есть и такие, которые живут прошлым.

Я уверен, что после того, как он снимет вывеску TOPGUN, его амбиции потускнеют. Как минимум половина клиентов – те самые приезжие, начнут проходить мимо. А скорее всего, падение будет еще больше. Дело в том, что, поскольку, он заходил в сеть в самом начале нашего развития, то воспользовался теми условиями, которые действовали в тот момент: я дал ему на Сочи эксклюзив, которым он не воспользовался. И теперь я могу спокойно развиваться в этом быстрорастущем городе – собственно, это то, почему я рад его выходу. Новые барбершопы TOPGUN на улицах курортной столицы уже открылись: по адресу ул. Виноградная 2/3, TOPGUN INDIVIDUAL в Swissotel Sochi Kamelia (Курортный пр-т, 89); ждите открытия в More-More.

В нашей сети есть правило: если кто-то из франчайзи занял какую-то точку или ведет по ней переговоры по аренде помещения, то другой TOPGUN рядом открыться не может.

Дмитрий обсуждал аренду под открытие TOPGUN в Краснодаре. Шустрые ребятки из Москвы влезли и перекупили помещение, затем быстренько согласовали открытие там барбершопа с сотрудницей моей управляющей компании Полиной, хотя надо сначала было согласовать все со мной. Пришли ко мне подписывать договор по франшизе, и я говорю:

– Стоп, парни, как так? Это же помещение, на которое претендовал Дима, сюда нельзя.

– Но мы же согласовали с Полиной!

– При чем тут Полина, которая, кстати, уже не работает? Одобрение надо получать у меня. У меня лично, а потом куда-то влазить. У меня были договоренности с Димой, что там открывается он, а не кто-то другой. И я свои договоренности перед ним выполню. Отказывайтесь от этого помещения и идите ищите другое.

– Мы не можем так сделать. Мы уже подписали договор аренды, и если уходим, то влетаем на штраф!

– Какой штраф?

– Пятьсот тысяч!

В итоге эти 500 тысяч рублей штрафа за этих бестолочей погасил я, чтобы сдержать свое обещание перед Димой. Я же так ведь понимаю слово пацана: если договорился – то договорился железно. А эти олухи ушли от меня и открыли свои барбершопы под другими брендами, так что я благодаря пониманию жизни еще и вырастил конкурентов. Впрочем, это ненадолго.

Сам Дима, кстати, моего отношения к жизни и взятым на себя обязательствам не оценил. Его партнер даже пытался уйти и увести Диму за собой в конкурирующую сеть. И стал одним из четырех франчайзи, которые не подписали договор об увеличении взноса с 40 до 60 тысяч рублей.


Дети

Вот такой наглядный пример действия закона Даннинга – Крюгера: дурак не способен понять, что он принимает дурацкие решения, именно потому, что он дурак

Управляющая компания – это «мама», которая ведет за ручку, чтобы ты не упал, но она не будет за тебя ходить. Она будет кормить тебя с ложечки, но она не сможет за тебя есть. «Ходить» и «есть» ты должен сам, и вот этого некоторые франчайзи, к сожалению, не понимают. Владелец бренда дает инструкции, чего и как делать, и помогает, но он не должен делать все сам, иначе какой тогда смысл во франшизе? Ему было бы проще пойти в банк, взять кредит и построить сеть самостоятельно. Модель франшизы нужна не для привлечения денег, а для привлечения мозгов, талантов и коммерческих навыков франчайзи-партнеров.

Покажу взаимоотношения «мамы» и «ребенка» на примере подбора помещений. Управляющая компания рекомендует франчайзи определенных риелторов и дает подробные инструкции по подбору помещения. Что делает умный бизнесмен? Он обращается к рекомендованным компаниям, обязательно придерживаясь инструкций, находит помещение и показывает его мне. И лишь потом оформляет договор аренды. Что делает глупый небизнесмен? Он обращается к рекомендованным компаниям, они подбирают ему помещение, он тут же его арендует, ведь это же «риелторы из списка». Он не понимает, что конкретный риелтор, сколь бы квалифицированным он ни был, может ошибиться; что риелтор, сколь бы добросовестным он ни был, в первую очередь хочет скинуть неликвид. И так далее. Именно поэтому надо, во-первых, думать своей головой, а не верить кому-то на слово, во-вторых, согласовывать помещение со мной.

Вот один такой небизнесмен и нашел пространство под точку, которое не было ни квадратным, ни даже прямоугольным. Форма его была настолько затейлива, что туда не то что барбершоп физически не помещался, было непонятно, как там вообще можно что-то открыть.
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На удивленный вопрос: «Ты как умудрился такое вообще снять?» – он знаете что ответил? «Ну, это же был рекомендованный риелтор!» Штраф от разрыва уже подписанной сделки составил 400 тысяч рублей, на которые этот неумеха и попал.

Тогда он пошел дальше, энергично взявшись за поиск нового помещения, хотя ему бы следовало сперва подумать и почитать инструкции. Нашел в итоге еще одну точку, на сей раз квадратную. Но вокруг жизни нет вообще, все равно что в чистом поле. И припарковаться нельзя. Его главный аргумент в пользу такого странного выбора? «Но ведь оно квадратное!» В итоге он закрывает точку через год и хочет, чтобы я ее выкупил.

Вот такой наглядный пример действия закона Даннинга – Крюгера: дурак не способен понять, что он принимает дурацкие решения, именно потому, что он дурак. В наших правилах четко написано: квадратное помещение, потолки минимум три метра, обязательно наличие парковки. Что сложного в том, чтобы соблюсти три этих предельно конкретных стандарта, а не только один из них? Вроде бы ничего, но как это объяснить людям?

Еще типичный сценарий из этой же серии. Хозяин помещения, в котором мой франчайзи устроил барбершоп, поднимает ставку. Франчайзи поднимает руки вверх, говорит: «Сдаюсь» – и опускает их только для того, чтобы начать собирать вещички и искать новое место. Или чтобы залезть в свой карман и начинать платить больше.

Меня сильно удивляет, почему у людей, которые занимаются бизнесом, нет понимания того, что цифры не отлиты в граните, а желания визави по переговорам не являются законом? Торг не просто уместен, торг – необходимая составляющая бизнеса. Что мешает хотя бы попытаться прогнуть хозяина, и если не заставить его опустить ставку, то, как минимум, сохранить ее на прежнем уровне?

Если франчайзи попросил о помощи, я отправляю к нему Олега, владельца точки @topgun_bagrat и отличного переговорщика. Его основное преимущество вовсе не во владении какой-то уникальной техникой торга, а в ментальной установке: не надо пытаться удержать позиции, надо атаковать. Не надо быть жертвой, надо быть хищником. Не надо думать, что главный тут хозяин помещения – главный тут бренд TOPGUN.

– Вы посмотрите, вокруг очень много свободных помещений, вы же сами это видите, не так ли? Мы платим аренду исправно, четко в срок, без срывов, это хорошо же, правда? Сколько у вас арендаторов так платит? Я думаю, что немного. А сколько из ваших арендаторов привлекают сюда платежеспособный трафик? Трафик из людей, готовых заплатить за стрижку 1600 рублей? Да еще они часто с женами приходят. Неплохо, верно? Я думаю, что и таких немного. И вот вы предлагаете нам съехать. Что, не съехать, а всего лишь на 10 % платить больше? Ну нет, для нас это означает съехать. Да нет, деньги-то у нас есть. Но посмотрите, здесь рядом есть помещение вот по этой цене. Затраты на переезд и ремонт благодаря экономии на аренде отбиваются за три месяца. А после трех месяцев мы, соответственно, вообще начинаем вчистую экономить, то есть увеличивать свою прибыль. А вы остаетесь наедине с необходимостью найти нового платежеспособного и дисциплинированного арендатора, который к тому же должен суметь привлечь сюда обеспеченную публику для всех остальных. Мне кажется, мы должны говорить о снижении ставки, вы же видите, что рядом с вами есть вариант подешевле. Ну так как?

В результате Олег часто уезжает с тем, что арендодатель соглашается на понижение. Было 240 тысяч в месяц, хозяин хотел поднять до 300, приехал Олег – стало 200. Чудеса из сказки? Фокусы? Невероятная харизма и обаяние? Владение секретными суперэффективными техниками убеждения? Нет, всего лишь грамотная работа человека, который садится за стол переговоров не с целью не проиграть, а с целью выиграть.

Мой старший брат Сергей – мой партнер. И моя боль. Рассказываю все как есть, без скидок на родственные и дружеские связи.

Я подарил ему один TOPGUN. Сделал его, вывел в ноль и отдал, чтобы брат управлял и зарабатывал себе прибыль. Надо только подраскачать точку и спокойно фиксировать поступление денежных средств. Я подарил – и устал от звонков его жены: Сергей, мол, уже вложил в бизнес 200 тысяч своих собственных рублей, а зачем он нам, этот камень, может, он нам не нужен? Я вложил 4,5 миллиона, и я молчу. Будет там и 200 чистыми, и 300, и 400. Надо всего лишь какое-то время грамотно, под руководством управляющей компании, поработать, и все. Но большинство людей не смотрят вперед, живут одним днем или одним месяцем. Понятно, в общем-то: на работе же зарплату раньше раз в месяц платили, вот горизонт планирования дальше и не простирался. Несколько лет назад стали давать получку два раза в месяц, так что, видимо, скоро горизонт вовсе до двух недель сократится.

Но в бизнесе надо думать наперед, понимать, что и как будет развиваться сегодня, завтра, послезавтра, через год. Надо уметь ждать результата, который может прийти скоро, а может и не скоро. Но он обязательно придет, если ты все делаешь правильно.


Новости из другого мира

В завершение, чтобы у вас не сложилось впечатление, что я тут барахтаюсь в бочке дегтя, а сам, типа, ложка меда, хочу сказать, далеко не все мои франчайзи напоминают миньонов, которые бегут не в ту сторону и которых поэтому надо постоянно направлять. Как раз бóльшая их часть, в первую очередь те, кто вошел на первом этапе, это крепкие предприниматели, которые умеют вести бизнес, учатся на ошибках. Иначе бы сети в 250 + барбершопов не существовало, была бы сеть поскромнее.

Есть два бизнесмена, которых надо выделить особо. Я бы хотел их клонировать, и как только выращивать новых людей разрешат официально, я первым же делом займусь тем, что выпущу на свет дополнительных Артемия и Наталью.

Наталья была в Туле успешным свадебным фотографом, делала в том числе обложки для моего журнала. Артемий был в Туле успешным видеооператором, мы с ним также познакомились по свадебному бизнесу.

Наталье я продал франшизу по дружбе, помогал с открытием в Москве. Артем купил по общей для всех цене и также открыл свой барбершоп TOPGUN в Москве. У Натальи уже четыре барбершопа, три из которых постоянно входят в список десяти лучших точек по сети по обороту. У Артема пока одна точка, и она тоже среди лидеров. Все их барбершопы по выручке перевалили за 2 миллиона рублей в месяц, и это при 70 %-ной загрузке, им еще есть куда расти. В пиковые периоды оборот поднимался до сумасшедших цифр.

Возможно, вы заметили, что этих ребят объединяет общий бэкграунд: они раньше отвечали за визуальную составляющую в свадебном бизнесе. Несложно догадаться, что быть успешным в таком деле может только человек со столь сильным вниманием к деталям, которое граничит, наверное, с помешательством. Успешные свадебные фотографы и операторы – это по определению люди с обостренным чувством восприятия, вкусом к хорошему стилю, гармонии, композиции. И конечно, это все здорово помогает в выстраивании сервиса.
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Но ведущий фактор их успеха вовсе не профессионально выработанный уклон в сторону перфекционизма, а, как видно из всего моего предыдущего повествования, отношение к бизнесу. Они внимательно следят за тем, как работают барберы, как встречает гостей админша, как расставлена косметика. Они отправляют барберов на обучение и повышение квалификации. Они постоянно предлагают какие-то улучшения, где чего надо докрутить, допилить и добавить. Они регулярно придумывают новые фишки, согласовывают их со мной, экспериментируют, и если тест показал, что все отлично, то фишки потом распространяются на всю сеть. Они работают на себя, усиливая сеть; усиливая сеть, они тем самым помогают себе. Франшиза – это в идеале сообщество профессионалов, которые работают вместе, делятся опытом и тем самым увеличивают общий пирог, а не кучка людей, которые просто купили бренд, инструкции и сидят ждут, что сейчас на их банковский счет начнут запрыгивать деньги. Если бы все франчайзи были такими инициативными, внимательными, ответственными, как Артемий, Наталья, еще несколько человек, включая моего партнера Ивана из Петербурга, то нас было бы вообще не сломить.
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Революция ради сохранения достижений революции

Если не изолировать инфицированных, погибнут все

Что делать с теми, кто не справляется? Долго думал над этим и решил, что их надо закрывать. Не работать же вместо них? Если у них нет денег на кресла, нет денег на косметику, если они не могут наладить при всей нашей поддержке сервис и научиться без ошибок вести аккаунт в Instagram, то я им ничем не смогу помочь, даже если захочу. А я не хочу. Корень проблемы в том, что франчайзи либо изначально небизнесмены, либо просто не хотят заниматься управлением так, как им надо заниматься.

Механизм прореживания франшизы очень простой. Я устраиваю аттестацию. Те, кто ее не прошел, убираются на сайте с карты, исчезают из 2gis и из мобильного приложения. Те, кто прошел, получает пять звезд и приоритет в рекомендациях для потенциальных клиентов. Пусть в той же Москве будет не 150, а 130 или 100, но они все будут идеальными. Остальным советую достойно принять свою смерть.

Если не изолировать инфицированных, погибнут все. А эти все оборачивают около одного миллиарда рублей в год.




P.S. Почему я просил запомнить тот факт, что Дима двадцать лет в бизнесе? Читайте следующую главу – с этого как раз и начнем.
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Глава 6. Что значит быть предпринимателем
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Что значит быть бизнесменом? Кто может и кому имеет смысл идти в бизнес? Эти вопросы могут показаться теоретическими и академическими, но на самом деле они таковыми не являются. О них имеет смысл порассуждать хотя бы затем, чтобы высветить те ошибки, которые допускают люди, пытаясь стать предпринимателями, и этим, возможно, сберечь им несколько лет жизни и много-много денег. Потерянные миллионы, часто взятые в кредит, – это самое безобидное из галереи попыток изобразить из себя бизнесмена, которые я видел.
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Заодно я покажу, как выглядит жизнь человека, чей доход составляет около 10 миллионов рублей в месяц, а годовой оборот сети его франшиз превышает «ярд».

Одного успеха недостаточно

Есть такое мнение: если человек состоялся как управленец, то он может управлять чем угодно. Базовые принципы менеджмента-то не меняются. Это, возможно, верно. Как верно и то, что один из этих самых принципов гласит: каждый успешный бизнес успешен в конкретных обстоятельствах: именно с этой технологией, именно с таким маркетингом, именно с этой целевой аудиторией, – а это изначально требует понимания его специфики. Принципы одинаковые, но специфика-то разная!

Пока люди годами сидели в одной и той же теме, я открыл и закрыл более 30 бизнесов и отдельных проектов. Я набивал шишки, учился и прокачивал мозг. Мозг – та же самая мышца, которую можно тренировать и развивать, только вместо мускул и сухожилий у него нейроны. Я начал прокачивать его со студенческих времен и с тех пор тренирую, причем на очень разных вещах.

Мой приятель Леонид купил франшизу TOPGUN на Ростов-на-Дону. По ее условиям он должен был открыть одну точку, а потом, если дело пойдет, еще по одной минимум каждые полгода в течение двух лет. Но вместо этого после запуска TOPGUN он устроил собственный барбершоп под названием Tommy Gun. Объяснил просто:

– Понимаешь, я хочу собственную франшизу.

С амбициями, короче, Леонид оказался. Денег много, так как у него еще бизнес по ремонту сельскохозяйственной техники, который дает хорошую прибыль.

Почему про него рассказываю – да чтобы показать все ту же ловушку успеха: если получилось в какой-то одной теме, предполагается, что магия удачи должна автоматически распространиться и на все остальное. А она не распространяется. И в данном случае никак не могла распространиться. Инвестиции в один барбершоп Tommy Gun составили 9,5 (!) миллиона рублей против 3 миллионов за TOPGUN. Дорогое дерево, шикарный звук, дорогое все остальное – одним словом, ставка на шик и эксклюзив.

Вот поставь себя на место бизнесмена, который выбирает франшизу. В какую ты вложишься: в ту, которая требует меньших затрат на открытие точки, обладает раскрученным брендом и уже несколько лет круто качает прибыль, или в ту, которая только появилась и требует очешуенных затрат на каждый барбершоп?

Люди же покупают франшизу не ради красоты, а ради прибыли. А где тут прибыль-то? О'кей, можешь сказать ты, но если там услуги подороже, а значит, и выручка побольше? В том-то и дело, что ценник там почти такой же, как в TOPGUN, стрижка стоит всего на 100 рублей дороже, чем у меня! Ну это же элементарная математика: при тех же ценах затраты на Tommy Gun отбиваются в три раза дольше, чем на TOPGUN. О'кей, можешь сказать ты, может быть, там поток будет в три раза больше? Но, во-первых, откуда ты, как потенциальный покупатель франшизы возьмешь уверенность в том, что так и будет? А если не будет? Сначала-то надо деньги вложить. Во-вторых, сразу скажу – так не будет. TOPGUN, который открыл Леня, качал 1,8 миллиона рублей в месяц при четырех креслах. Несложные расчеты показывают, что при стоимости стрижки в 1500 рублей там было в среднем 10 клиентов на каждое кресло. Это под завязку. В три раза ну никак больше не получится, даже если еще пару кресел добавить.

Неудивительно, что Леня не продал за два года ни одной франшизы, вляпался в суд со мной и потерял эксклюзивные права на TOPGUN в Ростове. А мог бы открыть у себя в городе, как я в Туле, шесть штук и быть в шоколаде.

Настоящего предпринимателя как раз и отличает умение браться за любую тему, делать отличный продукт благодаря глубокому пониманию аудитории и ее потребности и на нем зарабатывать, а не просто высиживать одно яйцо …дцать лет, а потом сесть на кактус, думая, что он такое же яйцо.


Кто такой предприниматель

Я читал исследование, в котором приводились следующие цифры. Делать бизнес способны где-то 5 % людей. Эти 5 % делятся дальше так: 95 % готовы и умеют работать только в отрасли, которая им нравится. Например, талантливый повар, подучив матчасть, может открыть ресторан. И лишь оставшиеся 5 % могут работать с любой темой, поскольку их возбуждает сам процесс создания чего-то нового и его дальнейшей монетизации. Из самых видных примеров последнего типа можно привести Олега Тинькова, который делал пельмени, варил пиво, сейчас вот у него самый передовой банк. Или Ричарда Брэнсона, который за свою предпринимательскую карьеру запустил десятки бизнесов в самых разных сферах – от студии звукозаписи и производства видеоигр до железнодорожного оператора и авиакомпании. Если завтра Тиньков или Брэнсон решат устроить полеты на Луну или займутся освоением новых видов энергии, они заработают и на этом.

Что я понимаю под спецификой конкретного проекта? Есть мнение, что бизнесмен должен знать все процессы своего дела изнутри. Открываете вы ресторан – пару дней надо поработать на кухне в качестве поваренка, денек помыть посуду, еще парочку – повстречать гостей как хостес и пообслуживать их как официант. Некоторые миллиардеры из нефтегазовой отрасли реально трудились какое-то время на месторождениях, имели возможность прочувствовать плюсы, минусы, а также морозы, ветер, мошку и прочие нюансы Западной Сибири.

Я всегда говорю и делаю так: я рекламщик, я умею придумывать уникальные фишки (называю их еще УТП – уникальное торговое предложение), красиво упаковывать, раскручивать и продавать. Я также понимаю, что есть в продукте хорошо и что есть плохо. Что будет продаваться, а что не будет. Я не верстал собственный свадебный журнал и не ретушировал в нем фотографии; не рисовал в векторах дизайн-макеты в рекламном агентстве; не шил свадебные платья и тем более их не носил. Но я всегда мог отличить качественно сделанную журнальную страницу или дизайн логотипа от фигни и понимал, как это надо преподнести, чтобы продать.
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Так получилось, что я за компанию со своими барберами прошел в Риме обучение стрижкам и бритью и на отлично постриг болванку. Сейчас, после четырех лет в теме, я, конечно, знаю о ней все, что нужно. Но все равно это не база. Можно прекрасно разбираться в том, как правильно резать салат, тушить мясо и сервировать стол, управлять персоналом и даже суметь ликвидировать воровство в цехах, но если ты не смог выбрать для ресторана подходящую локацию, не прорекламировал его, не добавил фишек, ты начнешь искать арендатора на освободившееся помещение через полгода.

Три десятка бизнесов прокачали мой мозг настолько, что я сразу могу оценить перспективность проекта и то, как его реализовать. В 2018 году я снялся в передаче канала «Пятница» «Секретный миллионер». Я не буду ее пересказывать, вы можете легко найти ее на YouTube в открытом доступе. Одним из людей, который мне повстречался на пути, был Чистомэн, человек, который по собственной инициативе убирает мусор. За кадром остался наш с ним разговор: я убедил его снять маску, и сделал это не просто так, а потому что сразу увидел здесь возможность для бизнеса. И если бы он не совершил «каминг-аут», завтра у него была бы куча «двойников», которые выдавали бы себя за него и начали бы монетизировать образ Чистомэна.
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В чем тут бизнес? Все лежит на поверхности, и странно, что это пока никто не разглядел. Формируем и раскручиваем бренд Чистомэна, делаем под ним социальное движение, клининговую компанию, чистящее средство и еще кучу других профильных приблуд. Подумайте: многие хотят быть супергероями, суперменами, а для этого всего-то и надо убрать мусор, проявить заботу о среде, в которой ты живешь.
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Вот так я, случайно встретив человека, увидел тему и теперь начинаю ее раскручивать. А сколько людей встречали его до этого времени, в том числе те, которые зарабатывают деньги в собственном деле?
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Моя школа бизнеса

Я ушел – менять не должность, а свою жизнь

Я так часто упоминаю свои три десятка бизнесов, что ты уже, наверное, хочешь знать, что же это были за проекты. И как их оказалось больше тридцати, если мне всего чуть за сорок? Просто в своем списке я учитываю и те мои начинания, которые долго не протянули. Я быстро запрягаю, быстро еду и быстро останавливаюсь, если вижу, что идея не выстрелила.

Продавцы успешного успеха любят рассказывать о том, сколько всего они проектов реализовали и как много на этом заработали. Я все выкладываю честно: значительная часть всего, что я начинал, не покатила и я, недолго думая, все сворачивал и переключался на новое. Даже так скажу: у меня было много полных провалов, то есть ситуаций, когда доходы были меньше потраченных на запуск расходов.

Я начал заниматься предпринимательством еще на первых курсах университета. К слову, это был тульский филиал Московского государственного университета коммерции, так что можно сказать, что я учился без отрыва от производства, а сейчас работаю по специальности «финансы и кредит» – весь в финансах и с кредитом:).

Стартовал я с продаж пирожков и хычинов на рынке. Вторым был компьютерный клуб «Бункер», который неплохо зарабатывал, но развитие Интернета пустило его ко дну. Параллельно трудился на подряде у брата грузчиком-экспедитором на доставке сухого льда для московских ларьков с мороженым. В конце 90-х, если помните, ларьков этих было видимо-невидимо. Их значительная часть не была подведена к электросетям, поскольку в то время это не было обязательным, и мороженое они охлаждали сухим льдом.

Все эти, казалось бы, мелкие гефешты были для меня чем-то вроде армии, только в вооруженных силах люди проходят через процесс жесткой мужской социализации, а мелкое предпринимательство давало мне бизнес-социализацию – как общаться с заказчиками, с исполнителями, со встретившимися на дороге бандитами, что сделать, чтобы срубить деньжат побольше.

Это реально хорошая школа, что называется, «на земле», которая научила меня разговаривать и договариваться с кем угодно и о чем угодно, смотреть в глаза и понимать, что на самом деле человек думает и чувствует.

Я ездил в Тамбов, затаривался там классным луком, привозил его Тулу и продавал за три цены. Машина уходила всего за день.

На запах лука сбегались местные бандиты и пытались меня сначала прогнуть, чтобы обложить данью. Но я поступал хитро: называл имена людей, которые, как я знал, крышевали рынок, и говорил, что работаю с ними. Бандиты угрожали, что сейчас позвонят этим людям и выведут меня на чистую воду и вывезут в лес, на что я отвечал, что, конечно, звоните сколько хотите, почему нет? Понятное дело, они никому не звонили: ну кто рискнет беспокоить уважаемых господ из-за юнца с луковой фурой? Я чувствовал это, понимал, что они ничего не сделают, и умудрялся торговать, не платя никому дань.

Порой уроки в этой школе начинающего бизнесмена выглядели забавно. Компьютерный клуб «Бункер» я умудрился открыть… без образования юридического лица. Ни ООО, ни ИП, ничего. Пришел парень, поставил компьютеры и давай продавать. Через две недели после открытия на моем пороге появилась пожарная инспекция.

– Ваши документы, пожалуйста, – вежливо попросили люди в форме.

– Вот, пожалуйста, – сказал я, протягивая в ответ права на управление автомобилем.

– Молодой человек, не смешно. Есть кто из взрослых? Документы на организацию, что у вас тут, ИП? – уже более настойчиво попросили они, не поверив, что девятнадцатилетний дрищ и есть хозяин заведения.

– Простите, а что такое ИП?

– Молодой человек, Вы в какой налоговой на учет вставали?!

– ?!

Так молодой человек впервые познакомился с миром бизнеса и, можно сказать, стал мужчиной. Но мальчишеской задор все равно меня не оставил, суть-то прежняя: что-то придумал и сразу побежал делать, решая сопутствующие вопросы уже по ходу пьесы, как Брюс Уиллис. В налоговой и других органах я вскоре оформил все нужные бумаги, и визиты пожарных и всех остальных уже проходили в «теплой и дружественной обстановке».

Школа бизнеса избавила и продолжает избавлять меня от многих иллюзий о человеческой природе и о том, как и где крутятся деньги. И натренировала соображалку. Вот, например, история с тем же льдом. Брат договорился с людьми на «Щекиноазоте», что они будут отправлять его в ночь в машине в Москву. Продукция – отходы от основного производства, на которую заводу было, в общем-то, по барабану. В машину влезало определенное количество кубиков, которые я примерно в пять утра доставлял в Москву и развозил по ларькам. Деньги для студента хорошие, работа хоть и выматывающая и обеспечившая регулярные беседы с бандитами на трассе, но все же не бином Ньютона. Вроде бы и выжать из этого больше нельзя. Но, приглядевшись к устройству фуры и проанализировав крепление груза, я понял, что в машину можно впихнуть побольше. Договорился с работником завода и водителем, сообразил, как все представить на проходной, на которой охранник осуществлял учет вывозимых с территории завода ценностей, условился с ларечниками – и увеличил свои доходы еще процентов на тридцать. Не то чтобы какой-то лайфхак, просто демонстрация того, как зреет предпринимательское мышление: можно было бы ведь сидеть, точнее, ездить по налаженной схеме и получать столько, сколько получаешь, а можно прикинуть, где тут еще возможности есть. А они всегда есть. 

После университета работал в банке «Русский стандарт» в Москве, выдавал кредиты на территории магазина «М.Видео» на электронику и делил съемную двушку с женой и еще четырьмя друзьями. Вроде бы на посту кредитного клерка тоже особо разжиться нечем. Но, как мы только выяснили, возможности присутствуют везде. Когда кредит брался на покупку компьютера, я предлагал клиенту установку лицензионной Windows за полцены. Где же я брал эту «винду»? Вы не поверите: на обороте ноутбука, именно там в те времена указывался официальный ключ Windows. Скачиваешь дистрибутив, вводишь лицензионный ключ, и все. Я сначала переписывал данные, а потом устанавливал пакеты. Простая наблюдательность.
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Но работа кредитного клерка была совсем не для меня, не говоря о том, что в деньгах она вообще ничего не приносила. Я купил в кредит телевизор и стиральную машинку. Срок кредита был пять лет. И я прикинул: в 50 лет, которые мне плюс-минус остались, входят 10 стиралок и 10 теликов, итого: это вся моя жизнь в финансовом плане. А ведь деньги – отражение того, что ты делаешь, как ты живешь. Стало быть, вообще вся моя жизнь, не только в монетарном выражении, это 20 коробок с бытовой техникой. Можно зайти на склад, вытащить коробки, поставить их в ряд – и вот это все, что у тебя будет, если ничего не поменять прямо сейчас. Я ушел – менять не должность, а свою жизнь.

Приятелю одного из моих сожителей понадобился вменяемый человек в отдел закупок в рекламном агентстве, и я попал в рекламный бизнес, что во многом предопределило мою судьбу. Со временем мой непосредственный начальник и его коллега решили устроить свое агентство и взяли меня с собой. А через какое-то время и я, в свою очередь, ушел от них. У меня к тому времени был уже собственный магазин по продаже свадебных платьев, и я решил заодно основать и свою рекламную фирму.

Из свадебного бизнеса выросло еще несколько идей. Для того чтобы рекламировать магазин с платьями, мне потребовался собственный журнал. Все, что обращалось тогда на рынке печатной продукции, было каким-то дешевым непотребством с плохим дизайном, фотографиями, версткой, и я решил сделать такой журнал, который устраивал бы меня по качеству. У него было две задачи: во-первых, рекламировать мой магазин; во-вторых, рекламировать сопутствующие товары и услуги, а также и конкурентов и на этом зарабатывать. У журнала до сих пор есть сайт, на котором собраны все выпуски (http://www.wstyle.su), так что если кто-то готов купить этот портал – предлагайте цену. Стартовая цена лота – 1 рубль.

Свадебный бизнес специфичен, он постоянно подкидывает такие мозговыносящие задачки, что смекалка прокачивается до космических значений. После такой тренировки можно не бояться вообще никаких «подарков судьбы».
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Специфика в том, что в свадьбах почти нет возвратных клиентов – второй раз замуж выходят гораздо реже, чем в первый. А если выходят, то, как правило, уже без платья. Следствием такой особенности стало появление проката свадебных платьев: невеста взяла в аренду наряд, поносила денек и вернула. Зачем он ей потом, в замужней-то жизни? Цена вопроса в прокате гораздо ниже, чем в случае покупки. Да, конечно, ощущения немножко не те, нет приятно щекочущего дофамина во время шопинга, нет возможности повесить в шкаф и каждый раз, вытряхивая платье на проветривание, возвращаться к приятным моментам. Но разница в цене столь велика, что решает.

Что делать в ситуации, когда невесты косяками бегут в сторону дешевого варианта? Включаем смекалку и начинаем отрабатывать по психологии целевой аудитории. Что хочет девушка, которая собралась замуж или даже еще не собралась? Семейного счастья, здоровья и процветания. Скорее всего, любит всякие гадания, предсказания, привороты и прочие бабушкины сказки. Может быть, краем глаза интересуется даже эзотерикой, ну или, по крайней мере, не отрицает ее с ходу. Тогда в журнале пишем подробный увлекательный текст о том, что с бывшим в употреблении платьем невеста берет на себя в том числе и старые неудачи его предыдущих владелиц и тащит на себе в дом чужую энергетику и чужой дух. А зачем в доме дух какой-то чужой барышни?

Вот так приходилось выкручиваться, прокачивая свои бизнес-мозги.

Потом мысль пошла еще дальше. Вот счастливая пара взяла в руки красивый журнал, выбрала платье, удачно, я надеюсь, поженилась и куда двигает дальше? Правильно, в свадебное путешествие. Так у меня появилось туристическое агентство. И все это вместе с рекламной компанией.
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Какие-то идеи вроде службы упаковки подарков, собственного ателье я протестировал и закрыл. А реклама, журнал, путешествия неплохо крутились и зарабатывали. Рекламное агентство в год качало 380 миллионов рублей, принося чистыми в мой карман 1 миллион рублей в месяц. Я работал с почти всеми российскими федеральными брендами, мы научились делать классные мероприятия, находить и упаковывать сувенирку, выводить новые торговые марки и успешно их продвигать. А что значит продвижение? Это вовсе не обертка, точнее, не только она. Это, для начала, понимание продукта, его уникальности, фишек и того, как эти фишки впендюрить в мозг потребителя и заставить его купить.

Со временем навык вырабатывается до автоматизма, и ты уже умеешь в какие-то секунды сформировать общую стратегию продвижения любой штуки, стоит на нее только взглянуть. Или понять, почему и как штуку надо доработать, или вообще про нее забыть. Ты начинаешь на кончиках пальцев чувствовать, что каждый продукт требует индивидуального подхода. Нельзя сеть салонов сотовой связи упаковывать так же, как агентство путешествий, нельзя управлять мебельным салоном так же, как заводом по выпуску древесно-стружечных плит. Нельзя сэкономить на дизайне или не сэкономить, но выбрать плохой дизайн и восполнить этот недостаток, ввалив в рекламу стоимость коллекции Фаберже. Нельзя масштабировать бизнес, который хоть и приносит деньги, но не обладает грамотно сформированным и раскрученным брендом. И если ты не заботишься о клиенте и заставляешь его сидеть на жесткой скамейке, как в советской парикмахерской, и наливаешь кофе, хорошо если не бочковый, только за деньги, отказываешься его развлекать, то ты на пути к «Авито», на котором разместишь объявление о продаже «успешно действующего бизнеса».
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Как и почему я ушел из свадебного бизнеса, уже рассказывал: ножницы между подорожавшим евро и присевшими доходами населения сделали его бессмысленным, а меня – глубоким должником. Туристическое агентство я тоже закрыл, не увидев в нем пространства для креатива и поняв, что через несколько лет мне обеспечен дергающийся глаз. Мы продавали поездки за рубеж, и в этой теме шибко с уникальными фишками не развернешься. Ты же не создаешь сам продукт, а только продаешь его. Максимум, что можно сделать, облегчить страдания клиента при выборе отеля и пляжа и погрузить в приятную атмосферу у себя в офисе. Ну и все, не ты же устраиваешь ему экскурсии в Памуккале или массируешь спинку в терме. К тому же традиционные туроператоры начинают потихоньку превращаться в тени – их губят Интернет и растущая любовь туристов к самостоятельности.

В рекламном агентстве было что-то похожее, но проблема была противоположного свойства. Креатива – сколько хочешь, но даже лям чистяка в месяц не стоил того, чтобы выдерживать общение с тупыми идиотами со стороны заказчиков.

Этот рынок устроен следующим образом. Самые большие рекламные бюджеты, как несложно догадаться, у больших компаний. В больших компаниях, такова уж их природа, работает очень много людей, преимущественно на зарплате, иногда большой, иногда не очень. Чем компания больше – тем меньше в ней каждый человек. Чем меньше человечек – тем больше он из себя строит и тем большим он хочет быть или хотя бы казаться. Ты же знаком с понятием «синдром вахтера» – непреодолимое стремление демонстрировать власть над людьми, которое тем больше, чем меньше этой власти реально есть. А если ее совсем нет, то хотя бы нахамить. В больших корпорациях эти «вахтеры» пострашнее: они еще и пытаются показать, что они более умные, сведущие и компетентные. Самые опасные из них еще и реально думают, что так оно и есть.

Я рассказываю здесь это вовсе не для того, чтобы вызвать сочувствие или выразить негодование в адрес большого бизнеса. Я хочу лишь показать изнанку, реальную цену того миллиона, который представляется столь манящим, что ради него можно забить на необходимость тратить время на длительные убеждения малограмотных выпускников факультетов рекламы и PR в том, что я прав, а они – сольют бюджет, если не согласятся с тобой. Помнишь, в свое время стоял дикий хохот по поводу ребрендинга МТС и РЖД? Помните автовазовскую «LADA. Полный фарш»? Это – плоды жизнедеятельности как раз таких «умельцев».

Значительную часть бизнеса рекламного агентства составляла сувенирная продукция, и как раз с ней случались самые веселые истории. Сувенирка – это свой мир и своя атмосфера, колоссальная ответственность и постоянные подскоки ночью после того, как сознанию во сне померещилось, что в подарочный набор вместо ручек с пером положили резиновые фаллоимитаторы. Набор или отдельные сувениры вручаются в том числе и разным высокопоставленным господам, дамам и прочим мажорам, поэтому все досконально проверяется на предмет пятнышек, потертостей, отломов, следов от зубов упаковщика. Любой брак – и ты не спишь ночами, придумывая, как дозаказать партию гребаных свечек на фабрике во Франции или в Китае и быстро доставить ее в Москву. Облажаться в этой теме очень легко, а помнить про это будут всю твою оставшуюся жизнь. Криво нарисовал логотип и поехала фотография в рекламном постере – перерисовал, снял постер, повесил новый. Привез неработающие зажигалки – думай, чем будешь платить зарплату рабочим, поскольку по контракту тебе не заплатят.

Казалось бы, чего там с новогодней сувениркой сложного? Получил заказ на разработку или поиск подарков, которые компания-заказчик будет дарить своим партнерам и клиентам на новогоднем корпоративе, согласовал, заранее заказал, проконтролировал качество, доставил, получил деньги – счастлив! В случае проблем есть время все исправить.

Все так. В теории. В реальности же стая маленьких гоблинов, которые хотят показаться большими и значительными, не способна элементарно выстроить далеко не самый сложный процесс. Они не могут озаботиться нормальным планированием, которое поможет им же самим не бегать в конце года с подпаленным задом в страхе за свою никчемную карьеру. И речь не о том, чтобы перестать выслуживаться перед начальством на рабочих совещаниях и сыпать профессиональными терминами, в которых ты ничего не смыслишь, и даже не о том, чтобы набраться знаний и начать разбираться в предмете – столь многого я и не просил бы. Речь всего лишь о том, чтобы спланировать все заранее, согласовать все заранее, приобрести все заранее и спокойно, наслаждаясь жизнью и доставляемыми без палева конвертиками, дожидаться Нового года.

Расскажу положительный пример. Сотрудница государственной корпорации, название которой начинается на «Рос-», установила правило: подарочные сувениры для раздачи гостям новогоднего корпоратива должны лежать на складе… 1 марта. И ни днем позже. Раньше можно, позже нельзя. Как-то раз у нас возникла задержка, и в конце февраля стало понятно, что из-за проблем на таможне к 1 марта мы можем не успеть. На словах уважаемый представитель заказчика меня кастрировала, четвертовала, лишила наследства во всех смыслах.

И была права. Да, до Нового года еще девять месяцев, и если сувенирка приедет хоть 15 июня, никто не пострадает. Но она должна быть именно 1 марта, потому что какой тогда смысл в жестком заблаговременном планировании, если сроки не соблюдаются?

Этот пример показателен, и вот почему. Я работал почти со всеми госкорпорациями и многими государственными компаниями или их дочерними структурами. Всем менеджерам со стороны клиента я рассказывал про этот замечательный подход и убеждал сделать так же. Все соглашались, не сделал никто. Почему? Нет никакой ориентации на результат. Нет желания напрячься даже в собственных интересах. Новый год же когда? Не скоро. Ну и чего об этом волноваться? Когда придет, тогда и начнем думать. Потом это «думать» превращается в лихорадочные согласования, истеричные звонки, беспорядочную переписку, исправления в уже подписанных договорах, потому что подписывались они в адском цейтноте и трясущимися от страха увольнения потными руками. За прикладыванием к вискарю и валерьянке они думали: в следующем году все сделаем заранее, чтобы снова так не попадать. Потом сверхусилиями команды Алексея Локонцева все получалось, новогодний корпоратив проходил, начальство в счастливом пьяном угаре благодарило подчиненных за красивые сувениры и креатив, и жизнь снова налаживалась. А глупые мысли о том, что надо заранее почесаться на тему собственного выживания, чтобы не бежать через год в аптеку за валерьянкой, куда-то в винных парах новогодних каникул улетучивались. И аквариумные рыбки заходили на новый цикл.

Однажды в начале декабря раздается звонок. Счастливый голос, принадлежащий менеджеру федерального телеканала из трех букв, радостно сообщает шокирующую новость:

– Алексей, мне утвердили цену на «Монополию»! Давайте делать, к 27 декабря уже должно быть готово, у нас в этот день корпоратив.
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«Монополия» – это та самая «Монополия», известная на весь мир настольная игра. Мы придумали, как стилизовать ее под телевизионную тему, получилось стильно и нетривиально. Представили руководству телеканала, дальше начались согласования. До этого момента все выглядит вполне логично и буднично, да? Почему же новость была шокирующей? Да потому, что все наши художества мы принесли в телекомпанию в августе, тогда, когда типографии еще не были завалены новогодними заказами, бригады нормальных упаковщиков не были расписаны и цены на все эти услуги не были заряжены сезонным всплеском лихорадочной сувенирной активности.

Я ответил пока еще счастливому голосу:

– Но я не могу этого сделать. Это никто не может сделать. Это могут сделать только инопланетяне или волшебник, звоните им.

– Алексей, как же так?! – трагически возопила трубка. – Что вы говорите?! Меня же уволят!

И я вписался, несмотря на то, что не имел ни малейшего представления, как напечатать кучу игр «Монополия» с новым игровым полем и сделать новые фишки в указанные сроки и обозначенные цены. Но пришлось из болота тянуть идиота… и к 27 декабря «Монополия» была готова без выхода за смету.

Другая история была столь же напряженной и испепеляющей душевные силы. 24 декабря спортивный зал государственной корпорации весь, без единого свободного сантиметра, уставленный 2500 пакетами с подарками для приглашенных на корпоратив гостей. Тоже, кстати, намеченного на 27 декабря. Я стою с дамой, представительницей заказчика, сдаю заказ, она принимает заказ. Вот пакет, в нем помимо прочего коробочка, в коробочке столько-то прикольных позиций, вот еще открытка. Все готово, все довольны, все вроде бы свободны. Но приятную беседу нарушает прибежавший откуда ни возьмись узбек:

– Алексей, там конфеты привезли!

– Какие еще конфеты?

– Ну, конфеты для подарков, мы же их не положили!

Мы и правда не положили в коробочки конфеты, но они там уже были и не нужны.

– Что же, Алексей, работайте. К 27-му числу все должно быть, – сказала мне заказчица, развернулась и ушла.

Нам пришлось взять каждый пакет, достать из него коробочку, открыть коробочку, положить в нее гребаную конфетку в виде лампочки с черным цоколем и белой колбой, закрыть коробочку, положить коробочку в пакет, поставить пакет обратно. И так 2500 раз. Бригада узбеков закончила работу утром 27 декабря, так что к вечеру мы успели, да еще и с небольшим запасом. Но нервов это стоило…

Еще был чудный запрос: срочно нужен подарок для одного вип-вип-человека. Ну прямо совсем випа. День рождения через два дня. Из агентств никто не берется. Мы взялись. Я выкупил весь тираж авторучек Montegrappa лимитированной серии «Пушкин» на 30 тысяч долларов. Ручка за номером 001 была вручена имениннику, остальные пришлось разными способами утилизировать. Но я к чему: клиент, для которого мы исполняли заказ, прекрасно помнил день рождения этого человека. Его нельзя было забыть. Но его забыли – те самые менеджеры, которым было поручено заниматься поиском и подготовкой подарка. Аквариумные рыбки, ну что с них взять?

Можно было бы потерпеть, конечно, пару-тройку лет, скопить на приличную виллу в Испании или дом в Туле и переместиться в указанном направлении. Надеюсь, что я не угадал твои мысли, потому что если у тебя есть такие мысли, то зачем ты читаешь эту книгу? Подобные размышления свойственны только тем, кто пришел в бизнес исключительно за деньгами и за тем комфортом, который на них можно купить. И если они у тебя есть, то мой совет – даже не начинай.
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Кредитная тема, которая началась в банке «Русский стандарт», продолжилась в другом моем бизнесе. Перед самым кризисом 2008 года я основал с товарищем брокера под названием «Агент кредитной безопасности». Мы сидели на территории автосалона и помогали людям оформлять кредиты на машины. Работа была мне хорошо знакома, и за первый месяц мы подняли 400 тысяч рублей, за второй – 600 тысяч. Это были отличные деньги, если учесть, что выручка не сильно отличалась от прибыли и даже при делении на два денег каждому доставалось более чем прилично. Но на третий месяц разразился кризис, упало все, а продажи автомашин упали совсем. Через какое-то время они начали потихоньку воскресать, но тут хозяин автосалона, который, естественно, видел всю нашу выручку, поскольку конечные продажи авто шли через него, нас выгнал. Зачем ему кормить каких-то левых людей, если они уже раскрутили тему, показали ее прибыльность и теперь он может посадить своего собственного брокера и складывать доход в свой собственный карман? Что он в итоге и сделал. А я вывел для себя, что незачем работать на чужой территории, с которой тебя могут попросить в любой момент: если все плохо, то выгонят за отсутствие результата, а если все очень хорошо, то выгонят для того, чтобы занять твое место.

Одним из бизнесов была сдача в Туле квартир под праздники, дни рождения, вообще любые мероприятия. Бизнес закончился ровно в тот момент, когда я открыл дверь квартиры и обнаружил внутри тотальный разгром. Девочка-студентка лихо отпраздновала с невоспитанными друзьями свой день рождения и ввергла меня с партнерами в необходимость делать полноценный ремонт. За свой счет, естественно, что со студентки-то взять? Расходы превысили все наши доходы от этого бизнеса за полгода, но еще до подсчета сметы на восстановительные работы мне стало ясно, что направление гиблое.

Вот такая вот школа. И я продолжаю в нее ходить.


Глава 7. Три всадника бизнес-Апокалипсиса
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За почти двадцатипятилетнюю предпринимательскую деятельность я сформулировал для себя не только качества бизнесмена, но и качества, которых у бизнесмена быть не должно. Если хотя бы одно из них у человека имеется, то заработать на хлеб он сможет, а вот на хлеб с маслом, а тем более на хлеб с маслом и икрой – нет. Возможно, понимание того, каким быть не надо, чтобы достичь успеха в предпринимательстве, столь же важно, если не важнее понимания того, каким быть надо.

Многочисленные «бизнес»-школы и курсы лечат тем, что вот делай так, потом вот так – и заработаешь первый миллион. Все эти «так и вот так», может быть, и правильны, но это надстройка, а не базис. Базис – отсутствие сна, когда что-то не получается, запас терпения, когда не получается в сотый раз, умение слушать, слышать, делать правильные выводы, заставлять людей работать и переставать вздрагивать от очередного звонка очередного коллектора, в том числе с короткой стрижкой, татуировками и немудреными понятиями о том, как надо решать вопросы.

Весь этот базис в некоторых книжках, написанных самими предпринимателями, подробно изложен через их конкретные примеры. Но кто на это обращает внимание? Большинство видит только оболочку в виде места в рейтинге Forbes, а изнанка бизнеса мало кого интересует.

Каковы те самые качества, которых у тебя не должно быть, если ты собираешься делать деньги не на откатах?

Мои три всадника бизнес-Апокалипсиса: 

страх, 

жадность 

и глупость.

Страх.

У меня не получится, не смогу вернуть долги, мне будут звонить коллекторы, я испорчу репутацию. Это основной барьер, из-за которого многие и не начинают. Что, кстати, далеко не плохо, если ты вспомнишь о тех 5 % от 5 %, о которых я говорил выше.

У меня перед запуском TOPGUN было 12 миллионов рублей долгов, а еще надо было на что-то жить. На несостоявшуюся покупку франшизы у «Чпок-Чпока» я приехал голым, деньги были только на саму франшизу, даже на чашку кофе уже не хватало. Сейчас я благодаря успеху TOPGUN отдал эти 12 миллионов и… набрал новых долгов, их уже под 100 лямов. 70 из них приходится на TOPGUN Invest, и еще тридцатник я накосил на разных эпизодах, о некоторых из них я расскажу в следующих главах. Я продолжаю активно вкладываться в развитие сети и в рекламу, в продвижение барберинга в России и увеличиваю свою долговую нагрузку. Меня это не пугает, я понимаю, что будущая выручка позволит всю ее при необходимости погасить.

Разумеется, перед запуском нового проекта я волнуюсь и ворочаюсь по ночам, когда что-то идет не так. Но я волнуюсь из-за конкретного дела, а не в целом из-за того, что небо упадет на землю, и мне кирдык. Мне звонили коллекторы, ко мне приезжали бандиты, мне приходилось думать о том, где взять деньги на выплату денег людям, которые на меня работают. Но это повседневность бизнеса, и если ты к ней не готов, то не рекомендую во все это ввязываться.

Страх того, что что-то не получится, у подавляющего большинства людей очень сильный и совершенно бессмысленный. Почему он бессмысленный? Да потому, что у тебя и правда не получится. По крайней мере, не получится то, что ты хочешь. Денег, может, и будет приносить – есть такая исчезающе малая вероятность, – но, скорее всего, ты разоришься. А какой смысл бояться неизбежного?

Страх может проявляться не только в глобальных вещах, но и нюансах. Мой Instagram – кладезь провокационных роликов, на которые я трачу серьезную часть своего рекламного бюджета. Мы смешно обыграли насмешки в свой адрес на тему того, что мы «хачган», потому что у нас работает много барберов из южных республик; мы красиво отбили тему «гейгана» – дурацких намеков на гееватость барберинга (это с красивыми-то админшами и наличием в штате барберов-женщин!), сняв ролик GAYGUN. Мы обыграли веселый подкол со стороны Президента России Владимира Путина в адрес наших западных партнеров на тему того, что они сдохнут, а мы попадем в рай.
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Наши ролики на грани провокации или немного за ней. Мои посты как правило за этой гранью. И я часто вижу страх людей: Леш, а зачем ты наехал впрямую на «Янг Герл» и объявил им войну? Леш, а зачем ты подчеркиваешь косяки конкурентов, это некрасиво, неэтично, нечестно и некреативно? Леш, а зачем ты позоришь собственных барберов, даже если они не моются перед сменой и не надевают чистые рубашки, и вводишь хэштег в Instagram #вонючийбарбер?
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Ну как зачем? А почему нет? Почему обсуждать работу конкурентов публично считается неэтичным? Почему предложить клиенту отметить хэштегом вонючего барбера и тем самым помочь компании улучшить сервис означает вынести сор из избы? 

Или вот, была у меня идея: ввести такое правило, чтобы администратор салона, а это обычно симпатичная девушка, отдавала каждому посетителю после стрижки презерватив со словами: «Вам сегодня может пригодиться». Типа, ты же теперь красавчик, женщины будут вешаться и висеть. И кокетливо так улыбалась. Но эту идею зашикали – типа, пошло и скабрезно. Но, я думаю, что я ее все-таки как-нибудь реализую. Что тут пошлого и скабрезного? Все мы взрослые люди. Единственно, может возникнуть проблема, если клиент забудет презик в кармане, а там его обнаружит жена. Но это не страшно: он же пробит степлером. Шутка.
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На новый, 2019-й год я за несколько миллионов рублей сделал эксклюзивный календарь с обнаженными моделями и отправил его всем нашим клиентам, потратившим за 2018 год в TOPGUN более 20 тысяч рублей. Одна из моделей – моя жена Анна, снявшаяся в откровенном эротическом белье. И это нормально, для меня во всяком случае. А для многих – страх, ужас: «как такое можно»?

Отдельно стоит сказать про боязнь потенциальных конкурентов или того, что выгодная тема вдруг закончится. Сначала меня убеждали, что идея с барбершопами провальная, потому что стричься за полтора косаря никто не будет. Когда выяснилось (внезапно), что тема не просто качает, а качает много, меня начали убеждать, что она все равно скоро схлопнется: «Как только закончится хайп на бороды». Но, во-первых, на бороды в TOPGUN приходится только 15 % выручки; во-вторых, даже если закончится хайп, которого на самом деле нет, так что с того? В мире что, больше не осталось тем, в которые можно вложиться?

Периодически меня пугают могущественными конкурентами, которые придут на рынок и задавят меня своей известностью, авторитетом или тоннами золотых слитков, пущенных на рекламу и сервис.

В последний раз почетный титул победителя над TOPGUN достался самому Тимати. Он открыл собственный барбершоп «13 by Black Star». Ну точно – все, это конец TOPGUN. Куда ж Локонцев против Тимати-то?

Люди почему-то автоматически записали всех поклонников Тимати в клиентскую базу «13 by Black Star», посчитав, что это одна и та же аудитория. А это не одна и та же аудитория. Такая вот новость, оказывается. И еще вопрос: готов ли поклонник творчества эстрадного исполнителя пожертвовать комфортом, чтобы прикоснуться к рукам мастера, который работает в барбершопе, который основал этот певец? Чтобы посмотреть на стены барбершопа, который основал певец? А порой жертвовать приходится. Например, в Санкт-Петербурге «13 by Black Star» открылся в центре города, но в глухом месте: нет людского потока, негде припарковать машину, по соседству несколько других барбершопов, причем они «удачно» расположены между «гнездом» Тимати и Невским проспектом, главной улицей города. Пока доберешься, пока припаркуешься, уже и песни в плеере закончатся.

В общем, несколько салонов «13 by Black Star» пока что TOPGUN никак не впечатлили и вряд ли уже впечатлят. Этот покоритель рынка не зашел. Несите следующего.


Жадность

Параллельно со мной в тему барберинга инвестировал и мой старинный приятель. В тот момент, когда у меня было 256, у него осталось шесть. Я спросил: «Почему так вышло?» Он ответил: «Когда мои барбершопы хорошо пошли, я купил себе крутую тачку и взял в ипотеку квартиру за 30 миллионов. Денег на развитие сети и не осталось».

История с петербургскими партнерами, которые вошли и вышли через год, может служить сюжетом для памятника жадности. Вылепил мастер скульптуру, и она такой же и через тысячу лет будет. И партнеры по бизнесу, которые пришли в него позже, а не строили его с нуля, будут вести себя так же через ту же самую тысячу лет, потому что это вырастает из сущности людей, а люди – жадные, недоверчивые и нетерпеливые. Я сейчас никого ни в чем не обвиняю, просто рассказываю о реальности такой, какая она есть.

Ведь как все получилось: смотрит человек общую табличку выручки по всем TOPGUN, которые есть в сети, видит, что точка, в которой он совладелец, принесла на 100 тысяч меньше, чем другая точка, которая не его, но открыта в то же самое время. Он что думает? Что-то тут не то. Может, мы не так управляем? Точнее, управленец главный не так управляет. Или кто-то где-то подворовывает.

На самом деле нервничать ему не о чем: барбершоп нормально качает, приносит неплохие деньги. И делать ничего не надо, просто получай перевод на счет каждый месяц и наслаждайся жизнью, дай профессионалам спокойно набирать персонал, раскручивать соцсети, следить за качеством – и все будет. Но нет, даже современный человек с деньгами устроен так же, как мажоры в конце 80-х в СССР: скопили денег на «шестерку», с трудом ее получили и каждые пять минут из окна выглядывают, чтобы проверить, не угнали ли ее, не поцарапали ли.

Знаете, сколько времени проходит от момента, когда партнер начинает терзаться сомнениями, до выхода? Всего неделя. И неделя не потому, что за семь дней он вник в бизнес, провел анализ, сделал какие-то расчеты и принял на их основании решение, а потому что он просто больше психологически выдержать не может.

Отсюда в том числе и возник TOPGUN Invest: ты получаешь фиксированную сумму в виде процентов, а в бизнес не лезешь, потому что ты не предприниматель, ты – инвестор. Инвестору положено быть жадным, это нормально. Он потому и называется инвестором, что его не интересует и не должно интересовать ничего, кроме как вложить деньги с максимальной отдачей. И все равно, во что вкладывать, хоть в барбершопы, хоть в кофешопы, хоть в сексшопы.

Предприниматель же не может быть жадным по определению, потому что если он жадный – он уже не предприниматель. Жадный сразу вынимает деньги из бизнеса и тратит на тачку и квартиру, а не на улучшение сервиса, расширение сети, обучение персонала и маркетинг. На чем бизнес, собственно, и заканчивается, даже если и не прямо сейчас, то чуть позже, когда на рынок приходят те, кто вместо шопинга направляет деньги на выращивание бренда, как это делаю я.

Мой ежемесячный доход от сети TOPGUN составляет 8–10 миллионов рублей в месяц. Я мог бы на этом успокоиться, тратить на семью пару миллионов, с остального раздавать долги и складывать остатки в банке или квартире аккуратными стопочками. Вместо этого я трачу на личные нужды 200–300 тысяч рублей в месяц. Вся оставшаяся сумма идет на строительство бренда TOPGUN, ряд моих других проектов, лизинговые платежи за машины, которые я подарил лучшим барберам, машину, на которой я езжу сам, аренду офиса, зарплату управляющей компании, рекламу, выкуп в рассрочку барбершопов у бывших партнеров и много всего остального.

У меня нет ничего своего, в том числе квартиры. Я снимаю за 40 тысяч рублей двушку в Туле. Машина оформлена в лизинг. Размер моего долга составляет под 100 миллионов рублей, и любой из тех, кто читает эту книжку, богаче меня. Если, конечно, у них нет долга в более чем 100 лямов. Я в жутком минусе, потому что все, что я зарабатываю, и все, что я занимаю через TOPGUN Invest, идет на то, чтобы Интернет был забит рекламой TOPGUN, на то, чтобы с журнальных обложек на тебя смотрел наш бородач, на то, чтобы мои барберы обучались у лучших мастеров.

Вот почему ты не станешь предпринимателем, если идешь в бизнес ради денег – просто потому, что первые значительные деньги к тебе придут лет через десять после успешного запуска. А сколько будет неуспешных запусков? Да, тебе будет все эти десять лет хватать на хлеб с маслом, но икру ты начнешь намазывать спустя годы беспокойного сна.
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Глупость

Про глупость я уже столько написал в предыдущих главах, что, кажется, хватит. Разве что будет не лишним еще раз, уже, наверное, в третий или четвертый в этой книге, предостеречь неофитов с деньгами или молодых стартаперов с кредитами от того, чтобы влазить в такую «простую» стильную сверхприбыльную тему, как барберинг, а потом увольнять людей, ликвидировать ИП и думать, как отдавать долги.

Много бизнесменов приходило к моим барберам – сначала стричься, а потом и с деловыми предложениями: давай замутим салон на двоих, 50 на 50, я даю деньги, а ты все организуешь. Где-то под сотню таких точек, наверное, открылось. И потом закрылось. Это те, о которых я знаю, а есть те, о которых я не знаю и которые пока не закрылись.

Кажется логичным: у одного есть один ресурс, у второго – второй. Как в фильме «День выборов»: «Что, если нам объединить бренды?» А их нельзя объединить никак. Бизнесмен не соображает в барберинге и его тонкостях, а барбер – не бизнесмен. Управлять всем должен не барбер, а бизнесмен, а у него нет понимания этого дела. Оно есть у барбера, который не может управлять, потому что он должен стричь. Не сможет барбер нормально выстроить работу, придумать фишки, понять, какой и сколько косметики закупать, устроить нормальный маркетинг. Предприниматель да, сможет, но пока он будет погружаться во все дела, если, конечно, вообще будет, корабль пойдет ко дну еще до того, как выйдет из гавани. Один из таких «кораблей» в Москве, на котором спустил паруса бывший барбер из TOPGUN, назывался Storm Barbers. Он не то что шторм не пережил, он не смог оседлать волну, которая сейчас идет на рынке. Это ж надо было умудриться, да еще в Москве.

Один франчайзи открыл в Туле «Янг Герл». Неудобное место – центр города, неподалеку недружелюбное конкурентное окружение – четыре TOPGUN. Он бывший спортсмен, который за игровую карьеру добился неплохих успехов, сколотил внушительную копилку и теперь пытается заниматься бизнесом, не имея в нем, в силу понятных причин, никакого опыта. Но по разряду «глупость» этот эпизод проходит не по этой причине. В декабре 2018 года, а декабрь – это самый кассовый месяц в году, его барбершоп объявил о 50 %-ной скидке на первое посещение. Поскольку я в бизнесе уже 25 лет, я прекрасно понимаю, что большие скидки – путь в тупик. Во-первых, ты не заработаешь, а потеряешь. По аренде-то тебе никто поблажек не даст. Электроэнергия и тепло дешевле на 50 % не станут. Барберу ты должен отдать его процент полностью. Во-вторых, ты не приобретешь клиентов, а потеряешь, потому что какой дурак будет платить полную стоимость, после того, как в первый раз он отдал только половину? Ты сам формируешь у человека психологический барьер, через который ему сложно перешагнуть. В-третьих, ты в принципе развращаешь клиента, обесценивая свой труд и давая ему неверные представления о реальной цене и тем самым деформируя весь рынок. Люди готовы платить за сервис, было бы за что. Если у тебя есть сервис, который пользуется спросом, не отдавай его задешево. Если у тебя такого сервиса нет – например, потому что ты выбрал неудобное местоположение, не обучил барберов, купил слабую франшизу, – то создавай такой сервис. И продавай его за столько, сколько он стоит.

Все это напоминает мое выступление перед студенческой аудиторией.

– У кого из вас есть интересная бизнес-идея? Такая, которой нет на рынке? Поднимите руки, я готов вложить в нее миллион рублей при условии, что моя доля будет 50 %. Если надо два миллиона, я дам два миллиона.

Поднимается лес рук.

– Хорошо подумайте: идея, которая еще нигде не реализована.

Остается три руки. Я наугад выбираю одну.

– Я хочу открыть кальянную, – говорит паренек.

По его убеждению, кальянная будет уникальной. В чем кальянная может быть уникальной? Ни в чем. Вот так каждый думает, что он что-то откроет, там будет все не так, как везде, там будет все по-другому, персонал не будет воровать.

После моей критики оставшиеся две руки вернулись туда, где они были до этого.

Иногда глупость выглядит слишком привлекательно, чтобы от нее отказаться. Я запустил TOPGUN Invest. И как это всегда было и будет, мои конкуренты за мной повторили. Так, «Янг Герл» объявила о том, что дает своим «вкладчикам» 50 % годовых в обмен на инвестиции в 2 миллиона рублей, приглашая стать их полноценными партнерами. И знаете, что я сделал? Я взял и опубликовал их призывную листовку в своем Instagram. И часть моих потенциальных инвесторов ушла туда, к конкуренту.

Нет, я не сошел с ума и не решил подсобить «Янг Герл», я решил помочь ей побыстрее умереть. Следите за руками. Они дают 50 % годовых. Если прикинуть выручку барбершопа в первые месяцы после открытия, то выходит, что они в минусе. Или они в реальности не платят эти 50 %, по крайней мере, в самом начале. Нет, конечно, они показывают цифры своей доходности, из которых следует, что все как бы складывается. Но они показывают цифры по своим лучшим объектам! А если ты откроешь с ними не лучший? Что тогда? А тогда они начнут объяснять: ну, дружище, мы же тебя в партнеры позвали, вот и дели с нами тяготы управления. Бизнес, знаешь ли, нелегкое дело, бывает, что не получается или получается, но не сразу.

Что произойдет дальше, я вам уже показал на своих собственных примерах. Партнеры начнут выходить и тем самым устроят им финансовую воронку: чтобы закрыть дыру в виде кассового разрыва, «Янг Герл» придется искать дорогие заемные деньги или вытаскивать их из сети, что будет затягивать их еще быстрее на дно. Тут и сказке конец. Вот такая многоходовочка. Просто я благодаря тридцати закрытым проектам вижу, как это все будет развиваться, и понимаю, куда надо нажать, чтобы ускорить движение конкурента в направлении обрыва со скалы. Глупость – страшная сила. Научитесь ею пользоваться. А вот у себя не держите.


Глава 8. Магия предпринимательства
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Кстати, у меня нет не только денег

Если ты, читатель моей книги, будешь мне звонить или писать, не спрашивай меня о бизнес-планах и формализованных стратегиях. Их у меня нет и не будет, потому что я не вижу смысла тратить время на создание фантазий, не имеющих отношения к реальности. А они не имеют, потому что еще ни один человек и ни одна компьютерная программа не научились предсказывать будущее.

Если бы существовала методика, которая позволяла бы рассчитать показатели по выручке и прибыли на месяцы и годы вперед, нам не пришлось бы видеть безутешных франчайзи, которые купили тухлые франшизы и теперь разорены, после того как рядом с ними открылся TOPGUN, а мне не было бы смысла писать эту книгу. Но такой методики нет, равно как нет и бизнес-плана, который совпал бы с реальностью, если только это не произошло случайно.

И самое интересное: а что делать, если жизнь пошла не по нарисованному бизнес-плану, что случается всегда? Что делать с планом-то, понятно – можно подтереться. А с бизнесом? Закрывать? Или оставлять? Если он приносит прибыль и ты решил его оставить, то какой был смысл рисовать воздушные замки? А если решил закрыть, то тем более какой был смысл тратить время на фигню, вместо того чтобы думать непосредственно о продукте и его продвижении?

Я поступаю просто: если вижу, что тема может сыграть, то погружаюсь в нее с головой и делаю продукт. А дальше он либо качает, либо не качает. Вот и все. Лучший «бизнес-план» – то, что уже случилось, цифры, которые были получены на практике. 

В вузе коммерции тебя не научат, и вообще вуз нужен для социализации, умения выстраивать отношения, умения напрягаться в ночь перед зачетом и въезжать за пару недель в новый для себя предмет. Все реальные знания и навыки дает только жизнь.

Но есть и вещи, которым могут чему-то если не научить, то как минимум подсказать. Моими «университетами», которые рекомендую тебе в обязательном порядке, были и остаются выпуски «Бизнес-секретов» с Олегом Тиньковым и журнал «Секрет фирмы». Вот на них я вырос. Посмотри все выпуски, они доступны на YouTube, и прочти все журналы, они лежат на сайте издания. «Секрет фирмы» пишет не о предпринимательстве, а для предпринимателей, а между этими концепциями огромная разница. Он рассматривает конкретные кейсы, пишет о конкретных фишках, о том, какие из них сыграли, а какие нет. За многие годы, что существует журнал, вышло несколько сотен номеров, но время, которое ты потратишь на чтение, поможет в будущем сэкономить и деньги и еще больше времени.

Кроме того, назову еще три полезные книги, которые мне также помогли. Это опять же Олег Тиньков и его «Я такой, как все», книги про Федю Овчинникова «И ботаники делают бизнес» и про Женю Чичваркина «Чичваркин Е…гений. Если из 100 раз тебя посылают 99», которые, кстати, написал журналист «Секрета фирмы» Максим Котин.

У меня нет и некоторых других атрибутов, которые, как считаются, должны сопровождать любого бизнесмена. Например, у меня нет личного помощника, который ведет мое расписание, дает от моего имени поручения или согласовывает встречи и звонки. Я при этом ничего не забываю, несмотря на то что веду сейчас около десятка проектов. Как это получается? Да просто я в этом живу, это моя жизнь, а проекты – мои дети. Ты же не можешь забыть про свою жизнь и про своих детей? Ты можешь набрать телефонный номер на сайте TOPGUN и поговорить со мной, если я буду в этот момент доступен, или написать мне в WhatsApp напрямую без всяких посредников. Есть секретарша в управляющей компании, которую я опять не помню, как зовут, но она работает именно на управляющую компанию, а не на меня. На меня работаю я сам. И как-то получается.

Когда ты занимаешься своим делом, ты входишь в состояние потока, и все регулируется как бы, само собой. Я как-то пробовал записывать в блокнот самые полезные штуки из «Секрета фирмы» и книг. Но понял, что не сработает – не открою я потом этот блокнот. Но все, что нужно, я помню! Как это происходит? Это происходит само по себе. Я читаю, а мозг сам запоминает то, что может пригодиться. И в нужный момент это всплывает, я могу придумать фишку, даже не помня, что я ее выцепил у Тинькова, или в «Секрете фирмы», или где-то еще.

Зато у меня есть магия

Я не знаю, как это устроено, но, возможно, с этим состоянием потока связаны те вещи, которые случились в моей жизни и которые сложно объяснить. Я называю их магией. Как будто что-то сверху или откуда-то еще тебе помогает, подталкивает, дает намеки или подсказки. Такое ощущение, что ты идешь к цели, меняешься, и окружающий тонкий мир, или как его там, на это реагирует и тоже перестраивается. Если ты посмотришь в Instagram на мою фотографию, сделанную на фоне первого TOPGUN в 2014 году, ты увидишь доброго, пухлого, жизнерадостного весельчака. Сейчас я сильно изменился, можешь сравнить.
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Может быть, так работает подсознание, может, что-то еще. Но ведь кто-то забыл журнал Forbes в самолете с Ямайки в Москву именно перед моим креслом. И только со мной приключилась удивительная история в Костроме, и опять же с журналом. Я участвовал в местном бизнес-форуме и дал рекламу TOPGUN на разворот в местный журнал, который этот форум и организовал. Приезжаю накануне мероприятия в Кострому, в гостинице меня встречает главный редактор издания. Открываю журнал и вижу, что вместо разворота моя реклама опубликована очень странно: сначала идет полоса c TOPGUN, потом полоса с какой-то фигней, потом снова полоса с TOPGUN. То ли типографский косяк, то ли верстальщик дунул чего-то не по-детски. Главред краснеет, извиняется. Я говорю: не извиняйся, ты мне сделал хорошо, теперь же все внимание обратят.

И что ты думаешь? На следующий день я выступаю, начинаю говорить про магию, про неожиданные вещи, которые со мной происходили, про тот случай с Forbes. Вот даже сегодня со мной, говорю, приключилась какая-то невероятная история, вот откройте журнал… посмотрите, видите, как странно реклама расположена? Ведь хорошо же работает, вы же явно на это внимание обратили? Аудитория отвечает: Алексей, а это только у тебя такой журнал, у нас все нормально, все на месте, все полосы стоят там, где должны стоять. То есть ты понимаешь – на весь тираж только один косячный журнал с моей рекламой, и он, этот экземпляр, попал в руки именно ко мне!

Мы сами своими мыслями формируем успех. Или неуспех. Если пропадает вера, то даже если ты делаешь правильно правильные вещи, все почему-то перестает работать. У меня есть франчайзи в хороших местах, но они не горят – и деньги не идут. А есть точки в плохих местах, но их хозяева заряжены – и все отлично качает.

Из этой же серии мое собственное попадание в «Бизнес-секреты» к Олегу Тинькову. Меня часто спрашивают – сколько ты ему заплатил, чтобы он к тебе приехал и снял интервью? Могу ответить на этот вопрос: мои расходы составили 50 тысяч рублей, правда, не самому Олегу.

Дело было так. На какой-то выставке ко мне подошел представитель «Тинькофф Банка»:

– Алексей, здравствуйте! Мы хотим с вами работать. У нас…

– Дружище, постой. У меня уже есть «Альфа» и «Сбер», с вами вроде бы и нет смысла мутить уже. Представь, всех франчайзи перекидывать к вам, это ж гемор. Ты мне лучше скажи, как заполучить к себе Тинькова, чтобы он приехал и снял со мной «Бизнес-секреты»? Заодно можем постричь его и побрить.

– О, у нас сейчас как раз акция такая есть: к тому, кто станет обладателем стотысячной карты, поедет сам Олег Юрьевич и ее вручит.

– Ну а как мне стать этим стотысячным?

– Этого я так просто сделать не могу.

– Хорошо, давай так. Сколько денег ты бы получил, если бы я согласился перевести всю свою сеть в «Тинькофф»?
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– Пятьдесят тысяч.

В этот момент я достаю из кармана 50 штук, отдаю их ему и говорю:

– Вот тебе бабки, а ты сделай так, чтобы именно я стал стотысячником.

И он сделал. Я не знаю, как у него это получилось, но получилось. Может быть, я сейчас рассуждаю вслух, это произошло вот как. Тинькову принесли список из организаций, которые находились в районе 100-тысячной отметки, и он выбрал ту, куда может поехать и сделать еще и интервью. Какой смысл ему ехать в ларек или на автомойку? Он увидел TOPGUN и понял, что вот здесь можно еще и новый сюжет получить. Но все это, впрочем, мои предположения.

При чем тут магия? Я, как уже говорил, вырос на сериале Тинькова. И всю жизнь посылал мысли в космос, что когда-нибудь я стану героем его передачи. И вот стал.

Правда, надеяться только на метафизику не рекомендую. Тот же Олег в самом начале нашего интервью сказал, что наш бородач ему примелькался, что он его видел в куче мест. А видел он его в журналах, потому что в то время я сеял рекламу TOPGUN во всех больших изданиях как шквальным огнем, не жалея на это денег. Если бы жалел, то не увидел бы меня Тиньков. И вообще бы никто не увидел.
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И еще у меня есть интересная идея…

…на тему того, кого считать предпринимателем. Предлагаю очень простое решение вопроса, очень легко проверяемый критерий. Звучит он так: сделал ли ты что-то такое, что доказало свою эффективность и что потом повторили конкуренты? Если да, то ты состоялся в данной отрасли как бизнесмен. Если нет – работай дальше.

Смотри, что сделал я. Посадил девушку-администратора на ресепшен – остальные сделали то же самое. Мягкий диван – и тут повторили. Игровая приставка – еще одна фишка, которая теперь есть везде. Дорогие кресла – ставим галочку. Бесплатный кофе – как говорится, не благодарите. TOPGUN Invest – пользуйтесь на здоровье, только аккуратно, а не как некоторые.

И это не все. Я уравнял в цене детские и взрослые стрижки, подняв стоимость обслуживания мальчишек до стоимости обслуживания мужчин. Так прямо и написал: мальчики становятся мужчинами. Раньше было в два раза дешевле, а теперь ровно столько же, за сколько стрижется в соседнем кресле папа. И мои конкуренты и это тоже повторили. 
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Я не стремлюсь к славе отраслевого революционера, чтобы повесить на стенку образ в стиле Че Гевары, а всего лишь констатирую факты и пытаюсь дать ориентиры тем, кто думает, в какую франшизу и в какого предпринимателя вкладываться. Инвестируй в того, кто идет впереди, двигает тему и за кем идут по стопам его конкуренты. Именно поведение последних – самый лучший показатель того, насколько крут тот, за кем они следят. Не будут же они повторять то, что принесет им убыток? А если они идут за ним, копируя его прихваты, то какой смысл тратить деньги на них, если он все равно будет их на шаг опережать?

Незадолго до выпуска книги я сделал еще одну нетривиальную и на первый взгляд странную штуку. Я убрал с сайта сети TOPGUN возможность напрямую записаться на стрижку или бритье. Ты зашел на сайт и… не увидел кнопки «Записаться». Вместо нее ты увидел кнопки агрегаторов вроде карт «Яндекса», Google или 2ГИС.

И к этому со временем придут все. Просто я пришел раньше. Почему я так сделал? Потому что понял, что вложения в собственный сайт, его раскрутку, подъем в выдаче поисковых систем уже уходят в прошлое. Ты должен стремиться не к тому, чтобы быть в топе Google, а к тому, чтобы на тех же «Яндекс.Картах» отзывы про твои барбершопы были лучшими. Люди перестают вбивать в поисковой строке «мужские стрижки», они заходят сразу в агрегатор, вычисляют через геолокацию ближайшие к себе салоны и смотрят на отзывы, пока нерасторопные предприниматели нанимают SEO-специалистов и вбухивают бабки в контекстную рекламу.
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И вот здесь я хотел бы остановиться, чтобы показать вам, как работает мозг предпринимателя. А работает он нестандартно. То, что многие считают глупым, вдруг оказывается очень плодоносным решением.

Скажите, вы бы потратили весь бюджет рекламной кампании на мужские глянцевые журналы? В кризисное время? После валютного шока? Тогда, когда тиражи бумажной прессы скукоживаются, причем даже у топовых изданий? Да / Нет? Подчеркните один.

Я выбрал «да». И в течение полутора лет тратил на рекламу бренда TOPGUN по пять миллионов рублей в месяц. 18 месяцев X 5 миллионов = что-то около 90 лямов. Небольшую фабрику можно было бы открыть. Причем у меня и денег-то сразу таких не было. Я сначала договаривался о длинном контракте с изданием, получая за счет объема кратные скидки, а потом уже думал, где я буду брать деньги.

Почему в итоге это сработало?

Действительно, читатели все меньше покупают журналы. Ключевое слово – покупают. Что вовсе не обязательно означает, что они стали их меньше читать. Весь мужской глянец попадает в руки целевой аудитории – состоятельных джентльменов – через бесплатную доставку. Приходит в компанию курьер от какого-нибудь Men’s Money и говорит на вахте: пожалуйста, журнал в приемную генерального директора. В приемной от нечего делать подчиненные, просители, деловые партнеры, любовницы и любовники этого директора сидят и листают. Да и сам он, как впоследствии показала практика TOPGUN, тоже полистывает.

И что они там видят?

Bentley, Breguet, Ralph Lauren, Cartier, Omega, Cadillac, Rolls Royce. Перебирают странички, мечтая о красивой жизни, которая или стала недоступной, или и вовсе ею никогда не была. Они не могут позволить себе ни Bentley, ни Omega, но тут, оппа, на следующей странице TOPGUN. Им предлагают подстричься всего за 1700 рублей. И это они могут себе позволить. О, оказывается есть лакшери-бренд, который им по зубам: всего за 1700 рублей они могут почувствовать себя причастными к миру роскоши.
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И почему бы и нет?

И вот крупный коммерческий или государственный деятель приходит в TOPGUN. Потом его подчиненные. Потом подчиненные подчиненных. И так постепенно мы охватываем всю статусно-управленческую вертикаль.

А что дала бы, скажем, реклама в VK или какой-нибудь другой социальной сети? Привела бы она к нам школьника, который там слушает халявную музыку и смотрит видеоролики? Он наслаждается всем контентом бесплатно, а тут ему стрижка за 1700 рублей! Вот это был бы эпический слив бюджета. Все равно что продавать яхты жителям окраины Воронежа.

Американский киноактер Джон Малкович ехал из московского аэропорта на такси на съемки фильма или куда-то еще, открыл журнал и увидел нашу рекламу. Ткнул пальцем таксисту – типа, вези меня сюда. Так мы заполучили его в свое кресло.
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Олег Тиньков пришел снимать со мной «Бизнес-секреты» и первое, что сказал: я много где видел этого вашего бородача! А видеть он мог его только в журналах, потому что больше его нигде не было.

Так как сработала реклама в мужском глянце, на которую я потратил весь бюджет на продвижение? Какой сейчас ответ у вас? «Нет» или все же «Да»? Стоили 90 миллионов рублей узнаваемости бренда, его прочной ассоциации с миром luxury, Олега Тинькова и Джона Малковича?

Запомните: топовый бренд надо растить рядом с топовыми брендами.

И никак не иначе.


Стратегия победы – подготовка

К передаче Олега Тинькова «Бизнес-секреты» я подготовился. Понятно, что интервью с ним и на его канале – это уже сам по себе мощный пиар, этакий штамп «успех» и «признание». Но ведь можно выжать что-то еще. Получить максимум, TOP.

Я изучил, что происходило с Тиньковым в последнее время, и наткнулся на его конфликт и пикировку с Артемием Лебедевым. И упомянул о последнем во время интервью. Олег, естественно, завелся и прошелся по Лебедеву пулеметной очередью из крепких выражений, которые я здесь привести не могу. Разумеется, Лебедев разместил этот отрывок на своем видеоканале и как-то его прокомментировал.

Эффект оказался сногсшибательным. Примечателен даже не вал звонков, которые я неожиданно стал получать один за другим, а то, что эта лавина вдруг началась в воскресенье вечером. В итоге после выхода «Бизнес-секретов » я продал 30 франшиз, совершив мощный скачок как по охвату сети и ее известности, так и по прибыли.
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Антифакап

Ну и среди своих факапов расскажу противоположный эпизод, этакий антифакап. Он мог бы обернуться очередным провалом, но где-то на подсознательном уровне я почему-то решил, что зачем выбрасывать чеки и расписки, а вдруг пригодятся… и они чертовски пригодились.

Дело было так. Начав строить TOPGUN, я занял 4,5 миллиона рублей в микрофинансовой организации «Кредитный «Пенсионный капитал». Брал на один срок, но, после того как мощно стартовал благодаря грамотному продвижению и продукту, вернул все быстро. Принес деньги в контору наличными и отдал их директору. Он мне дал все чеки и прочие документы, мы пожали руки, и я больше его никогда и не видел.

Каково же было мое удивление, когда спустя три года я получил судебное требование вернуть в КПК 8,2 миллиона рублей. Оказывается, директор деньги-то у меня взял, но до кассы их не донес. И так много раз с другими заемщиками – всего на 180 миллионов рублей. Контору обанкротили, и конкурсный управляющий всех должников автоматически передал в суд. И я мог бы пострадать на 8 миллионов в дополнение ко всем своим другим финансовым ошибкам. Но нет, не в этот раз. Так что мой совет: храните все финансовые документы до второго пришествия. Ну или хотя бы до судебного.

Ролики для Инстаграма стоили существенных денег, но отлично привлекали аудиторию. И понравились даже киностудии Disney Pictures. Мы договорились о том, что будем помогать продвигать фильмы, которые готовились к прокату в России, вставляя в трейлеры TOPGUN. Мы брали оригинальный трейлер за основу и переписывали его, согласовывая финальный вариант с Disney и затем размещая его во всех социальных сетях. Например, трейлер знаменитого фильма «Стекло» был переделан так: для того, чтобы стать героем, вовсе не надо совершать подвиги. Достаточно прийти в TOPGUN, перестать выглядеть как колхозник и тем самым открыть в себе настоящего мужчину. Герой живет в каждом из нас, и чтобы его выпустить наружу, надо сделать себе нормальную прическу. К слову, этот наш ролик, сделанный TOPGUN Production, Disney утвердила с первого раза.
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Первый свой ролик по франшизе я снял за 2 млн рублей.
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Этот ролик окупил себя в разы за первую неделю рекламной кампании, которую я вел, не покупая рекламу у блогеров, а покупая рекламу у YouTube перед этими блогерами. 

В итоге: вдохновение от просмотра ролика TOPGUN снизошло на Тимати, что отразилось в попытке скопировать руку мастера, пакуя свою франшизу, вплоть до нечеловеческих усилий воспроизвести дизайн листовок.




[image: ]


[image: ]


[image: ]


[image: ]

…И важное предупреждение для предпринимателей

Тебя не будут любить.

От тебя будут хотеть много денег, много твоего внимания, много всего, но тебя будут ненавидеть за твой успех и ждать, когда ты обделаешься. Это не хорошо и не плохо, это реальность, и она не поменяется, пока не поменяется наша ментальность. Я надеюсь, что мне удастся это изменить, сделать так, чтобы люди по-иному воспринимали предпринимателей, которые улучшают мир, делают его более комфортным для всех и более эффективным. Но сейчас пока вот так.

В конце 2018 года в Москву с пятичасовым тренингом приехал Тони Роббинс, американский миллиардер и коуч. Я думаю, что ты помнишь хайп, который стоял вокруг мероприятия в забитом до отказа Олимпийском.
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После мероприятия социальные сети быстро наводнили посты хейтеров, которые, понятное дело, не были на тренинге и понятия не имели о том, что там происходило. Их не смутило, что Роббинса пришло слушать много успешных людей, владельцев собственного бизнеса, который они построили с нуля, людей, которые уже были у Роббинса на его многодневных семинарах и заплатили большие деньги, чтобы прийти еще раз.

Участники, понятное дело, выкладывали в сеть видео, на которых все прыгали, ведь именно эта часть была самой-самой необычной. И хейтеры, увидев только эту часть и еще слайды с тезисами, почему-то решили, что мы занимались только прыжками. Конечно, они не слышали его текст, который слышали мы, они не видели всю пятичасовую программу. Они не понимали, что за пять часов бизнесу не научишь, что Тони приехал с презентацией своей программы, чтобы познакомить с ней аудиторию. Настоящий тренинг у него идет несколько дней в США, Лондоне или Сингапуре и стоит внушительных денег. Именно там дают глубокие вещи, там ты по-настоящему трансформируешься. Но хейтеры этого не поняли и обстебали, не понимая того, что в первую очередь обстебали самих себя.

Глубинная причина хохота в соцсетях по поводу Роббинса и организаторов его приезда заключается в зависти к успешным. Роббинс – миллиардер, за консультации которого люди платят огромные деньги. Организаторам за счет грамотной раскрутки удалось набить Олимпийский, продав билеты без скидок и по высокой цене. Как ты думаешь, у этих людей есть чему поучиться? Я думаю, что да. Странно, что этого не понимают диванные эксперты, которые, истекая желчью, ставят хештег, в надежде на хайпе приобрести себе побольше подписчиков.

Меня обвиняют в том, что с TOPGUN я всего лишь угадал нишу, попал в нужное место в нужное время. Удивительно, но люди отказываются осознать простой факт, что вообще-то угадать с темой и оказаться там, где надо, и тогда, когда надо, – это и есть одно из качеств, необходимых успешному предпринимателю. Без везения ты ничего не добьешься нигде, ни в бизнесе, ни в спорте. Но везение не дается само по себе, вся эта магия происходит либо от огромного таланта, что редкость, либо от огромного труда и опыта. Они также не понимают, что дело не в хайпе на качественные мужские стрижки и бритье, а в труде и в деньгах, которые вложены в то, чтобы вырастить бренд.

Если так все просто с барберингом, то почему вы на нем не зарабатываете? Я отвечу почему. Да потому что это ни фига не просто. Где те 90 барбершопов, которые были открыты моими бывшими барберами, причем на классных местах в центре Москвы, где, казалось бы, спрос обеспечен?

Так, может, дело-то не в везении? Может быть, хайп-то начался потому, что Алексей Локонцев начал вкладывать в раскрутку своего бренда и заодно всего барберинга 260 миллионов рублей каждый год?

И еще одна мощная тема об оборотной стороне предпринимательства, а точнее, популярности. Популярным тебе надо быть не ради удовлетворения своего эго, не ради того, чтобы «клеить телок», или того, чтобы «папа гордился», а исключительно ради бизнес-целей. Люди инвестируют в меня в том числе и потому, что я заключаю с ними сделки от своего имени, я, как Алексей Локонцев, беру на себя обязательства. Раскручиваю себя, становлюсь известным, наращиваю репутацию, и люди понимают, что мне соскочить с моих обязательств будет если не невозможно, то, как минимум, очень сложно – слишком многим ради этого придется рискнуть и пожертвовать. Я даю интервью, выступаю на форумах, веду сам свои аккаунты в социальных сетях, мой телефонный номер указан на сайте, любой франчайзи или инвестор может приехать ко мне в Тулу или в офис в Москве и задать мне любые вопросы. Я доступен, вот он я, из крови и плоти. Это рождает доверие, а доверие рождает в конечном итоге деньги.

Популярность – это выбор, и у него есть последствия, сколь забавные, столь одновременно и грустные. После съемок передачи «Секретный миллионер» я стал «Лениным», к которому в очередь выстроились «ходоки», а мой телефон пережил цунами из входящих звонков и сообщений в WhatsApp. Кто только и с какими только просьбами не обращался. Люди просили закрыть за них кредиты, молили дать им денег на подарки детям, лечение родственников, операцию по восстановлению зубов, чтобы можно было устроиться на нормальную работу; требовали перечислить на ремонт машины и удивлялись: «Алексей, ну вы же миллионер! Ну что вам каких-то 10 тысяч?!», «Почему вы не отвечаете?», «Почему вы еще не перевели деньги?»
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Самые эпичные обращения я выложил на своих аккаунтах во «ВКонтакте» и Instagram, там целая галерея из этого паноптикума, некоторые публикую здесь.

Алё, люди! Очнитесь! Где и когда я говорил, что я Бэтмен, который решает проблемы человечества? Даже если бы я хотел вам всем помочь, а я не хочу и не собираюсь, у меня все равно нет денег. Если у вас кредитов меньше чем на 100 миллионов рублей, то вы богаче, чем я. И я при этом не прошу вас ничем мне помочь. Отнеситесь с уважением к труду и времени предпринимателя, человека, которого вы в глубине души, скорее всего, ненавидите за его успех, но при этом умудряетесь клянчить у него деньги.

Эти люди меня не услышат, потому что едва ли прочтут эту книгу, но это обращение к моему читателю: будь готов к нашествию «ходоков» сразу, как только у тебя появится оборот и ты вылезешь в публичное пространство. Кстати, самое время поговорить о публичном пространстве, о том, зачем оно предпринимателю и что с ним делать.
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Личный бренд

Как ты мог заметить, я активно прокачиваю свой личный бренд. И тебе советую делать то же самое, если ты что-то представляешь собой в жизни и у тебя есть компания, которой нужно взаимодействовать с большим количеством людей из внешней среды, будь то партнеры или клиенты.

Я продвигаю не TOPGUN, а персонально Алексея Локонцева как предпринимателя, основателя TOPGUN и многих других проектов. Кто-то думает, что я поступаю так, чтобы нарастить и удовлетворить эго. Подобные мысли могут прийти в голову лишь тем, кто никогда не занимался предпринимательством и потому не знают, что если ты тащишь в бизнес эго, личных тараканов, психологические травмы и скелеты из шкафа, то бизнес можно сразу закрывать. Кстати, у многих он по этой причине и закрылся. Нет, я поступаю так, чтобы сформировать доверие к своим проектам у клиентов, будущих франчайзи, инвесторов.

Возьмем пример с TOPGUN Invest. Я предлагаю человеку вложить в развитие сети барбершопов несколько миллионов рублей под фиксированные проценты, которые выплачивают в определенные сроки. Ты бы понес такие деньги какому-то ноунейму, даже если бы знал, что именно он основатель этой успешной сети? И я бы не понес. Откуда мне знать, что он вообще за человек? Что у него хорошее здоровье? Какие у него мысли? Как он видит развитие своей компании?

В моем случае ответы на все эти вопросы легко найти, вбив в поиске мое имя и фамилию и прочитав или посмотрев кучу моих интервью, выступлений и постов в Instagram. Открытость не только позволяет людям узнать меня лучше, она решает попутно еще одну задачу – повышает их уверенность в том, что я свои обязательства перед ними выполню. Ведь, выходя в публичное поле, человек ставит на кон свою репутацию. Он не может позволить себе обделаться, поскольку про него станут говорить: «А, это тот самый, который собрал бабки и не отдал? Обещал Нью-Васюки, а построил только колхоз?» Как у сапера: один неверный шаг – и все.

Ты можешь возразить: но инфоцыгане же как-то живут, они ничего собой не представляют, продают воздух и про них уже столько всего сказано и написано, столько уже разоблачений есть про некоторых конкретных персонажей, а они как-то собирают бабки и собирают.
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Здесь есть важное отличие: у инфоцыган своя аудитория. В число их клиентов входят люди, которые ведутся на сказки и элементарно не умеют анализировать информацию, а поскольку лох не переведется, то и доить эту публику можно до бесконечности. Но это не моя аудитория – с моей такое не прокатит, так что тут все серьезно.

Другой плюс активной публичности заключается в непосредственной рекламе моих брендов. Я выступал на одном мероприятии в Казани, думал, что TOPGUN знают или все, или почти все. Выяснилось, что слышали-то многие, но о том, что мы занимаемся мужскими стрижками, были в курсе только 10 человек. А это означает, что половина полностью заполненного зала на следующий день после мероприятия пойдет посмотреть, что это вообще такое, что это за бренд, от которого этот прикольный чувак выступал.

Могу дать тебе рекомендации по прокачке личного бренда, которым следую сам и которые проверил на своем опыте.

Берись за Instagram, выкладывай туда посты о себе и бизнесе, наращивай число подписчиков и общайся с ними. Будь там собой, пиши и говори так, как ты пишешь и говоришь в реальной жизни. Я, например, в Instagram матерюсь, за что мне кто-то даже пытался предъявить – типа, как же так можно, это же некультурно. Но я такой, какой есть, я не боюсь быть таким и не хочу быть другим. Не надо нацеплять на себя маску, это не только обман, это еще и бессмысленно. Человек увидит в твоем Instagram один типаж, а при встрече, скажем, обсуждении делового предложения ты предстанешь перед ним в своем натуральном виде. Ты как думаешь, у него зародится недоверие или нет?

Открытость оборачивается язвительными комментариями. Увы, этого не избежать. В любом обществе, в любой группе людей, даже самой маленькой (вспомни свой класс в школе), найдется пара-тройка уставших от жизни или недовольных ею недолюбленных кретинов, которые повышают свою самооценку за счет нападок и оскорблений. Признаюсь, поначалу меня бомбило от чернушных комментариев, причем даже не от их содержания, а от тупости их хозяев. Я удивлялся, как можно быть такими странными и злобными? Но потом я целенаправленно отказался от того, чтобы реагировать на дерьмо эмоционально и отвечать на него. Сейчас комментирую только нейтральные и позитивные высказывания, а негативные лишь в том случае, если они являются содержательными или удобны для того, чтобы развернуть дискуссию и получить более активную перепалку под постом с целью его продвижения в Instagram.

Иногда за плевками злобы четко видны уши конкурентов, и я благодарю их за это. Нет, благодарю не для того, чтобы простить и отпустить, а потому, что они тем самым дают мне понять, правильно ли я поступаю. Если я делаю шаг и откуда-то снизу раздается сдавленный или громкий крик, значит, я наступил правильно – на горло или какую другую часть тела конкурента. Научись внимательно смотреть на комментарии, и ты тоже сможешь быстро отличать выпады «коллег» по рынку от всех остальных.
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Когда ты достиг определенного уровня известности, фотографируйся со всеми, кто хочет с тобой сфотографироваться. Делай групповое селфи на конференциях. Ничего сложного здесь нет, а эффект есть. Люди потом размещают эти фотографии у себя и подписывают что-то вроде: «А это рядом Алексей Локонцев, сеть TOPGUN». Ну, типа, смотрите, какой я крутой, самому Локонцеву не впадлу со мной сфоткаться.

Соглашайcя на все предложения дать интервью любому СМИ и любому блогеру. Не надо смотреть на охват аудитории и на количество у блогера подписчиков, хоть один, хоть два, хоть ноль. Какая тебе разница, сколько у него подписчиков сейчас, ты ведь не знаешь, сколько у него их будет завтра. И ты не знаешь, кто сейчас составляет его аудиторию, может, среди нее найдется какой-нибудь крутой чел, который выйдет на тебя с предложением реализовать интересный проект?

Следи за модой и одевайся по моде. Это несложно и, вопреки распространенному мнению, недорого. Подпишись (разумеется, в Instagram) на три популярных дома типа Gucci, Versace и пр. и отслеживай выходы новых коллекций. После релиза больших брендов схожие модели появляются у всех остальных или даже вообще у ноунеймов. Купи себе одну хорошую брендовую, а потом дополняй гардероб похожими «аналогами», которые всегда дешевле, а в качестве не уступают. И не гони сразу в магазин после выхода коллекции, подожди того момента, когда она начнет уже покидать прилавок – скидка может быть десятикратной. Переплачивать нет совершенно никакого смысла, если только ты не рок- или поп-звезда, которой всегда надо сверкать.


Женщина

И в завершение разговора о предпринимательстве давай затронем очень важный момент – о том, какую роль в успехе мужчины играет его женщина. Эта роль, по крайней мере для меня, однозначно велика. Глупые женщины нас тянут вниз, сильные – поднимают наверх. Знать, что тебя любят и поддерживают, идут с тобой рядом – очень важно для мужчины, в том числе и для брутального успешного бизнесмена. Намного приятнее завоевывать мир, когда есть та, с кем можно разделить все события, эмоции и достижения.

А каково быть женой предпринимателя? Здесь есть нюансы. Если ты предприниматель или собираешься им стать и у тебя есть любимая женщина, можешь дать ей прямо сейчас книгу, а я дам слово моей любимой жене Анне Локонцевой, пусть она сама расскажет, как это – жить с бизнесменом, обвешанным долгами.
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Анна Локонцева

– Меня иногда спрашивают: у вас с Лешей нет желания продать все и уехать куда-нибудь в теплую страну? Со стороны кажется, что если ты замужем за миллионером, то все проблемы уже решены, есть много денег и теперь можно реализовывать мечты.

Нет, такого желания нет. Ну, будет, допустим, дом в Испании, будет там классно первые две недели, но потом станет скучно. Мы не сможем так жить. Отдыхать хорошо после того, как тяжело поработал, тогда это в кайф.

Спокойная жизнь нас не привлекает, другое дело – борьба и развитие. Это интересно. Мечтать можно, это даже полезно, но дни настолько насыщенные, что на мечты не остается времени. Мы не планируем будущее далеко, живем здесь и сейчас, можно сказать, что плывем по течению, но при этом русло реки формируем сами. Я сижу дома с маленьким ребенком, которому всего годик, и в то же время управляю TOPGUN в Туле. Сейчас четыре барбершопа, которые находятся в нашем городе, это капля в море по сравнению с 256-ю во всей сети, и у Алексея уже нет времени на них, он занят другими вещами, так что за этими точками присматриваю я.

Заниматься надо тем, что нравится. После окончания вуза я работала в нескольких компаниях, в частной стоматологии, банке, Пенсионном фонде, и всегда уходила, как только меня работа чем-то переставала устраивать. У нас одна жизнь, и нет смысла тратить ее на то, чтобы заставлять себя делать что-то, что тебя не радует.

Быть женой предпринимателя непросто. Он весь в делах, в своих проектах, а мне хочется, чтобы он был с нами, уделял нам больше внимания. Да, говорит, что зарабатывает деньги. Это, знаете, очень удобно и вообще у мужчин сильно распространено: не мешай, я же деньги домой приношу. В какой-то момент жене предпринимателя надо победить внутри себя женщину, которая всегда хочет больше, чем есть сейчас, всегда недовольна, стремится давать советы. Надо понять, что часто лучше всего не мешать, что давать советы нужно тогда, когда их спрашивают и когда они действительно нужны. А чтобы понимать, когда на самом деле требуется помощь, надо хорошо друг друга знать.

Поддерживать мужа-предпринимателя, помогать ему, в том числе непосредственно в бизнесе, вовсе не значит, что ты с ним постоянно во всем соглашаешься. Я вот ненавижу окружение Алексея, пиявок, которые постоянно от него что-то хотят получить. Он учится отказывать, но пока этому не научился.

В развитии ребенка я также категорически против компьютерных игр, увлечения гаджетами и прочими подобными вещами – это примитивно и ведет к деградации. Алексей, правда, с этим категорически не согласен. Но сейчас есть огромное количество развлечений и развивающих занятий, которыми ребенка можно занять, зачем все эти игрушки, которые вызывают отупение?

Если продолжать тему развития детей, то я хотела бы отправить дочь в частный садик, а затем в частную школу. Я выросла в Орле, до 9-го класса училась в обычной школе, в которую большинство ходило только потому, что их заставили, а учителя получали очень мало и навязывали репетиторство. После 9-го класса я попала в Банковскую школу с другим составом и одноклассников, и преподавателей и видела, как и на что эта разница может повлиять. В Банковской школе было сложнее, в ней была строгая дисциплина, отчисления за прогулы или неуспеваемость, и там действительно хотелось учиться. После нее я совершенно спокойно окончила вуз по экономической специальности. Жизнь одна, и тратить ее на некачественное образование и учебу среди тех, кто тебя не мотивирует, а, наоборот, тянет вниз, совершенно бессмысленно.
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Глава 9. Мои факапы
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Сеанс саморазоблачения
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Из-за того, что я очень много рассказываю об ошибках других, у тебя может сложиться впечатление обо мне как супербизнесмене, который хоть и закрыл когда-то три десятка проектов, но сейчас уже превратился в гуру предпринимательства. Это не так. Я как косячил, косячу, так и продолжу косячить, без этого в бизнесе никак.

Есть отдельная категория факапов, которые мне самому вспоминать не то чтобы неловко, но как-то совсем не хочется, настолько они глупые. Ты сейчас поразишься, каким я был доверчивым лохом. Причем был даже тогда, когда я, имея за плечами двадцать пять лет в бизнесе, уже построил империю TOPGUN, выступал на форумах, пел караоке с сингапурским министром. То есть еще совсем недавно. Ты настолько удивишься, что, возможно, даже спросишь: «Слушай, чувак, а ты как вообще умудрился хоть каких-то денег заработать? Как тебя еще догола не раздели?»

В некоторых историях я изменил имена действующих героев, но все остальное – правда, как бы фантастически она ни звучала. Впрочем, ничего удивительного здесь и в самом деле нет – просто так получилось, что я вырос в Набережных Челнах в достаточно своеобразной среде. Чтобы ты мог оценить специфику местной субкультуры – из 40 моих друзей и приятелей по двору в живых на данный момент осталось только восемь.

В ней существовало такое понятие как «слово пацана»: пожал руку, что-то пообещал – и не сдержать обещания уже не можешь. Я в этом вырос, к этому привык, верил людям на слово, и я на этом неоднократно и попадал.

Но сейчас уже, конечно, я поумнел и попадать перестал и могу взглянуть на свои факапы с иронией. Мне пришлось поумнеть: нет иного пути, ибо ошибки миллионера стоят миллионы, а я собираюсь стать миллиардером.

Запасайся попкорном, вместе поржем.
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«Вокруг одни идиоты и светодиоды»
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Красивые девушки восточной внешности, одетые как японские школьницы, лежат в лужах крови. Между ними ходит фотограф-криминалист и делает снимки. Следующий кадр: ночной клуб, эти же девушки, пока еще живые, танцуют, на диване сидит молодой блондин в компании парочки дам. Сцены «живые» – «мертвые» между собой перемежаются, в конце наступает развязка-разгадка: в клуб приходит покинутая пассия мажора и устраивает там все то, что ты видел в «Убить Билла» Квентина Тарантино.

«Вокруг одни идиоты и светодиоды,

Я пью черную воду и алкоголь…»

Сингл Элджея, который и играл мажора, под названием «Минимал» быстро стал популярным. Понравился он и мне, но не музыкой и стихами, хотя они неплохие, а фразой про черную воду. Мой маркетинговый мозг послал тут же сигнал: звони менеджеру Элджея и договаривайся о коллаборации – если на сингл еще нет клипа, пусть снимают и светят там твой продукт.

Черная вода Cosmos содержит гуминовый комплекс, полезный для здоровья. Интересная технология, отличный дизайн, прямо в мою тему ЗОЖ, которую я стараюсь продвигать. Я купил у канадской компании все необходимые разрешения и стал продавать Cosmos в России, в том числе в TOPGUN. «Минимал» с ненавязчивой нативкой был бы очень в тему.

Менеджер Элджея назвал мне цену «коллаборации» в один миллион рублей, что превращало ее в обыкновенный продакт-плейсмент, почему я и беру это слово в кавычки. Ценник показался мне великоват, я предложил пятьсот тысяч, в итоге сошлись на такой формуле: я плачу пятихатку и потом за каждый миллион просмотров на Youtube доплачиваю по сотне, но общая при этом сумма не должна превышать лям. За свои деньги я, стало быть, покупаю пять миллионов рекламных контактов, ну а то, что свыше, идет уже как бы бонусом. С их стороны было важное условие: они светят воду очень ненавязчиво: «Мы не хотим, как Тимати, который носился со своим Bork».

В день премьеры «Минимал» с легкостью превысил максимум, набрав семь миллионов просмотров. И я по договору заплатил все причитающиеся Элджею и его команде деньги.

Количество рекламных контактов, которые я получил, спустив стоимость хорошей машины, ровно ноль. Если ты увидишь в клипе «Минимал» черную воду, я буду счастлив. Она мелькает на доли секунды как какая-то неопознанная жидкость, которую легко принять за колу или, простите, темный квас. Ни логотипа, ничего. Просто девочка проходит куда-то мимо с черным бокалом.

Эти доли секунды – самые дорогие мгновения в моей жизни.

«Вокруг одни идиоты…

и Леха Локонцев с миллионом…»

Урок: если ты платишь за рекламу, коллаборация ли это или что другое, всегда прописывай четко в договоре, как именно будет показан твой продукт, где, когда. Обязательно должен быть виден логотип или узнаваемый дизайн. Финальную версию проверяй лично, а не «радуйся» ей вместе с остальными зрителями уже после того, как она вышла и тебе остается только фиксировать убытки.

Кстати, это был не единственный фейл с черной водой. Еще один подогнал любимый телеканал НТВ, который, видимо, мне кармой предначертан как генератор вызовов. Съемочная группа заявилась ко мне, чтобы делать передачу про разные виды полезной воды, типа, разобраться, что это вообще такое, зачем это надо и в чем смысл их потреблять. Снимали долго: микрофон, камера, предварительные вопросы, ну все как обычно телевизионщики делают. Я все рассказал, как есть. Выходит программа, из которой четко следует: на рынке есть только одна полезная вода, все остальное – развод, неправда, не покупайте и не пейте. И эта «полезная» вода, как ты догадываешься, отнюдь не моя, а одного зарубежного производителя с огромным маркетинговым бюджетом. Мои слова переколбасили так, что их смысл поменялся на прямо противоположный, а часть информации журналисты вообще взяли непонятно откуда. Причина на поверхности: один производитель занес денег, НТВ их честно (перед ним) отработало.

Урок: нет здесь никакого урока, потому что телевизионщиков ты никак не проконтролируешь. Либо не давай им интервью вовсе, либо давай, но будь готов к тому, что черное окажется белым, а ты – лохом. Искусство монтажа, закадровый текст, акценты и подбор фактов и «фактов» могут кого угодно убедить в чем угодно.

Админша так и не разделась
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Надев 3D-очки, ты оказываешься в виртуальном барбершопе TOPGUN. Заходишь, с тобой здоровается админша, разговариваешь с барбером, можешь посмотреть на косметику, взять какой-нибудь пузырек, открыть его, сесть в кресло, покрутиться на нем. Ой, админша потеряла заколку. Ну, давай помоги ей найти, ты же джентльмен. Молодец, нашел, отдай теперь админше… боже, что это… она танцует… расстегивает блузку… эй, эй, погоди, чувак, к ней бесполезно руки тянуть, она же нарисованная, и вообще, ты на выставке, давай снимай очки, пока не слишком увлекся!

Красивая игрушка, возбуждающая даже. Ну да, виртуальная реальность бывает такая… реальная.

Игрушка, к сожалению, не состоялась. Ее делала московская компания, сидевшая с нами по соседству. Подходили сроки выставки, на которой мы хотели запустить посетителей в наш 3D-барбершоп, и ребята предложили: мы отдадим то, что есть, а ты пока подпиши договор, что мы все сделали. Но вы же потом быстро все доделаете? Да, конечно, какие вопросы!

Вопросов-то и правда потом не было, как и не было никаких доделок, хотя все зафиксированные в договоре работы были сделаны где-то наполовину или даже треть. И из всей суммы в 1,5 миллиона я заплатил только 500 тысяч. Но, как ты помнишь, бумаги о выполнении контракта я подписал. А если подписал, то, получается, юридически должен всю сумму. А они – больше ничего. Так прямо и сказали: а что, мы все закончили! Вот же твоя подпись стоит. Гони деньги!

И через суд «недостающий» миллион с меня стрясли.

Урок: никогда не подписывай приемку не до конца выполненных работ, какими бы хорошими и милыми тебе ни казались подрядчики. Здесь, конечно, есть плюс, ведь я узнал, какие они на самом деле кретины, но потерял на этом полтора ляма. И админша полностью так и не разделась.


Неудобный коттедж

Заявился однажды ко мне любопытный кадр. Предприниматель-строитель. Говорит: в стройке с деньгами сложно: пока построишь, пока продашь – деньги все это время заморожены, живого потока нет. А твой бизнес мне нравится, барбер постриг – сразу бабки есть. Хочу купить.

Денег у него, как видно из объяснения выше, на TOPGUN не было, и он предложил обменять один барбершоп на трехэтажный коттедж в Туле, который стоил 4,5 миллиона рублей. Я согласился, отдал коттедж бывшей жене, а сам открыл ему новый TOPGUN в Москве.

Дело у него не пошло. Он так своеобразно управлял барбершопом, поставив туда директором свою жену, что все мастера почему-то разбегались. Мы ищем ему новых – и они уходят. Пришел он ко мне снова и предложил обратный обмен: он мне TOPGUN, я ему стоимость коттеджа.

О'кей, проблем нет. Есть одна поправка, и притом приятная для несостоявшегося владельца барбершопа. Моя бывшая жена не захотела жить в большом коттедже, в который еще надо было вкладываться в ремонт, и продала его, причем продала за 5,5 миллиона. О чем я честно, не желая портить карму, этому кадру и сообщил, указав в расписке, что Алексей Локонцев должен такому-то господину пять с половиной миллионов рублей, дата, подпись, вот документ, давай обратно ключи.

– У меня сейчас ключей с собой нет. Давай, как ты поедешь в Тулу, я тебе ключи там и отдам.

И уехал вместе с распиской.

Через некоторое время я собрался в Москву, звоню ему насчет ключей, но в ответ получаю странное требование: пока хотя бы миллион не вернешь, я тебе ничего не дам. И все дело подвисло. А между тем срок оплаченной им аренды стал заканчиваться. Пишет мне: Леша, заплати за аренду. Понимаешь, да, «логику» человека? Он не дает мне войти в мой барбершоп, деньги за который я юридически обязался ему вернуть, и начать зарабатывать и просит меня же заплатить за аренду помещения. Барбершоп конечно же закрылся, а я прямиком отправился в суд, который конечно же, проиграл. Кстати, все оборудование, которое для него все равно что техника в руках дикаря, он зачем-то вывез к себе на дачу. Мне кажется, я понимаю, почему у него и со стройкой не ладится, и с TOPGUN не пошло.

Что делать с таким персонажем? Вот и я не знаю.

Урок: подписанный документ отдавай только в обмен на мгновенную передачу актива, который предусмотрен соглашением. Никогда не оставляй возможность для того, чтобы «партнер» мог выкрутить тебе яйца. Дураку же все равно не объяснишь, что он тем самым делает хуже себе самому, а не только тебе.

Если друг оказался вдруг с твоей распиской и без совести

Когда-то Паша был моим другом. Может быть, он это тоже помнит. Почему я сомневаюсь, что он может это помнить? И почему он, собственно, перестал другом быть? Как выяснилось, при некоторых обстоятельствах у некоторых людей память испаряется быстрее, чем запас терпения и денег у бизнесменов, которые решили войти в «легкую» тему барберинга, ничего в ней не понимая. И испаряется она почему-то не вся, а весьма избирательно. Впрочем, подозреваю, что в данном случае исчезла не память, а совесть.

Выходя из свадебного бизнеса, я продал магазин, зафиксировал убытки и взял у Паши в долг 750 тысяч рублей на три месяца под 5 % в месяц, что мы и отразили в расписке. Первые три месяца я платил ему проценты, но основное тело кредита не погашал, потому что не мог. Договорились со временем о том, что буду отдавать в месяц по 50 тысяч плюс набежавшие проценты. И вот полгода так отдавал. В какой-то момент случился небольшой кризис, и я несколько платежей пропустил. Паша меня не беспокоил, и я думал – раз не звонит, значит, не жмет. Сейчас заработаю и все сразу и отдам.

Долг остался – 150 тысяч, проценты все были погашены, о чем свидетельствовал и наша переписка в почте.

Потом Паша объявился – в виде судебного иска о возврате долга на сумму 2,1 миллиона рублей. Фишка в том, что у любой расписки есть «срок годности» в три года, по истечении которого ею можно воспользоваться разве что где-нибудь в чистом поле. И пока она не пополнила коллекцию туалетных запасов, Паша зачем-то поспешил увидеться со мной в присутствии судебных заседателей. Пока мои попытки поговорить с ним по телефону приводили только к длинным гудкам, судебные приставы арестовали на счетах TOPGUN сумму, эквивалентную указанному в заявлении размеру долга.

Ты ждешь от меня, что сейчас я напишу что-то вроде: «Урок: никогда не занимай у друзей»? Подожди, урок не в этом.

В суде Паша указал, что помимо процентов я ему должен из тела кредита… первоначальные 750 тысяч рублей. Как ты помнишь, я какое-то время исправно платил ему по 50 штук в месяц, и, по моим подсчетам, до счастливого финала ему оставалось потерпеть всего 150 тысяч.

– Паша, я же тебе перечислял деньги, и вот твои письма, подтверждающие этот факт.

Паша смотрит на меня растерянно-отупевшим взглядом и отвечает:

– А я не помню.

И все на этом. Эсэмэс и переписка по электронной почте в наших судах как доказательство не принимаются, если противная сторона их не признает.

Наш суд устроен так, что если человек говорит: «Не помню», то с него и взятки гладки. Очень удобная позиция, ведь даже если обнаружится, что он не прав, то что ему предъявить? Он же не врал, а просто «забыл», о чем «честно» и сказал. Ну не помнит он, что тут сделаешь? Не вести же его к психиатру. Суд, как выяснилось на практике, верит только бумажным подписанным документам. 

А других подтверждений у меня нет. Я передавал деньги наличными, иногда моя жена переводила на карточку его жене. И никаких следов. Ну кто мог предположить, что так повернется.

Отсюда урок: если вы заняли или вернули в счет погашения долга хоть рубль, берите расписку. Это лучший «витамин» для профилактики амнезии, а уж как совести он отлично помогает…

Бонус к уроку. У долга, состоящего из основного тела кредита и процентов, есть неприятная для должника особенность. Ты не можешь погасить сначала тело, чтобы остановить нарастание процентов и их таким образом зафиксировать. Сначала ты гасишь проценты и только потом уже тело. Напоминает попытку забежать на крутую ледяную горку, которая к тому же постоянно увеличивается в высоту.


Один за всех и все сами по себе

Были в свадебном бизнесе у меня два партнера. Как-то раз мы решили занять на развитие у одной предпринимательницы круглую сумму в евро. Круглой она была еще до валютного кризиса 2014 года, а после него и вовсе прибавила в «размерах» в два раза.

На встречу с кредитором мы должны были приехать все втроем, но доехал только я. И только моя подпись стоит под распиской о том, что в такой-то срок Алексей Локонцев (паспорт, серия, номер, выдан тогда-то) должен вернуть гражданке такой-то 70 тысяч евро.

Кризис утопил свадебный бизнес и одновременно превратил евродолг в сумму в почти пять миллионов рублей, которых у меня, как ты понимаешь, не было. Почему «у меня», спросишь ты, ведь занимали вроде как на троих? Все верно, но вот так устроены люди: пока прибыль шла, мы ее делили втроем, а когда пошли убытки, мои партнеры мне сказали: «Лех, ну там же твоя подпись стоит? Тебе и отдавать». 

Дама, не став долго ждать, прислала ко мне нескольких плохо подстриженных ребят с суровыми лицами и стертыми костяшками пальцев. Им было о чем поговорить со мной – с парнем, который вырос в городе, где было специально обустроенное молодежное кладбище, которое регулярно пополнялось, Я объяснил, что деньги, разумеется, верну, но тогда, когда смогу, а не тогда, когда они этого хотят. Свое обещание я сдержал, правда, до самого кредитора бабки, по моей информации, так и не дошли. Чем я, к слову, не опечален.

Урок: не делай так, как поступил я, никогда.

Чистка зубов, о которую можно обломать зубы

Очередной очевидный просчет сильного предпринимателя, в смысле меня, – проект Crystal Lab. Пришел ко мне Константин, владелец салона по отбеливанию зубов на Павелецкой. Помоги, говорит, упаковать франшизу, но денег у меня нет. Договорились так: я забираю 30 % бизнеса и делаю ему дизайн и все остальное по развитию бренда, а он занимается непосредственно управлением и продажами.

Предварительно я посмотрел на его оборот. 900 тысяч в месяц для салона по отбеливанию зубов я счел хорошим результатом и купился на эту красивую цифру. Я не принял во внимание даже показания собственной жены Ани, которая сходила туда на разведку и доложила, что второй раз она бы туда не пошла. И уровень услуг, и сервис были слабоваты, а туалет – плохо вычищенным, что уже само по себе является показателем того, что владелец относится к своему заведению спустя рукава.

Над упаковкой франшизы работала моя команда, и две сотрудницы моей управляющей компании захотели в нее вписаться, став франчайзи. Они арендовали 100 квадратов в московском «Вегасе» и перечислили Косте деньги, чтобы он купил необходимое оборудование. Тут-то и выяснилось самое интересное. Костя ничего не купил, а все деньги вложил в рекламу в Instagram. Он так, как оказалось, делал всегда: вбухивал по пол-ляма в продвижение и получал клиентов на 900 тысяч в месяц. Вот откуда у него оборот-то был. Но клиенты все были одноразовые: пришли, им не понравилось, они ушли и больше никогда не вернулись. Выручка есть, а прибыли нет. Я ему сказал, чтобы он снизил вложения до 150 тысяч, и бизнес предсказуемо загнулся. Точнее, бизнеса как такового там и не было.

Костя между тем успел продать еще три франшизы, разумеется, с тем же исходом. Не знаю, как он решил с остальными партнерами, с моими девчонками он так ничего и не разрулил. Теперь мы сами выпутываемся из всей этой истории, создавая в «Вегасе» салон эстетических услуг с расширенным перечнем различных сервисов. Будет круто, деньги мы вернем, а пока можешь записать себе следующий урок, который я «прошел» собственными ресурсами: пока нет не менее пяти исправно работающих отдельных точек – нет сети и, соответственно, не надо делать франшизу. Одна точка – не показатель.

Как 15 % превращаются в 25 %? У некоторых это запросто

Значительная часть TOPGUN находится в торговых центрах, которым мы платим за аренду. Договор у каждого центра свой, со всеми подводными камнями и течениями, которые при невнимательном к ним отношении могут затянуть на дно.

Я очень не люблю читать договора. Думаю, что те условия, о которых мы договорились понятийно, и будут прописаны в том варианте, который мне приходит на согласование. Внимательно не смотрю, подписываю, чтобы потом обнаружить, что все на самом деле прописано не так, как мы обговорили. Вернее, так было раньше, до одного случая.

С торговым центром «Макси» в Туле мы решили следующим образом: я плачу в месяц минимум 70 тысяч рублей, а максимум 15 % от оборота, включая дополнительные траты. Договор подписали, начали работать, замечаю, что платим мы как-то много: при обороте в 1 миллион рублей аренда вышла не в 150 тысяч, а в 250.

Оказывается, в договоре, который я не читал, но подписал, мой платеж разбивался на несколько частей:

– арендная ставка – 30 000;

– эксплуатационные расходы – 30 000;

– маркетинг – 10 000.

Плюс к этому:

– НДС 20 %;

– электричество – около 12 000 рублей.
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Я еще как-то мог бы понять НДС и электричество и даже с этим согласиться, но откуда взялось остальное-то? С помощью такой хитрой схемы и получается, что я плачу столько, сколько плачу, а не ту сумму, о которой мы договорились на словах.

Читаем договор дальше. Выясняется, что мало того что он заключен на 11 месяцев и в одностороннем порядке продлевается до трех лет, так еще и арендодатель имеет право поменять условия, как захочет и когда захочет. Расторжение возможно с нашей стороны только через суд, но тут не подкопаешься – условия договора-то «Макси» не нарушает.

Я попытался обсудить это с менеджерами «Макси», но они продолжили меня удивлять с отрицательной стороны: либо нужного человека нет на месте, либо он есть, но неадекватен, либо наблюдается полная несогласованность действий. И постоянно отправляют к руководству компании в Вологду.

Я принял решение в итоге закрыть точку. Посмотрим, может, со временем сделаю свой торговый центр и закроем этот «Макси», как закрыли множество точек конкурирующих сетей барбершопов.

Что тут сказать – всегда читайте договоры и настаивайте на том, чтобы в юридической логике была отражена именно та логика, которую вы обсуждали. Если 15 % – значит 15 % по схеме «Все включено», в том числе расходы, которые несет ТЦ, и без всяких сложных щей.


Я знаю, что ты об этом спросишь
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Предположу, что ты хочешь знать о том, что я чувствую по отношению к людям, которые меня кинули, и какой судьбы им желаю.

Чувствую, что я заплатил за уроки и эти уроки того стоили. Я потерял время и деньги, но, возможно, благодаря этому я не потерял еще большие деньги и еще больше времени. Я точно расстался со многими иллюзиями относительно человеческой природы, иметь которые бизнесмену противопоказано.

У меня нет абсолютно никакого желания сводить счеты со слабаками, которые страдают избирательной потерей памяти. Или не дорожат своей репутацией и отказываются доделать работу, нарушая данное слово. Жизнь так устроена, что они будут наказаны – не судьбой, не кармой, а своим же собственным отношением к партнерам и самим себе. Это отношение рано или поздно отрикошетит. Зачем тратить на войну с ними ресурсы, если это не принесет мне совершенно никакой выгоды. Месть – чистой воды убыток, если ее нельзя капитализировать или превратить в красивый маркетинговый ход. Я всех простил, а прощение помогает забыть и не думать больше об этом. У меня и так есть о чем подумать. Я и так на тропе войны, но это война за рынок, точнее, за будущее этого рынка. За то, чтобы на нем остались только качественные барбершопы, а вся шелупонь отправилась переучиваться или мыть полы.

P. S. Подождите расходиться

Раз пошла такая тема, давай добьем ее до конца. У меня в запасе есть еще одна история. Я выделил ее отдельно, потому что все предыдущие связаны с моей прежней доверчивостью, а эта, хоть и не менее веселая, с тем, как непредсказуемо и непросто делается бизнес.

Я объединился с двумя партнерами, и мы скинулись по четыре миллиона рублей, чтобы открыть в Туле бургерную. Бургеры представлялись нам симпатичным сегментом, и, кроме того, мы хотели как бы зайти на территорию Тимати и объявить ему войну. Он ведь зашел на мою поляну, заведя себе барбершоп, вот я и хотел отправить ответочку.

Идея была в том, чтобы сделать такие же цены, как в McDonald’s, а сервис – гораздо выше. Я нанял человека, который открывал в Туле KFC, Burger King, тот McDonald’s и мог помочь мне взять оттуда самое лучшее. Например, была задумка делать все бургеры на открытом огне, а не только один как в Burger King.
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Но в какой-то момент один человек обратил мое внимание: «Лех, а когда ты последний раз видел очередь в “Макдаке”?» Я ж тоже не баран, и если мне говорят какие-то разумные вещи, а не «Кто будет стричься за 1600 рублей?», я к ним прислушиваюсь. Было бы ошибкой думать, что предприниматель, поверив в бизнес-идею, должен переть вперед как на танке, несмотря на то что на пути пропасть.

Я подумал и понял, что народ потихоньку уходит либо в рестораны, либо в здоровую пищу, либо в какие-то трушные бургерные. Поток начинает мельчать. Моя же модель, менее рентабельная, чем у McDonald’s, подразумевала как раз постоянный мощный поток посетителей. Нет массовости – нет денег.
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Мне пришлось изменить концепцию на ту самую «трушную бургерную». К тому же и стимул посоревноваться с Тимати стал неактуальным, потому что соревноваться оказалось не с кем: его барбершопы, мягко говоря, не взлетели.
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Смена идеи влетела в копеечку. Для открытого огня мы купили конвекционный гриль за пять миллионов рублей, который теперь оказался не нужен, поскольку новая концепция была такая: в меню три бургера, один салат и один десерт. И все. Один из бургеров будет называться Boss Burger с лобстерами – аллюзия на крабсбургер из мультфильма про Спанч Боба. В общем, ресторан гастрономической кухни с мономеню и дорогим ремонтом, аквариумом с живыми лобстерами, классным обслуживанием и при этом невысокими ценами.

Мы приступили к реализации, но тут один из партнеров говорит, что хочет выйти. А то вы сначала одну концепцию придумали, потом вторую, завтра будет третья, я с такими ребятами бежать не хочу.
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В итоге что получается? Мы потратили уже 14 миллионов рублей вместо 12. Продаем за три миллиона ставший ненужным гриль, который купили за пять. Отдаем деньги, которые пока не заработали, инвестору. Целый год платим за аренду помещения. Самое главное: мы так до сих пор и не открылись.

И вывеску TOPGUN Burger вешать некуда. Вот так я попал. Последний из моих партнеров тоже решил выйти, но я уговорил его остаться, о чем ты прочтешь в самой последней главе. И… я снова отменил прежнюю концепцию и вместо нее придумал новую. Я пригласил профессионального повара, который после многих лет на кухне занимается тем, что составляет меню для ресторанов. Мы пришли к тому, что можно взять у ведущих заведений по одному какому-нибудь суперскому блюду и сделать наше меню из них. Идея в том, что многие люди ходят поесть в конкретное место ради одного-единственного блюда, которое им очень нравится. Я люблю в одном из ресторанов «Гинзы» шаурму, и все, мне остальные точки общепита в этом районе Тулы уже не сдались.

А если у нас три десятка отличных приготовленных позиций? Наверняка же каждый найдет себе что-то вкусное и за этим вкусным будет потом ходить именно к нам, в TOP FOOD, как я решил переназвать свой ресторан.

Когда мы начали пытаться реализовать эту концепцию, ад разверзся в очередной раз. Когда я пишу «вкусно», я имею в виду именно вкусно, то есть блюдо приготовлено на высочайшем уровне, а значит, из отборных продуктов. И вот здесь-то и закрался главный барьер, через который нереально перепрыгнуть. Допустим, для салата нужны конкретный сыр и конкретные помидоры. Иногда они у поставщика есть, а иногда – нет. Мы же не можем сказать гостю: «Ой, извините, у нас закончились продукты». И мы не можем затариться продуктами про запас, потому что мы приличное заведение, а не в формате кальянной, в которой «все будет не так, как везде».

С кофе возник тот же самый вопрос. Машина по выпуску рожкового кофе никак не хотела выдавать напиток нужного мне качества. Вроде бы и должна, но вот никак. И так мы пытались, и сяк. Наконец специалисты сказали: из машины никогда не выйдет кофе на пять с плюсом. В тот момент я и сказал себе: общепит – да не в жизнь. Первый и последний раз!

Что самое обидное: даже если мы решили бы эти задачи в Туле, то как ее решить в других городах? Получается, что бизнес немасштабируем. Он сложный, требует глубокого погружения и ежедневного вовлечения от владельца. Получается, что его нельзя продавать по франшизе, а зачем он тогда нужен?

Я включил поворотник и повернул снова в поисках правильной дороги. Теперь TOP FOOD открывается только с двумя блюдами, которые не сможет испортить перебой с поставкой продуктов: шаурма и плов.

Кофе у нас тоже будет. TOP FOOD находится в торговом центре «Тройка» прямо по соседству с TOPGUN. В коридоре, который разделяет TOPGUN и TOP FOOD, я и устрою маленькую кофейню SHERIFF, убив таким образом трех зайцев. Пришел в ресторан и заказал кофе – принесут из SHERIFF, пришел стричься с TOPGUN – тоже нальют кофе из SHERIFF, проходил мимо и захотел отличный кофе с собой – добро пожаловать в SHERIFF. Приходиться, видишь, как вертеться. Ресторан вообще такая штука, которая постоянно заставляет меня что-то придумывать и изворачиваться. Я никогда бы не подумал, что общепит станет самым сложным бизнесом в моей жизни. Я ошибся. И поэтому я поместил всю ресторанную эпопею в категорию своих эпических факапов.
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И да, я стал умнее, извлек уроки и проанализировал ошибки, которые сделал, больше, надеюсь, не повторю; но нет, новые ошибки все равно будут. Тоже на миллион. Ну или уже на миллиард. Это бизнес, и если ты не готов к провалам, то не суйся в него. Наковальня успеха из них и состоит. Вопрос лишь в том, готов ли ты молотить по ней до победного.
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Глава 10. Ослокони
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Моему другу Никите удалось меня так удивить, что я в его честь «основал» целый хештэг #тычтоникита

#тычтодурак?

Моему другу Никите удалось меня так удивить, что я в его честь «основал» целый хештэг #тычтоникита. Вы можете произнести #тычтоникита в адрес человека, если хотите назвать его идиотом, но сделать это помягче.

Потом, когда писал книгу, я решил объединить похожие истории в отдельную главу и почти каждому из героев, за исключением одного, воздать такие же «почести», объединив их общим заголовком, который ты и видишь. Всех этих людей связывают своеобразные представления о жизни. Например, они считают, что можно чужие деньги (в данном случае мои) тратить на свои цели. Или можно браться за работу, не выполнять ее и сваливать вину за провал на других. Еще вариант: выдавать себя за того, кем не являешься, и быть уверенным в том, что ты профессионал в деле, в котором ни черта не смыслишь и не имеешь достаточного опыта. И много чего еще.

Почему я решил посвятить их подвигам целую главу? Причина в том, что такие персонажи – отнюдь не уникумы. Тебе они тоже попадутся, будь уверен. Так что предупрежден – вооружен.

Если мои личные факапы являются результатом исключительно моих усилий, то сейчас перед тобой настоящий парад «звезд» с, мягко говоря, оригинальными подходами к ведению бизнеса и построению взаимоотношений. Такие товарищи опасны, поскольку могут вынуть из твоего кармана много денег, а из здоровья – много нервов.

Единственный способ избежать от таких вот «звезд» убытков, что финансовых, что временнЫх, что моральных — никогда не очаровываться людьми.

#тычтоникита?

Доверие можно нарабатывать годами, а потерять в момент

Никита, у которого есть крепкие связи в лизинговых компаниях, предложил привлекательную схему: обменять один салон TOPGUN на одну машину BMW 7. Стоимость TOPGUN – 3,5 миллиона рублей, стоимость машины – 4,5 миллиона рублей.

Следите за руками:

– я открываю TOPGUN и дарю ему;

– я заношу в лизинговую компанию взнос на миллион рублей на машину. Итого получается 1 миллион рублей + TOPGUN = BMW;

– машина оформляется на Никиту. Она с юридической точки зрения принадлежит ему как лизингополучателю, и этот миллион, который я занес, тоже пришел в компанию как бы от него;

– на машине реально езжу я;

– Никита выплачивает взносы за машину в размере 3,5 миллиона рублей уже полностью самостоятельно.

Примерно по той же схеме в этой же лизинговой компании была оформлена и машина моей супруги Анны, Porsche Macan.

Я-то все свои обязательства выполнил, а вот Никита удивил. Мало кто может с такой легкостью создать столько проблем себе и окружающим.

Начал он с того, что перегонял Porsche Macan для моей жены из салона и умудрился его грохнуть. Получилось у него это очень легко: он взял и посадил в Macan свою супругу. На мой логичный вопрос, зачем ты так сделал, он честно и бесхитростно ответил: «Она водить толком не умеет, поэтому в свою машину я ее посадить не рискнул». Вот такой простой и прямодушный человек.

Я какое-то время ездил на «семерке» и потом решил поменять ее на более вместительный автомобиль. Мне надо часто мотаться в Москву, и от маленьких машин я устал – они не очень подходят для поездок в столицу, особенно зимой. Я захотел Range Rover, и мы с Никитой сделали такую схему:

– он забирает у меня BMW 7;

– я вношу платеж в три миллиона рублей. 3 миллиона + 3,5 миллиона (за семерку) + 1 миллион (потеря оценочной стоимости MACAN после аварии) = Range Rover;

– Range Rover юридически числится за Никитой как лизингополучателем, и Никита же вносит за него платежи.

Денег у Никиты не было ни на «семерку» (напомню, он по-прежнему должен вносить за нее платежи), ни на Range Rover. Ну что делать?

«Семерку» я у него заново отобрал и отдал своему партнеру Ивану, который вместо Никиты за нее и платит. За Range Rover платежи вынужден вносить я, а Никита обещает все потом когда-нибудь отдать.

И это не вся история, а только, можно сказать, предварительные ласки. Самый трэш случился тогда, когда я обнаружил, что моя машина почему-то не заводится. Как и BMW 7 у Ивана. После звонка Никите выясняется, что он платеж, который я ему своевременно отправил, на счет лизингодателя не перевел. Так получилось, что ему его друзья пообещали денег, поэтому мои он потратил на какие-то свои нужды, а платеж собирался закрыть траншем от этих самых друзей. Но нет транша, следовательно, нет и платежа, следовательно, мой Range Rover стоит, а я звоню в службу такси.

Что делать с таким горе-«партнером»? Ничего не делать, в смысле, не иметь с ним никаких дел.

Никогда не очаровывайтесь людьми, они обязательно вас подставят. Если вы очаровались, то вы к ним добры и ласковы, и вот этим они и пользуются. А если не добры и не ласковы, как моя супруга Анна, то вам ничего не грозит. Этой же лизинговой компании, как ты помнишь, принадлежит и Porsche Macan моей жены, платеж за который я также перевел Никите. И у нее машина прекрасно заводится, в отличие от моей. Почему? Да потому что Алексей Локонцев добрый, зато Анна Локонцева чуть что выцарапает глаза. И Никита прекрасно это знает.

Люди не понимают, что доверие можно нарабатывать годами, а потерять в момент. Сними розовые очки, освободи себя от ментальной шелупони, типа того, что надо быть добрым и хорошим ко всем, как тульский пряник. Этот мягкий тульский пряник едят все, кто хочет. Лучше уж будь тульским самоваром, который может налить чайку, если ты с ним грамотно обращаешься, но может и обжечь, если ты дурак. А еще лучше стань каким-нибудь экспонатом из Тульского государственного музея оружия.

Управленцем Никита также оказался никудышным. Половину подаренного мной ему барбершопа я уже отобрал у него за долги, теперь придется брать все целиком. Машины, за которые по факту платим мы, также переведем на себя. А от Никиты останется разве что хештэг.


#тычтотоженикита
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Еще один герой того же имени, «бог» инвестирования, повелитель Instagram и «король» доверчивых людей.

Никита Понев обучает людей тому, как грамотно вложить деньги, чтобы получать с них доход и жить не тужить. Я думал, что он молодец, соображает, что делает. Хотя бы потому, что он вложил пять миллионов рублей в TOPGUN Invest, а это очень хорошая инвестиция, с которой он регулярно получал 30 % годовых, притом без просрочек и условий мелким шрифтом.

Но затем я столкнулся с ним по бизнесу и увидел, что он типичный инфоцыган, поднявший один раз деньги на удачной сделке и вложивший потом какую-то их часть в доходный бизнес под названием TOPGUN. И на этом основании решивший, что он теперь крутой бизнесмен, который может чему-то учить.

Я как-то раз упомянул в интервью один сервис продвижения в Instagram. Звонит Никита и говорит: «А чего ты его рекламируешь, давай лучше про меня скажи, я делаю аналогичный проект». Никита с партнером основали Social Box, который, по его словам, затем решили закрыть, но некоторое время назад возобновили. О как, отвечаю, я даже могу в тебя вложиться. И мы договорились о том, что я покупаю сначала 10 % за два миллиона рублей, а потом, если все будет хорошо, еще 10 % за еще два миллиона рублей. Когда я привез деньги наличкой, выяснилось, что у стартапа, который управляется человеком, обучающим других инвестированию, нет ни одного документа, чтобы подписать со мной сделку. Типа, было не готово. Не знаю, как такое возможно, если ты опытный бизнесмен и гуру инвестирования. Ответ, видимо, кроется в том, что Никита не является ни тем, ни другим. Я отдал наличку и на базе устных договоренностей стал владельцем доли. (Да-да, я тоже молодец. Но я предупреждал, что буду писать честно, без приукрашиваний.)

Когда я вник в разработку, выяснилось, что здесь нет не только бизнесменов, но и бизнеса. Сервис как таковой был крайне сырой, значительную часть его механики надо было либо дорабатывать, либо вообще разрабатывать с нуля. Грубо говоря, я потратил два миллиона и купил только дизайн, красивую обертку, и даже не всю, а лишь ее 10 %. И как купил – без какого-либо оформления.

У меня возникло предложение. Парни, говорю, я параллельно делаю такой же сервис (о нем идет подробно речь в главе про мои новые проекты) под названием Gladiator Game, давайте объединим проекты и выпустим мой. У меня уже больше и глубже все проработано, что-то добавим туда от Social Box и заработаем и быстрее, и больше.

Мое предложение стало поворотной точкой. Никита вдруг разнервничался, раскричался и стал настаивать на выпуске Social Box, чтобы «проверить гипотезу». Я ответил, что если ее запустить сейчас, то она тупо не взлетит, потому что совсем не готова. Третий партнер, у которого в проекте была самая большая доля и которому, соответственно, было чем рисковать побольше нашего, со мной согласился.

Тут Никита разнервничался еще больше. Ты, сказал он мне, не имеешь права вкладываться в какую-то идею, если уже вложился в аналогичный стартап. Похоже, человек и в самом деле слышал об инвестициях впервые, раз сказал такую чушь. Портфельные инвесторы могут иметь доли в десятках и сотнях различных проектов, которые не просто похожи, а вообще идентичны друг другу, держа, таким образом, яйца в разных корзинах. И ни их, ни стартаперов, ни регуляторов, ни кого бы то ни было вообще не волнует и не должно волновать, что ты вложился в прямых конкурентов. Но как-то так оказалось, что Никита, позиционирующий себя как гуру инвестирования, был не в курсе того, как живет мир стартапов.

Дальше пошел откровенный наезд: Никита напомнил мне, что я хотел купить не 10 %, а 20 % и потребовал, чтобы я нес еще два миллиона рублей. На мое четкое обоснование, что в сервис с недоработанным функционалом, в котором помимо обертки сейчас ничего нет, я вкладываться не собираюсь, Никита попытался притянуть меня за язык. У нас во дворе, сообщил он торжественно, за базар было принято отвечать, а кто не отвечал, того били. Никита то ли не знал, то ли забыл, в каких дворах вырос я. Используя принятую в таких случаях терминологию, я еще раз подробно объяснил, что собой представляет на данный момент его сервис, в чем заключается, вежливо выражаясь, суть портфельного инвестирования и куда стоит пойти человеку, который хочет притянуть за язык партнера, а сам в то же время рассказывает своей аудитории сказки про свой опыт.

Никита, как настоящий небизнесмен, вместо того чтобы здраво оценить ситуацию, обиделся и объявил, что тогда выходит из Social Box. И самое главное, забирает деньги из TOPGUN Invest – гениальный ход для того, кто позиционирует себя как специалист, обучающий искусству получения пассивного дохода. Тебе капают 30 % годовых. Задержек нет. Ты поссорился с тем, кто тебе эти проценты платит, но защищен договором. Тебе все выплачивают вовремя, как и раньше. Ты будешь вынимать деньги? Если ты настоящий инвестор, который руководствуется конечным результатом, а не эмоциями, то нет, не будешь. Но… #тыженикита.

#тычтоантон

Мой друг со студенческих времен Антон всю жизнь занимался перепродажей автомобилей BMW и поэтому считал себя бизнесменом. Он купил у меня дешево по дружбе франшизу TOPGUN. Я нашел ему подходящее помещение в Москве, которое устраивало по всем параметрам, но на тот момент еще не было оформлено будущим арендодателем в свою собственность. Нужно было подождать четыре месяца, пока пройдет сделка, и можно было бы подписывать договор аренды, въезжать, делать барбершоп и начинать становиться настоящим бизнесменом, а не перепродавцом тачек.

Но, как мы уже выяснили, люди предпочитают жить здесь и сейчас, а смотреть в дальнюю перспективу, уметь ждать, не торопиться, держать паузу, рассчитывать стратегию – ну зачем? Как в анекдоте: что тут думать-то, прыгать надо!

Антон входил во франшизу не один, а вместе со своим немецким партнером, который и давал деньги на все их совместное предприятие. Этот партнер ждать четыре месяца не захотел, и Антон нашел другое помещение, с низкими потолками. Я строго-настрого запретил ему там открываться, потому что понимал, что деньги уйдут в никуда. Три метра в высоту есть? Нет? Все, до свидания. Вроде бы просто, но, как мы уже выяснили, далеко не все люди читают инструкции, поскольку считают, что «какой дебил вообще все это писал? Мне лучше знать, я уже 20 лет в бизнесе!».

Антон надавил на меня, чтобы я разрешил открыться в его тупом низком помещении, даже через Аню меня упрашивал. Я сдался, но на следующих условиях: смотри, ты сам просил, сам настаивал, а я тебя предупреждал. Весь убыток будет на твоей совести. Антон с этим согласился, поскольку был уверен, что это он умный, в отличие от Алексея Локонцева, придумывающего дурацкие правила.

Прошло четыре месяца, и немецкий партнер наконец-то спросил: «Антон, вас ис дас, пачиму мы постоянно добавляйт свой гельд в этот гешефт, где наш денга?»

Ясно понятно, что денег в гешефте с низкими потолками не было и быть не могло. Деньги есть только в гешефтах, которые грамотно сделаны. Например, в том самом помещении, которое Антон и его немецкий дуралей не захотели ждать. Там открылся другой TOPGUN, который вышел в +200 тысяч уже со второго месяца. Где ваш денга? Так вот где ваш денга, в тот самий место, можете приезжайт и, так сказать, протестирен. Заодно можете и постричься, побриться и заценить, шта сдесь есть високий потолка и есть високий прибыль, а ви оба есть немецкий и русский лопух. Ферштеен зи михь? А ваш денга, энтшульдигун, есть капут.

«Антон, давай verkaufen этот гешефт, это есть убиток, надо виходить», – настаивал немецкий дуралей.

Антон пришел ко мне:

– Лех, прости, я все понимаю, это я виноват, но мне нельзя ссориться с этим немцем. Давай что-нибудь придумаем, а?

И я по доброте душевной (все же друг!) придумал.

Немец инвестировал из своих денег 3 миллиона рублей и хочет вернуть их взад. О'кей, делаем так: эти деньги как бы кладутся в TOPGUN Invest, и с них начинают выплачиваться проценты. В реальности этих денег там, конечно, нет, потому что они все предсказуемо погибли в помещении с низкими потолками, но на бумаге как бы есть. Вот вам договор, вот такие-то проценты я буду выплачивать, дятел, твоему немцу, чтобы спасти твою тупую задницу. Сколько тебе надо времени? Шесть месяцев? О'кей. Ты же меня не подставишь? Ты друг все же, крестник моей дочери. Смотри, через шесть месяцев я перестаю немцу платить проценты, за это время выводи точку в ноль, чтобы этот дуралей тебя больше не третировал. Успеешь? Точно успеешь? Ну о'кей, давай, рад был видеть.

На всякий случай, чтобы было понятно: я не обязан был помогать моему другу и по совместительству франчайзи. Он купил франшизу и провалился, несмотря на неоднократные предупреждения, поэтому должен был просто зафиксировать убытки и закрыться или продолжать работать и наращивать убытки дальше – на его усмотрение. Я должен был сделать только одно: получать от него платеж в размере 40 тысяч рублей в месяц и оказывать методическую помощь через свою управляющую компанию. Все. Ни спасать, ни идти навстречу, ни тем более платить немцу, которого я в глаза не видел и с которым не имел никогда никаких отношений вообще, я не был обязан. Вся моя помощь произошла исключительно из-за того, что я отложил на время бизнес-отношения и включил нашу дружбу. Что и было моей главной ошибкой во всей этой истории с самого начала.

Через полгода Антон ничего никуда не вытянул, что было ожидаемо, и я перестал платить немцу проценты. Возник вопрос: а что делать-то дальше? Ситуация патовая, ни туда, ни сюда не повернешь. Я предложил следующий вариант, хотя, опять же, не обязан был этого делать: они отдают мне ставшую уже токсичной точку, которую я как-нибудь попытаюсь вывести хотя бы в ноль или на небольшую прибыль, а взамен получают обратно те самые 3,5 миллиона рублей, которые вложил этот несчастный немец. Они согласились продать его мне обратно, но… проценты я, по их мнению, должен продолжать платить, раз уж подписал. За те деньги, которых никогда не брал, никогда не видел, и которые согласился как бы положить в TOPGUN Invest, чтобы спасти задницу друга, с которым вместе шли по жизни со студенческих лет.

Вот такие дела. Никогда, еще раз, никогда не очаровывайтесь людьми, не влазьте ни в какую дружескую помощь, не берите на себя обязательств, лишь бы кому-то стало хорошо или чуть лучше, чем есть сейчас. Если кто-то залез в самую глубь того места, которое в приличном обществе называть вслух не принято, то пусть сам оттуда и вылезает. Поймите, в таких обстоятельствах эти люди не способны взять на себя ответственность и отвечать за свои поступки. Они будут обещать вам что угодно, лишь бы спастись, и даже будут верить, что сейчас они как-то подсоберутся, поднастроятся, рванут в бой – и все у них наладится. Наладиться-то у человека и правда может, если он опытный предприниматель с прокачанными крепкими яйцами, который временно попал в долги, но прекрасно при этом понимает, как и за счет чего будет из них выходить. Если же перед вами небизнесмен, которого жизнь не побила об неудачи и не научила множеству важных уроков, то нет, деньги он вам не вернет.

Немец сейчас составляет исковое заявление, и он выиграет дело. Я к этому готов, я знаю, что я проиграю, но я не плачу ему просто из принципа.

А тот злосчастный TOPGUN, с низкими потолками, я через какое-то время вывел в ноль.


#тычтотолик

Мой друг со студенческих времени Толик занимался строительными работами и ремонтом. У меня в какой-то момент было много строек, он мне и предложил отдать ему подряды. Я дал ему пару объектов, и он с ними более-менее справился. Тогда я по его просьбе стал давать ему больше строек, в том числе для моих франчайзи.

Среди этих объектов был и ремонт в тогда еще академии TOPGUN в Москве. Мы готовились к приезду одних из самых известных преподавателей барберинга в мире, братьев Паоло и Элизео Соломоне. У Толика была целая неделя. За два дня до приезда звезд я пришел, чтобы посмотреть, как идут дела, и обнаружил, что дела не шли вовсе. Грубо говоря, не было готово почти ничего. На мои вопросы, как так получилось и что он планирует делать, Толик пообещал за ночь все успеть. В доказательство серьезности своих намерений он при мне взял отвертку и сам начал чего-то крутить. Чем только убедил меня в том, что ничего готово не будет, раз уж так «организована» вся работа, что самый главный вынужден лично хвататься за инструмент и делать то, что должны делать те, кого он нанял. Точнее, должны были уже сделать.

К утру все было по-прежнему. Мы аврально нанимаем пять бригад, тратим 250 тысяч рублей и в аварийно-спасательном режиме приводим все в полный порядок. -

И как только за уезжающими братьями Соломоне захлопнулась дверь, мне стали приходить недовольные письма от франчайзи. Из 10 объектов, на которые я рекомендовал моим франчайзи взять Толика, он завалил шесть. Я компенсировал им затраты, влетев на общую сумму в 1 миллион рублей, и прекратил с Толиком отношения. Он, кстати, до сих пор рассказывает, что его кинули: Локонцев, мол, обещал, а заказчики, которых он подогнал, такие нехорошие люди и ему не заплатили. Хотя ему не заплатили только потому, что он не сделал свою работу качественно.

#тычтоолег?

Через какое-то время после запуска TOPGUN продажа франшиз начала набирать обороты. Я целенаправленно продажами не занимался, а был полностью погружен в процесс открытия новых точек. Работы в этом направлении было столько, что обо всем остальном мне было сложно думать. Это сейчас мы, пройдя большой путь и протестировав кучу вариантов дизайна, услуг, маркетинговых ходов, понимаем, что и как надо делать. А тогда мы этим тестированием как раз и занимались, экспериментируя и набивая шишки.

Рядом со мной возник Олег, назовем его Свинюшкин, который работал директором представительства по Туле крупной федеральной компании и был отличным краснобаем. Так все преподносил, что, казалось, что продаст что хочешь и кого хочешь.

Олег предложил мне попродавать мои франшизы за комиссию: я плачу ему 10 % с каждой сделки и еще 10 % ему одалживаю, чтобы он мог разрешить свои личные финансовые сложности. Я согласился, но попросил умерить краснобайство и ничего не приукрашивать.

И вот вскоре финансовые сложности начались не только у Олега, но и у меня. Случилось это так.

Я собрался с супругой на Кипр на две недели. Свинюшкин говорит: у меня на подходе пять сделок, сделай пять договоров купли-продажи франшизы и подпиши их, а я продам. Две недели, по его словам, ждать было долго, клиенты могли уйти, да и вообще чего время-то зря терять.

Я прилетел с Кипра, но встретиться с Олегом почему-то все не получалось. Заподозрил неладное, но он наконец объявился и рассказал, что ничего не продал. О'кей, говорю, но, чтобы я был спокоен, принеси мне, пожалуйста, те самые подписанные договора. Олег пошел за документами и пропал. Через какое-то время мне звонит человек и жалуется: Алексей, я купил твою франшизу, а со мной до сих пор никто не связался. В то время паушальный взнос составлял 500 тысяч рублей, и еще столько же будущий франчайзи перечислял мне на кресла, которые я должен был ему поставить, итого один миллион. И вот человек ждет инструкций и кресел, а в ответ тишина. Я уточнил дату, у кого и как он покупал, и выяснилось, что сделку он заключал как раз с Олегом.

Я таки дозвонился до Свинюшкина и спросил, что вообще происходит-то. Олег приехал и рассказал историю, которую надо бы предварить фразой, использующейся при демонстрации видео с каскадерскими трюками: «Не повторять!»

Свинюшкин в мое отсутствие продал четыре франшизы. Получил от людей деньги и вместо того, чтобы пустить их туда, куда надо, нашел им другое применение. Вряд ли поверите в то, какое именно. Он, наемный в прошлом менеджер, а ныне «коуч», «бизнесмен» и что-то там еще (а по сути, инфоцыган), тупо… проиграл их на ставках. Встретил каких-то шустрых перцев, которые спели ему песню о том, что знают, какие в российском футболе матчи договорные, а какие нет. Попробовал Олег поставить с ними два раза, и оба раза каким-то образом прогнозы ушлых ребят подтвердились. Этот дурень поверил и бухнул все (!) мои и свои бабки на победу одной команды, которая взяла и проиграла.

Не знаю точно, что там произошло, то ли его развели, как ребенка, то ли кто-то где-то в чем-то ошибся, мне это лично мало интересно. Мне интересно лишь то, что он проиграл мои деньги, я не получил паушальный взнос и остался должен людям кресла на сумму два миллиона рублей. Кресла я им, разумеется, купил и перестал с тех пор доверять кому бы то ни было продажи франшизы TOPGUN. А Олег, вы не поверите, еще какое-то время позиционировал себя как… топ-менеджер или даже «основатель TOPGUN» – хватало же наглости!

#тычтомиша?

Мой друг как-то раз тусил на пляже во Вьетнаме, на курорте Фантхьете, и познакомился там с местным поваром, которого, чтобы не заучивать и не произносить каждый раз сложное вьетнамское имя, назвал Миша. Этот самый Миша, уверял друг, крутой-прекрутой и просто красавчик. И место для ресторана есть вкусное-превкусное, просто красота.

В общем, все 12 дней пляжного тура мой друг обсуждал с Мишей бизнес-план, и выходило, что при небольших вложениях, всего-то по 300 тысяч рублей с носа, можно было вскладчину арендовать землю и построить на ней заведение с живой рыбой и даже змеями. Мы нашли еще одного партнера, слетали во Вьетнам, заплатили за аренду земли на год вперед, исходя из ставки 1300 долларов США в месяц, и через некоторое время появился ресторан под названием «Место».

Дело пошло. В том смысле, что посетителей было много. Место для «Места» и вправду было удачное, а Миша и вправду оказался поваром-красавчиком. Но почему-то не было денег. Миша пел песни, что надо вложиться бы вот в это, потом вот в то, потом что-то еще, да и вообще пришлите инвестиций. Мы присылали, и на точке, когда сумма моих вложений достигла 650 тысяч рублей, я сказал партнерам, что дальше не побегу, берите мою долю и делите между собой, мне ничего не надо, я фиксирую убытки.

Друзья мою долю распилили и продолжили верить, что вот-вот сейчас пойдет прибыль. Но у Миши почему-то постоянно росли цена закупки продуктов питания и расходы на персонал, да и вообще, кому сейчас легко?

А нам, а точнее, уже им что оставалось делать? Как проконтролировать, чем он там на самом деле занимается? Во-первых, расстояние; во-вторых, страна чужая. Мысленно могу вручить Мише орден за то, что ему удалось обвести вокруг пальца трех русских чудаков, которые согласились заплатить за аренду земли 1300 долларов в месяц, не спросив ни у кого, сколько же она стоит в реальности. А была ей красная цена 200 баксов, но это выяснилось значительно позже, когда мой друг, заподозрив-таки неладное, приехал, чтобы проверить, а не оказался ли Миша избыточно хитро…кожим…


Как упустить пожизненную ренту в 400 тысяч в месяц

Сейчас расскажу.

Мы открывали барбершоп в Москве с моим старинным приятелем по кличке Отец (поэтому здесь нет хештэга – не писать же #тычтоотец в самом деле), 50 на 50. Он взял 350 тысяч рублей у своей мамы и вложил, я инвестировал столько же. Дело шло тяжко, первое время прибыли не было, а вместо нее приключались, как это часто бывает, убытки. Отец попросил продать его долю и вернуть деньги, несмотря на мои уверения, что в будущем все наладится. Я продал в итоге его долю за 500 тысяч, из этой суммы часть отдал за аренду, часть отправил на еще какие-то срочные платежи и частично компенсировал его вложения, объяснив, что 350 тысяч добью позже, когда заработаю.

Большинство людей, как мы уже выяснили, не умеют ждать. У них не хватает для этого терпения, умения смотреть в будущее, да в принципе много чего не хватает. Отец начал кричать, что я его обманул. Мне начала звонить его мама и кричать, что я ее обманул тоже, что я плохой, а деньги-то у нее были похоронные. Прокляли меня, короче, всем семейством сразу. До этого момента дружили семьями и знали друг друга очень хорошо, а тут я сразу превратился в демона.

Деньги я Отцу со временем, как и обещал, вернул, не став дожидаться, пока мне позвонит его бывшая классная руководительница, директор его школы и кому там еще придет в голову мне позвонить. Для его мамы я снова стал прежним Лешенькой, славным парнем, который молодец и все такое. Но если бы вы знали, до чего противно мне было…

Со временем я вывел точку на оборот в 1,8 миллиона рублей в месяц, что дает чистыми около 800 тысяч. Чисто виртуально, в какой-нибудь параллельной Вселенной, Отец мог бы получать ежемесячный перевод на карту в размере 400 штук, снимать денежки в банкомате в валюте той пляжной страны, в которой он бы в тот или иной момент находился, и глазеть на симпатичных официанток в баре, в который его отвел бы путеводитель. Но мы живем не в этой параллельной Вселенной, а в суровой действительности, в которой Отец продолжил то, чем занимался до этого, – зарабатывать на жизнь танцами по каким-то клубам и доедать без соли то, что обычно без соли доедают.

Глава 11. Бег от смерти

[image: ]


[image: ]

В бизнесе нет финиша, нет ленточки, которую ты пересек, получил приз и пошел пить пиво. Его нельзя поставить на паузу или вообще выключить, даже на время.

Бизнес – это самый длинный марафон в твоей жизни, если ты предприниматель, потому что этот марафон длиною и в твою жизнь, и в жизнь нескольких следующих поколений, если ты занимался достойным делом, которое есть смысл продолжать. Он вообще и есть сама жизнь.

Нет, конечно, ничто не вечно под луной и все такое, и ты действительно можешь остановиться, вытащить из кармана мел, написать на асфальте слово «Финиш», пересечь черту и сказать себе: «Ну все. Жизнь удалась. Я пришел и дальше не пойду, мне хватит».

Но в таком случае ты не предприниматель, а человек, который пришел в бизнес, чтобы реализовать какую-то конкретную задачу. Например, заработать денег на безбедную старость.

Или ты все-таки предприниматель, но тогда следующее слово на асфальте будет «смерть», потому что ты либо погибнешь под табуном бегущих следом конкурентов, либо останешься на безжизненной обочине, поскольку рынок через какое-то время уйдет совсем в другую сторону.

Ты должен постоянно двигаться, чтобы жить.

Что я понимаю под движением? Развитие, придумывание и внедрение чего-то нового, учет рыночных тенденций и формирование этих самых тенденций. Особенно в сегодняшнем мире, в котором все меняется с чудовищной скоростью.

Бренд TOPGUN развивается каждую секунду. Не все, понятное дело, ты видишь, потому что какие-то новации касаются методов продвижения, обучения, расширения ассортимента косметики, взаимоотношений с франчайзи и так далее. Но движуха идет постоянно, в режиме 24/7. Мы слушаем клиентов, смотрим на рынок, в том числе на зарубежный, всегда что-то внедряем и экспериментируем. Тот TOPGUN, в который ты ходишь сейчас, вряд ли, конечно, радикально «переобуется» за пару лет (хотя кто знает), но отличаться от себя нынешнего будет сильно.
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Ты будешь удивлен, узнав, что самые первые салоны TOPGUN, в том числе те, которые строили франчайзи, были … золотисто-песочного цвета, чтобы соответствовать стилю пилотной темы фильма Top Gun 1983 года. И все бы хорошо, но в какой-то момент я заметил, что франчайзи никак не могут нормально сделать стены именно песочными, а раскрашивают их вместо этого в обычный желтый цвет.

Я много лет работал в рекламном бизнесе, затем издавал журнал, так что различаю оттенки и сразу могу сказать, какая обложка, какой цвет, какая упаковка зайдет, а какая проиграет. Я понял, что если оставить все как есть, позволив франчайзи и дальше страдать «дальтонизмом», то бизнес накроется. Ну кто будет ходить в желтый барбершоп? Я жестко и безапелляционно, буквально в ультимативном порядке, взялся за перекраску и своих точек, и тех, которые были у франчайзи, в том числе с компенсацией им уже понесенных затрат. Если бы я не был готов резко поменять стиль и вместо этого рассусоливал бы на тему «а может подождать, вдруг все-таки пойдет?», то сидел бы я сейчас с сетью курятников и спасал бы их и себя от банкротства.

Спустя какое-то время, уже когда бизнес встал на крыло, я убрал из логотипа слово «барбершоп», оставив только слово «мужские стрижки» и лозунг «мы вас стрижем и бреем», и немного изменил его визуально. Может быть, в будущем он еще как-то изменится. Почему исчез «барбершоп»? Потому что люди, судя по статистике поисковых систем, до сих пор ищут именно «мужские стрижки».

Общее направление всей нашей движухи – сделать так, чтобы ты чувствовал себя в кресле еще более комфортно, чтобы мы могли предложить тебе еще больший набор услуг и чтобы ты оставил у нас еще больше денег. 

Изучая индустрию мужской красоты, я и мои продвинутые франчайзи, которых у меня много, постоянно думают над тем, чтобы внедрить дополнительные услуги.

Я начал свою книгу с того, что хорошо подстриженный человек ходит на более дорогие собеседования и в итоге получает более высокооплачиваемую работу. Ты можешь, конечно, скептически хмыкнуть в этом месте – ну что за бред, откуда взялась связь между зарплатой и стрижкой? Но она есть, и она прямая. Это работает на подсознательном уровне. Люди по-прежнему оценивают статус друг друга по внешним признакам, и первое впечатление, которое они формируют, самое сильное. Через призму этого первого впечатления они будут смотреть на все остальное, что у тебя есть: от морально-волевых качеств до образования и опыта.
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Чем больше ты в себя вкладываешь, будь то внешность, здоровье, образование, тем дороже ты себя продаешь, даже сам того не осознавая. Чем больше вложил – тем увереннее стал. И люди твою уверенность чувствуют. Зачем работодателю неуверенный в себе сотрудник? Он лучше возьмет тебя, стильного парня, понимая, что раз ты такой молодец и привык работать над собой, то будет проще тебя чему-то доучить. А если человек даже сам за собой толком не следит, стоит ли ожидать, что он будет серьезно подходить к своему развитию или ответственно относиться к своим обязанностям?
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Внешность не ограничивается только прической и бородой. Желательно, чтобы и кожа была гладкой и чистой, а глаза блестели огоньком, а не были потухшими и уставшими. И мы начинаем предлагать клиентам такие штуки, как черная маска, которая, пока тебя стрижет барбер, проникает в поры лица и освобождает их от скопившейся грязи. Можешь попросить барбера тебя сфотографировать в ней, думаю, что для твоих подписчиков в Instagram это будет мощным разрывом шаблона. Правда, сдается мне, что к моменту выхода этой книги новизна уже пропадет – мода меняется быстро. Но будь уверен, к этому моменту мы еще что-нибудь придумаем.

Из этой же серии патчи под глаза, чтобы убрать мешки и вообще как-то освежить и твой взгляд, и твои ощущения. На процедуру всего-то требуется 10 минут, а эффект суперский.
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Коррекция носовых волос воском. Звучит, наверное, как из другого мира: мы ж мужики, покорители мира, добытчики, сильные и брутальные, какие вообще волосы, зачем об этом думать, зачем об этом заботиться? Вот затем и надо, что мы добытчики, только в отличие от первобытного строя наше оружие не копье или капкан, а мозги и внешний вид. И если с мозгами я пока помочь тебе не могу, тут уж как-нибудь сам, то привести тебя в порядок перед важными переговорами или походом на собеседование – вполне. Зайди на сайт и через удобный тебе агрегатор выбери ближайшую к тебе точку и запишись. Кстати, это еще одно нововведение, которое мы со временем реализуем, – переведем всю запись на стрижку в онлайн, чтобы исключить человеческий фактор в виде недовольного голоса администраторши, которой утром нахамили в трамвае, и теперь она отыгрывается на входящем звонке.
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Нам есть куда двигаться и в бритье. Ты сейчас бреешься дома либо там, где застало тебя утро, реже на работе. А почему бы не научить людей бриться в TOPGUN? Приятная обстановка, приветливый барбер, играет музыка, по двери ванной не скребется жена, которая опаздывает на маникюр, и потому ей срочно надо залезть в душ. Одноразовый, распакованный прямо при тебе помазок поднимает волосы, опасная бритва аккуратно их срезает, холодное полотенце в конце процедуры сужает поры. Все чисто, четко, по-взрослому. Время – 10 минут, буквально зашел по пути на работу и вышел. Цена вопроса – 300–500 рублей, это две чашки капучино. Чем не идея?

Смотрим дальше. Я заметил, что многие клиенты приходили к нам со своими помазками. Им так комфортнее, спокойнее и надежнее. Отсюда возникла мысль про одноразовые изделия, но со съемной ножкой. Барбер, сняв с тебя холодное полотенце, выкручивает помазок и отдает его тебе. И ты можешь на кассе купить ножку рублей за триста. Или за две тысячи. Или где-то между этими. А можешь приобрести и помазок из барсука или кабана и прийти в следующий раз уже с ним. А затем ты начинаешь интересоваться и разбираться в том, а что это за пена такая приятная, которая тебя так тепло обволакивает. И почему бы себе домой не прикупить, а купить ее можно понятно где – в TOPGUN.

Вот так и растешь над собой.
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Элитное подразделение армии TOPGUN

Меня время от времени спрашивали: «Когда ты запустишь дискаунтер?» А то ведь вокруг начинают открываться так называемые барбершопы по 600 рублей, могут что-нибудь серьезное отъесть.

Я подумал, сопоставил цифры и пришел к тому, что классический TOPGUN и есть дискаунтер. Женские стрижки обходятся в районе трех тысяч рублей, хотя по сложности исполнения чего там исполнять – кончики обрезал, да и все. Мужские стрижки сложнее, а стоят в два раза дешевле. Если составить пропорцию из цен и трудозатрат, то у меня вышло, что сделать нормальный фейд или удлиненку на мужской квадратной голове должно обходиться тысяч в пять рублей. Стало быть что? Стало быть, мы уже лоукостер!

Рассуждаем дальше. Если у меня есть продукт в массовом сегменте, то надо сделать премиум. Так появился TOPGUN INDIVIDUAL – высококлассная точка в высококлассных местах с высококлассными барберами. Сначала на Новом Арбате в Москве, потом в Барвихе под Москвой и на Крестовском острове в Петербурге, то есть в локациях с самой дорогой недвижимостью и жилыми комплексами, населенными преимущественно элитой. Потом в Сочи, в Swiss Hotel Камелия. Кто-то даже пошутил, что я тем самым Камелию приравнял к Новому Арбату, Барвихе и Крестовскому острову. Хотя я думаю, что он на самом деле не пошутил.
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TOPGUN INDIVIDUAL – для тех, кто любит эксклюзив или просто не хочет мозолить глаза даже соседям по креслам, например большим дядькам из госструктур, шоу-бизнеса, спорта высоких достижений и столь же высоких зарплат. Стрижка стоит от четырех тысяч рублей, ножницы, бритву и помазок можно оставить на хранение в индивидуальном ящичке, при желании – взять отдельный кабинет за дополнительную плату всего в тысячу рублей, что для обеспеченной публики всего-то небольшая часть от их чека в ресторане. Персональная мойка и персональный же мини-бар, в котором охлаждается Hennesey или Chivas Regal, дорогущие японские кресла. Ну и другие сильные плюшки там есть, о которых надо не рассказывать, а которые надо показывать.
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Помнишь, я рассказывал о скепсисе со стороны тех, кто уверял, что они в парикмахерском бизнесе туеву хучу лет и потому точно знают, что «мужики не будут стричься за полторы тысячи»? Так вот, они стригутся и за четыре тысячи, и больше, если берут дополнительные услуги, например камуфлирование седины. TOPGUN INDIVIDUAL оказался большим заливом в чернильном океане барберинга, и спасибо тем, кто толкал меня в обратном направлении и тем самым указал курс, прямо по которому лежало новое открытие.
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А сколько еще таких «заливов» до сих пор не открыто? И любопытно: какие современные маркетинговые методы могли бы помочь обнаружить эту нишу? Есть ли такие методы, и если да, то почему ее никто не нашел раньше меня, хотя я пришел на этот рынок уже после того, как на нем в течение нескольких лет пытались доминировать мои конкуренты?
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Если сравнивать с общим количеством классических TOPGUN, точек TOPGUN INDIVIDUAL будет по понятным причинам значительно меньше, но их будет столько, сколько нужно, а значит, много. В России есть преуспевающие люди, для которых отдавать пять или даже десять тысяч каждые три недели за качественную стрижку вовсе не является роскошью. Более того, для них хорошо выглядеть – производственная необходимость. Умение произвести приятное впечатление на делового партнера или чиновника высокого ранга часто приносит в тысячи раз больше, чем та сумма, которую ты оставишь в кассе премиум-барбершопа, даже если не будешь оттуда вылезать.
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Наверное, у тебя закралась мысль: а не появятся ли в отдельных частных домах «личные» TOPGUN, работающие на одну семью или вообще на одного человека? Я не стал бы этого исключать. Если есть конкретное предложение на эту тему, звони, обсудим.
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Вторжение тараканов. Начало

Все, что было в этой главе выше, красивая сказка, которую я сделал былью. Чувак увидел океан, основал бренд, который стрижет в три-четыре раза дороже, чем в среднем стоит мужская «болванка» в Москве или Петербурге, привлек к себе лучших барберов, которые могут заработать у него гораздо больше, чем в обычных парикмахерских, потом открыл сегмент премиум, зашибает бабки, которые тут же инвестирует в развитие. Чем больше инвестирует, чем больше зарабатывает и тем больше снова вкладывает, и так дальше по кругу. На прибыль открывает новые точки и совсем скоро разорит оставшихся немногочисленных конкурентов. Ему даже не надо будет тратить деньги на рекламу, потому что, во-первых, его и так все будут знать, во-вторых, все равно же выбора не останется: все клиенты пойдут к нему и все барберы будут работать у него.

Мне лично очень нравится, как это звучит. Я хотел бы в этой сказке жить вечно, наслаждаясь тем, как TOPGUN осваивает высокомаржинальный океан, наращивая и географический охват, и набор услуг, и сам бренд.

Я мог бы жить в этой сказке, продолжая идти тем же путем, по которому иду с 2014 года. Но жил бы я не то что не вечно, а вообще недолго. Меня убил бы рынок – это огромное массивное животное, которое ты, нанося ему удары хлыстом, двигаешь в разных направлениях, но у которого есть еще и свои желания, и своя траектория. Ты внимательно смотришь на него, изучаешь его повадки и прихваты, наносишь прицельный удар, и он устремляется туда, куда ты его послал. Но и он смотрит на тебя и тщательно изучает, и порой реагирует непредсказуемо. Здесь нет противоборства или соперничества, вы, как свет и тьма, добро и зло, помогаете друг другу, поскольку без первого не будет существовать второго. Если он будет игнорировать тебя, то скоро сдохнет от голода, оставшись без клиентов, которых заберешь ты. Если ты будешь игнорировать его, он в какой-то момент собьет тебя с ног и затопчет своей огромной массой.

На рынке барберинга начались тектонические сдвиги, которые заставляют меня на них реагировать и подстраиваться, чтобы не быть погребенным под осколками разлетевшейся на мелкие и крупные осколки сказки. Смотреть вперед, назад, влево и вправо, вверх и вниз, оценивать ветер и правильно ставить парус – одна из моих ключевых функций как владельца франшизы. Иными словами, я должен быть визионером.

Еще одна обязанность, с этим связанная, заключается в том, чтобы придумать, что и как надо изменить на корабле, кроме перестановки паруса, чтобы приближающаяся волна не накрыла к чертям и не перевернуло судно вверх килем. Я должен быть стратегом, у меня всегда должен быть план наготове. И запасной, на всякий случай.

И наконец, третья функция, если говорить об изменениях, заключается в том, чтобы достучаться до всей банды, убедить ее в том, что волна приближается, что приближается она быстро и что действовать надо вот так и вот так и прямо сейчас. Я должен быть лидером – уметь мотивировать людей и вести за собой.

Эта последняя обязанность, кстати, самая сложная. Ты будешь удивлен, узнав, с каким сопротивлением мне приходится сталкиваться, когда я пытаюсь убедить даже опытных и профессиональных франчайзи в том, что надо меняться.

Итого: чтобы выжить и побеждать на постоянно меняющемся рынке, надо быть визионером, стратегом и лидером. 

Если ты думаешь, что я тут отвесил самому себе «тонкий» комплимент – не торопись, а почитай дальше.

Конечно, приятно осознавать себя лидером рынка, быть тем, кто задает тренды и образцы для подражания. Тешит самолюбие, чего уж там.

Но у этого статуса есть и оборотная сторона. Да, кое-каким тектоническим сдвигам рынка я способствовал. Какие-то я и породил. И некоторые из них сейчас вырастают в серьезные вызовы.

Главный из них сегодня заключается в борьбе с плодящимися и размножающимися, как рыжие тараканы, дешевыми мужскими парикмахерскими, которые называют себя барбершопами. И произошло это именно с моей подачи. Такая вот ирония судьбы.
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В сентябре 2017 года я провел в Москве первое и единственное в нашей стране Barbershow Russia. Продал на него несколько тысяч билетов по три тысячи рублей, и это был самый дешевый вариант. Были билеты и по пять тысяч, и VIP-проходки шли по 15 штук.

Помнишь мои тщетные попытки затащить на мастер-класс Сида Соттунга хотя бы одного тульского парикмахера не из моей команды? Всего три года спустя в Tesla Space в Москве их уже стояла очередь. Но справедливости ради скажу, что и прийти-то было ради чего. Пять мастер-классов в формате шоу от пяти звезд мировой величины, включая барбера № 1 на планете Джоша Ламонака, в чьей академии Menspire, кстати, учатся преподаванию наши учителя из Moscow Barbering School, братьев Соломоне, Джоша О’Мира Пателя, Криса Боссио и Балди. Все детали мастер-класса, манипуляции с прическами моделей демонстрировались на огромных экранах.
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Были баттлы между барберами, причем каждый из участников, даже все те, кто проиграл, получил призы от ведущих производителей парикмахерских инструментов и аксессуаров. Бои без правил студенческой лиги ММА, стендап Нурлана Сабурова, световое шоу, на сцене – Баста и «Каста». Да ради этого стоило и в барберы записаться, если ты им до этого не был. За три тысячи рублей вряд ли можно было бы найти развлекательную программу с таким же бомбовым контентом, спрессованным в несколько часов.

Ну и призы тоже улетные. Помимо подарков от спонсоров мы разыграли семь iPhone 7, и я подарил три автомобиля BMW 5 трем своим барберам, которые были лучшими в сети TOPGUN по критерию возвратности клиентов.
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Шоу удалось на 100, даже на 1000 %. Меня до сих пор спрашивают, когда же будет следующее. Мне пишут и звонят знаменитые иностранные барберы, которые классно оторвались в Москве. Они приехали сюда в статусе звезд, на них смотрели раскрыв рот наши, российские, мастера, подавляющее большинство которых пришло в профессию всего пару лет назад. И звезды, приехав из стран, где они тоже популярны, но как-то привычны и примелькались, в страну, где на них смотрели как на богов, конечно же это запомнили и просят меня повторить.
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Понравилось шоу и барберам, которые в этот день закрыли свои точки и пришли потусить среди таких же, как они. Они увидели, что они – огромная армия. Одно дело, когда ты ходишь в свой барбершоп, общаешься там с несколькими коллегами, клиентами и крутишься в своем уютном мирке, периодически выбираясь на повышение квалификации; и совсем другое, когда ты видишь, что ты – часть здоровенной банды. До этого момента ты понимал, что барберинг круто развивается, открывается множество новых точек, ряды профи постоянно пополняются новобранцами, но это все ты «видел» умозрительно в цифрах в СМИ, вывесках на улицах своего города, слышал из разговоров с коллегами. А здесь все собрались в одном месте, под одной крышей, чтобы заняться общим делом, поговорить на профессиональные темы и заодно классно тусануть… И конечно, ты по-хорошему офигел, когда воочию, на уровне буквально тактильных ощущений, увидел и почувствовал грандиозный масштаб своей суперстильной профессии.
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Над тобой посмеиваются друзья: а чего это ты пять лет в университете штаны протирал, получил диплом экономиста, а теперь людей пошел стричь? Как там, в парикмахерской твоей, пригодились знания по теории экономических циклов и практике налогообложения? Родители удивляются, что кто-то ходит в твой барбершоп стричься за «такие огромные деньжищи», на которые, по их мнению, «лучше бы книжек купить». Девушка твоя убеждена, что все это ненадолго, «хайп на бороды скоро закончится» и «Вася найдет себе нормальную работу». И ты всем рассказываешь, что делать отпадные стрижки и моделировать бороды вовсе не то же самое, что оболванивать мужиков за 200 рублей. Что это искусство, которому учатся полгода и за 170 тысяч рублей. Что еще надо пройти отбор, чтобы закрепиться в команде. Что ты на короткой ноге с людьми, имена которых ты не называешь, потому что все равно тебе не поверят. Но в глубине души ты все равно как-то сомневаешься: а вдруг и правда ненадолго? И может быть, я и правда не тем занимаюсь?
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Но вот ты входишь в зал, в котором Джош Ламонака виртуозно делает фейд; в котором собрались такие же обладатели университетских дипломов, как и ты; в котором все пышет драйвом и достатком, потому что зарплатой в 100 тысяч рублей в месяц тут мало кого удивишь… и ты понимаешь – да, я очень хочу быть частью этой движухи! Ты сам себя видишь как бы со стороны и осознаешь свой реальный уровень, отбрасывая ту планку, на которую тебя хотят посадить окружающие люди. Те люди, которые не ходят к тебе стричься, потому что у них нет на это денег, а денег нет, потому что они даже не догадываются, что надо сначала полюбить себя и начать заботиться о себе, чтобы их полюбили деньги. Те люди, которые вынуждены каждый день к девяти утра тащиться в офис и, сидя в три погибели за компьютером, пытаться свести чертов бухгалтерский баланс или построить ненавистный прогноз по доходам и расходам на предстоящий квартал, причем понимая, что этот прогноз никому не нужен, потому что никогда не сбудется. Да гори она огнем, эта офисная жизнь за 50 тысяч рублей, с ее переработками, сколиозом и нервным тиком!
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Ну и самое главное, ты понимаешь, что вся сила на рынке – в сети TOPGUN, у которой, оказывается, есть деньги, организационные ресурсы и авторитет в мире барберинга, чтобы замутить планетарное шоу, позвать на него глобальных звезд и с легкой руки подарить три дорогие «бэхи». И значит, именно туда надо идти работать.

Ради этого «туда надо идти работать» я в основном-то и сделал Barbershow Russia, потратив на него почти 50 миллионов рублей. Это был мой сигнал рынку: я трендсеттер, моду и тональность теперь здесь задаю я. И мой посыл барберам: самая крутая банда на рынке у меня, давай вливайся, захватим рынок вместе. Понятно, что я не собирался окупать шоу, это было нереально, не говоря о том, чтобы на нем заработать напрямую. Но я рассчитывал так качнуть отрасль, что косвенные выгоды от продвижения бренда и от пополнения рядов банды TOPGUN профессионалами в конечном итоге оправдают затраты.
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Раскачать-то получилось, спору нет. Но помимо этого произошло кое-что еще. Я же отправил в атмосферу вот какой сигнал: в барберинге есть деньги, налетай кто может! Здесь можно нормально подняться, даже если ты в стрижках ничего не смыслишь, как не смыслил в этом ничего Алексей Локонцев, когда открывал свой первый TOPGUN.

И ведь посыл в том, что касается денег, был абсолютно верный. Но любое послание интерпретируется людьми всегда через их опыт, желания и страхи.

Что видит человек, попавший в информационную волну или атмосферу нашего шоу? Он видит, что сеть TOPGUN нашла деньги на айфоны и «бэхи», чтобы просто их раздать.

Что думает человек, желающий заработать деньги, но не являющийся бизнесменом или им являющийся, но с весьма ограниченным опытом? О, мужские стрижки, как выясняется, приносят отличные бабки, причем легкие бабки. А что там – снял помещение, украсил брутально стены, нашел этих самых барберов, а их вон сколько много, поставил кресла, повесил вывеску с бородачом, написал на ней большими буквами «барбершоп», и все, ничего больше делать не надо.
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Что делает такой человек? Он открывает барбершоп за один миллион рублей, в котором стрижет за 600 рублей. Он не собирается конкурировать по качеству и сервису, потому что не умеет. А не умеет он, потому что не в теме: либо не разбирается в стрижках, либо не разбирается в сервисе. Ему же сказали, что Локонцев в теме всего три (на момент проведения шоу) года, и вон у него как получилось.

Почему это все происходит, почему появляются барбершопы за один миллион рублей? Потому что есть вещи, которые большинство людей, в том числе сами барберы, не видят и не понимают. Например, то, что Локонцев в бизнесе уже больше двадцати лет, за которые он закрыл три десятка проектов. Они не понимают, что люди приходят в TOPGUN за качественными стрижками, а это результат обучения, в том числе у преподавателей, которых научил учить сам Джош Ламонака. Один день в академии Menspire стоит 500 фунтов, и двухнедельный курс вылетает в семь тысяч великобританских рублей на человека. А как ты будешь учить постоянно своих барберов, если у тебя маржа капает с жалких шести сотен, причем шесть сотен – это цена без скидки? Они не видят, что сервис складывается из множества мелочей и за соблюдением этих мелочей следит внимательный глаз iKey. До них не доходит, что за один миллион рублей ты не купишь нормальные кресла, мойку, не сделаешь красивый ремонт. И что даже если ты все сделал правильно, далеко не всегда точка выходит с первого месяца хотя бы в ноль.
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Но все это осознание приходит потом, уже после того, как ты доложил в бизнес, который вроде как должен генерировать прибыль, а генерирует почему-то убытки, еще много своих денег. Упс, сюрприз, все оказалось не так легко и просто, как чудилось в сладких мечтах, когда ты смотрел на Джоша Ламонака или Криса Барриоса на сцене и думал, что я же не хуже, тоже так смогу, так зачем мне идти на кого-то работать? А потом взял денег у папы, бывшего одноклассника затащил в партнеры, «ведь мы же друзья с детства», и помещение снял у него же, потому что «зачем искать что-то лучше, когда есть свое и непристроенное?». Потом выяснится, что друг детства не обязательно хороший бизнес-партнер, а помещение было непристроенным, потому что никому задаром не далось и не сдалось. И приходится регистрировать аккаунт на «Авито», чтобы… ну, дальше ты знаешь, я выше рассказывал.

Но все это осознание приходит или придет со временем, а пока что мы имеем тот эффект, в том числе от Barbershow Russia, который имеем. На какой-то момент по Москве была вот такая картина. Из более чем 700 барбершопов мужскую стрижку дороже 1600 рублей продавало всего 196 точек, из них 150 были TOPGUN. В следующей весовой категории, от 1300 до 1650 рублей, было 211 штук, дальше, в диапазоне 600 – 1300 рублей, – 170, до 600 рублей – еще 46. Это при том, что в 2014 году всего барбершопов насчитывалось 22, в 2015 – уже 120, ну и так далее.

Итог вкратце, чтобы не перегружать тебя цифрами: TOPGUN оказался в окружении дешевок, рыжих тараканов, армия которых постоянно растет. А вот мы либо не растем по деньгам, либо растем медленнее, чем раньше.

Огромное массивное тело рынка качнулось в сторону дешевизны, и это вызов, на который мне надо среагировать, так же как боксеру в поединке супертяжей надо увернуться от летящего в челюсть аперкота. Увернуться, сделав легкое скручивающее движение корпусом, и, разворачиваясь в обратном направлении, нанести ответный удар.
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Вызов, чтобы ты понимал, вовсе не в том, чтобы сохранить финансовые позиции, хорошую маржинальность. Деньги всего лишь следствие, надстройка над фундаментом, а фундаментом служит негласный договор между индустрией и потребителями. Он звучит так: мы вас хорошо стрижем и бреем, а вы платите за это столько, сколько это стоит, сколько хватает нам на развитие, чтобы совершенствовать свое мастерство и сервис в ваших же интересах. И вот этот фундамент мне и надо защитить от дешевок, вот в чем вызов.

Барбершопы по 600 рублей, очевидно, не могут предоставлять тот же уровень обслуживания, который могут обеспечить более дорогие. Но это еще ладно. Главная проблема заключается в том, что они не могут гарантировать высокое качество. Лучшие барберы идут работать туда, где они могут поднять больше, а это, легко догадаться, не лоукостеры. Кроме того, нет нормальной прибыли – нет денег на обучение и переобучение.
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Что в результате происходит? Приходит человек в барбершоп, его там как-то стригут, причем стригут, скорее всего, по-быстрому, ведь мастеру надо заработать деньжат, а заработать при низкой цене их можно только на потоке. И человек уходит с впечатлением, что услуга типичного барбершопа – это вот то, что у него на голове. Про сервис я молчу. У него не возникает мысль о том, что в хорошем месте его постригут или побреют иначе. Если у тебя сейчас нет денег на нормальный телефон, то ты покупаешь дешевый, но при этом знаешь, что когда заработаешь, то купишь отличный смартфон. Ты знаешь, что такой смартфон существует, ты видел его рекламу, читал или смотрел обзоры и, возможно, держал в руках. Со стрижками это, к сожалению, не работает: для того чтобы понять разницу между «плохо», «посредственно» и «хорошо», надо лично попробовать то, что такое «хорошо». Но до этого «хорошо» человек не дойдет, так и оставшись на уровне 600 рублей или и вовсе вернувшись на уровень 150 – 300, где и протечет вся его дальнейшая жизнь.

Вот такие тараканы завелись в нашей отрасли и по законам природы размножаются и размножаются, портя себе карму, рынку – репутацию, а мне – прибыль.

Так что быть лидером рынка – это не о том, чтобы принимать парад на белом коне. Лидер рынка – это значит быть тореадором на корриде.

Разница только в том, что этого быка нельзя убить. И ваш поединок не кончится по удару гонга.


Вторжение тараканов. Конец
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И я объявил насекомым войну. Можно было бы написать что-то про войну на уничтожение, но это было бы не совсем верно, поскольку умерли бы они все равно и без моего участия, а я всего лишь помогу им ускорить путь в сторону вечного покоя.

Вариантов, как провести операцию под кодовым названием «Дезинсекция», первые результаты которой ты уже, возможно, можешь наблюдать, у меня было два.

Первый заключался в том, чтобы сделать отдельный бренд и с его помощью, как дихлофосом, повытравливать всю появившуюся шелупонь, наподобие того, как TOPGUN закрывает почти каждый день кого-то из своих «классических» конкурентов.

Но такой путь, к сожалению, подорвал бы финансовое здоровье и своего «старшего брата». У меня нет сомнений в том, что мне удалось бы его сильно раскрутить и отжать трафик не только у тех, кто плохо стрижет, но и у тех, кто делает это хорошо. Хотя бы по той простой причине, что у меня стригли бы, конечно, отлично. Сразу поясню: снижение цены в низших сегментах ни в коем не идет за счет качества, как это принято у тараканов, а исключительно за счет сокращения перечня услуг.

Я выбрал второй вариант, собственно, ничего больше и не оставалось: запустить под «зонтиком» TOPGUN несколько новых форматов, которые закрывали бы дешевые ниши, выселяя оттуда тех, кто портит рынок, карму и мою прибыль.

Итак, что мы придумали.

TOPGUN ONE – мини-барбершоп на одно кресло с персоналом в виде единственного барбера. Инвестиции под ключ в открытие составляют всего около 500 тысяч рублей. В чем смысл? ONE предназначен для того, чтобы размещаться не везде, а только в специальных местах: либо там, где человек вынужден торчать в ожидании чего-то и терять время, например на автомойке или в автосервисе, либо на территории крупных компаний или торговых центров. Сейчас многие корпорации потихоньку идут путем полного самообеспечения, начиная от собственной столовой для сотрудников и заканчивая собственными бассейнами и спортзалами. Им это в конечном итоге обходится дешевле, чем спонсировать работникам соцпакет, чтобы те ходили куда-то на сторону заниматься спортом да еще плевались из-за плохого качества.

В ONE не будет кофе, алкоголя и мойки головы, благодаря этому мы снизим ценник. Но качество стрижки и бритья будет точно таким же высоким, как в TOPGUN Классика.

Самая главная фишка ONE – мы не собираемся платить… за аренду! Сумасшедшая, кажется, мысль, но, по сути, логичная. Мы же добавляем значимости условной автомойке или гостинице в плане сервиса. Представь, у тебя есть выбор: поехать ставить «зиму» в автосервис, где можно не терять время в очереди (а иногда зима приходит неожиданно и лист ожидания длинный-предлинный) и подстричься у раскрученного бренда за небольшие деньги и качественно, или туда, где этого нет?

Первый ONE уже открыл Дима Портнягин, бизнес-блогер Трансформатор.

TOPGUN LOWCOSTER – тот самый лазер, который выжжет дешевую и низкопробную шелупонь. Концепция примерно та же, что и у ONE: убираем кофе, длинноногую админшу и игрушки. Помещение может быть любым, то есть, например, необязательно с высокими потолками и удобной парковкой. А вот кресел может быть сколько хочешь. Стрижка будет стоить 1000 рублей. Все бюджетно, но со вкусом и, самое главное, все с тем же высоким качеством. Полное открытие обойдется в примерно 2,5 миллиона рублей.

В LOWCOSTER спокойно можно переформатировать те классические TOPGUN, которые по каким-то причинам не качают так, как хотелось бы. И вдобавок к ним можно и нужно открыть новые, причем не где-нибудь, а чуть ли не дверь в дверь с конкурентами, чтобы помочь тем побыстрее покинуть рынок.

А дальше смотри что происходит: мы входим в нишу, вычищаем ее и через какое-то время остаемся, по сути, одни. Значит что? Значит, мы потихоньку можем начать мигрировать из LOWCOSTER в классический TOPGUN. Или и вовсе закрыть все дискаунтеры и перевести клиентов в обычные точки с полным набором услуг. Вот такая стратегия, которая не оставит шансов расплодившимся низкокачественным барбершопам.
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Если говорить о цифрах, то за три года я рассчитываю открыть тысячу TOPGUN всех четырех форматов, от LOWCOSTER до INDIVIDUAL. И тогда я уже успокоюсь в России и двину дальше – в Европу, США и Азию.
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Есть в миссии по очищению рынка еще одна фишка. Боевого развертывания LOWCOSTER и ONE, возможно, придется подождать. Само их строительство требует и денег, и времени, и перестройка мышления армии моих франчайзи тоже дается не сразу. Чтобы начать сражение без промедления, без долгой предварительной подготовки и изнурительных инвестиционных маршей, я ввел в армии барберов ранги.
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Теперь стоимость стрижки зависит от того, каким опытом обладает мастер. У «новобранца», только что окончившего академию, подстричься можно за 1200 рублей, у опытного Pro – за 1600 / 1700 в зависимости от региона, у Top – за 2200.
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Главное – не останавливаться. Быть в движении, быть наготове. Пока ты читал эту главу, я придумал, наверное, что-то еще. Подписывайся на мой аккаунт в Instagram, чтобы быть в курсе свежих идей. Это была последняя глава в книге про барберинг, дальше поговорим про новые проекты, новые идеи, на которых я продемонстрирую, как брать и осваивать свежие ниши.

Всем TOPGUN!

Глава 12. Добро пожаловать в клуб
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Это никогда не будет работать ‒ 2
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История развивается по спирали, проходя через одни и те же точки, но каждый на более высоком уровне. Ты, может, и не помнишь, в советское время в стране было полно кинотеатров. Они быстренько умерли, когда появились сначала видеосалоны, а потом в каждой второй хате поселилось по кассетному видеомагнитофону. Казалось, что все, кинотеатрам конец.

Но не прошло и десяти лет, как они воскресли. Правда, уже в новом качестве – со звуком dolby surround, мягкими креслами, попкорном, превратившись в способ провести время, а не только посмотреть кино, которое по телевизору не дождешься. Что интересно: все без исключения фильмы, которые идут на широком экране, тебе с легкостью доступны и дома, но как-то киносетям это не особо мешает развиваться, если вообще не помогает. То же самое происходит и со многими другими вещами, от грампластинок до радио, которые сначала умирают, а потом вновь появляются на сцене, но в новом образе.

Двадцать лет назад я открыл компьютерный клуб «Бункер», который был через какое-то время закрыт Интернетом. Двадцать лет спустя я снова открыл компьютерный клуб под названием Colizeum, но уже на качественно ином витке эволюции. Мир изменился, а вместе с ним и техника, и мотивация игроков, их требования, доходность бизнеса. Суть осталась прежней: собранные в одном месте компьютеры, на которых можно запустить модную или старую игрушку. А вот все остальное уже совсем другое. Я это увидел, оценил, арендовал, вложил, включил в сеть, нажал Start и начал продавать. И теперь даже боюсь, что ты, прочитав про Colizeum, передумаешь вкладывать деньги в TOPGUN Invest или открывать свой TOPGUN и побежишь искать партнеров для запуска Colizeum. Тем более что я бы на твоем месте сделал именно так.

В чем особенность этого нового витка эволюции? Во-первых, Colizeum конечно же это сеть и франшиза. Я запустил три клуба, два в Москве и один в Туле, и 25 проданных франшиз меньше чем за один год. По общему количеству компьютеров я уже, скорее всего, первый в России или даже в Европе. Во-вторых, здесь самое современное оборудование, мягкие дорогущие кресла, причем такие, каких нет даже дома у моего сына. В-третьих, это не только пространство, где можно порубиться в Dota 2 или FIFA, но и еще тренировочная база для киберспортивных команд, об этом речь пойдет ниже. В-четвертых, это совсем другая мотивация, по которой люди приходят именно сюда, и мы ее рассмотрим прямо сейчас, чтобы прокомментировать тезис под названием «Да это не будет работать!», который я опять слышал миллион раз до запуска.

Итак, у тебя дома есть компьютер или планшет, на котором ты регулярно смотришь кинофильмы. И при этом иногда ты ходишь в кинотеатр, тратишь время на поход туда и обратно, бабки на билет и еще вынужден слушать хруст пакетиков от товарищей по несчастью (если фильм – отстой), которые едят чипсы. Если посмотреть со стороны, без понимания того, чем на сегодняшний день является кинотеатр, то ты вроде как дурак. Зачем тратить ресурс на то, что можно получить дома, да еще и бесплатно?

Однако мы-то с тобой понимаем, что есть те самые многочисленные нюансы, которые и создают порой стопроцентную заполняемость зала. Вот и люди, которые смотрели на меня как на дурака, который зачем-то устраивает площадку для игроков, у которых дома – у каждого! – есть комп, а то и не один, этих нюансов не видели и не понимали. А они вместе с тем очевидны, достаточно лишь вылезти из своих шаблонов восприятия и увидеть реальность такой, какая она есть.

Нюанс первый – семья. Если ты взрослый мужик с семьей или хотя бы подругой, то дома играть… просто невыносимо. Сначала нужно пережить истерику, затем собрать разбитую кружку, потом починить залитую (случайно так) клавиатуру, после чего снова пережить истерику. Наконец, удовлетворив во всех отношениях вторую половину, а иногда приходится потрудиться несколько раз, ты садишься и спокойно врубаешь «CS : GO». Спасти может только выдача банковской карты твоей половинке с предложением устроить соло по магазинам. Но так ты быстро разоришься. Если есть дети, то все истерики и размер трат на магазины умножаем на Х. В Colizeum же часто случается, как в анекдоте: жене сказал, что пошел к любовнице, любовнице – что пошел к жене, а сам отправился играть с друзьями в World of Tanks.

Нюанс второй – как раз друзья. Конечно, играть по сети сегодня можно когда угодно и с кем угодно, хоть со всем миром. Случается даже, что люди так знакомятся и потом ездят друг к другу в гости, чтобы познакомиться лично. Но ты не задумывался, зачем люди часто собираются вместе? Так-то удаленно сейчас можно вообще все делать, но футбольные болельщики зачем-то же ходят вместе на стадион, хотя матчи показывают и онлайн? Личное общение нельзя заменить виртуальным, и если друзья решают встретиться, то ищут какое-то совместное времяпрепровождение. Не на лавочке же с семечками сидеть. Кроме того, играть вместе, когда можно дать реальный, а не виртуальный щелбан за косяк в игре, куда как веселее, чем обматерить товарища на расстоянии в тысячи километров.

Нюанс третий – мама, которая заставляет делать уроки. А зачем делать уроки, если вышла новая версия «CS : GO»? Домашка никуда не денется, делать ее все равно придется, и потому ты ее сделаешь, так что от школы не убудет. Но мама этого не понимает. Ей, к сожалению, не всегда можно объяснить, что тебе надо немного отдохнуть, развеяться после нудной физики и непонятной алгебры, потусить с друзьями и потом приниматься за всю ту фигню, которой учат в средней школе. Поэтому маме ты рассказываешь, что торчишь на уроках или факультативе, а сам на пару часов зависаешь в Colizeum. Папа, кстати, в курсе, но маме не скажет, так же как ты не скажешь ей, что он зависает в бильярде, хотя, по «официальной версии», вы вместе пошли в кино.

Нюанс четвертый – современное оборудование. Выходит новая версия любимой игрушки, а твой домашний комп ее не тянет. Ты бы и не прочь купить новый, но чтобы избежать разочарования, хочешь потестить версию. Или просто у тебя нет денег на новую машину. Или просто ради игрушки ты ее покупать не готов. Да мало ли какие еще соображения могут быть. Может, ты в общаге живешь или на съемной квартире и тащить туда дорогие штучки не собираешься. Вот тут и нужна площадка, куда пришел, сел в уютное кресло, налил кофе и загрузил любую из игрушек, какие сейчас только есть. Выражаясь языком экономической теории и практики, зачем тебе держать активы дома, если к ним прилагаются пассивы, с которыми еще и надо возиться, если ты их можешь недорого арендовать в клубе, где их подготовят к твоему приходу, а потом позаботятся о них после того, как ты ушел?

Нюанс пятый: стримерские можно арендовать, если дома у тебя оборудование, родственники или затеявшие неожиданно ремонт соседи не позволяют нормально вытянуть трансляцию, рубить бабки и превращаться в звезду с многомиллионными эфирами.

Это не все нюансы, но и этих пяти достаточно, чтобы наполнить Colizeum игроками, а мой расчетный счет и счета моих франчайзи – чистой прибылью. Экономика самого большого клуба, который я открыл в 2018 году в Москве, такова. Ежемесячная расходная часть, включающая аренду помещения, зарплату админа, электричество, уборщицу и все остальное, составляет всего 650 тысяч рублей. Для окупаемости он должен в сутки приносить около 22 тысяч рублей выручки. С первого месяца ни разу не было меньше 35 тысяч, то есть 13 тысяч чистыми, а сейчас норма оборота ежедневно превышает 100 000 р.

Конечно, инвестиции в этот Colizeum тоже были нехилыми, 23 миллиона рублей. Но они могли бы и должны были бы быть меньше, просто мы, как водится, сначала накосячили, а потом переделывали. В тульский Colizeum вбухано 8 лямов, хотя можно было бы обойтись и 5 миллионами. Но зато теперь, набив шишек, мы стали опытнее и предостерегаем франчайзи от типичных ошибок, которые «протестировали» на собственной шкуре и бюджете. Тульский клуб поменьше московского, норма доходности, если считать в процентах, почти такая же, как и столице. Если все пойдет так, как идет сейчас, то вложения отобьются примерно за полтора года. Много ты знаешь продуктов в России, которые так быстро возвращают инвестиции?

Однако шикарная оборачиваемость, как это ни странно прозвучит, вовсе не главный плюс компьютерного клуба как франшизы. Из нашего с тобой разговора про TOPGUN, думаю, стало очевидно, что мало найти доходную и классную франшизу, деньги на нее и сделать все так, как рекомендует ее владелец. Надо еще и самому быть довольно энергичным предпринимателем, уметь думать своей головой и мотивировать персонал работать хорошо. И обязательно его контролировать, потому что человеческий фактор – основной риск любого бизнеса, который зависит от людей. Если невнимательная и невежливая админша может свести на нет все твои вложения в обучение барберов, дорогие кресла и красивые стены, то, сам понимаешь, это такой риск, управлять которым можно, но сложно.
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Так вот, в Colizeum человеческого фактора нет, потому что там не нужен какой-то супер-пупер сервис и не нужен высококвалифицированный персонал, который пытается выкрутить тебе яйца, и низкоквалифицированный персонал, который постоянно косячит. Здесь твоя команда состоит из одного-единственного на всю смену администратора, молодого пацана, такого же, как те, которые приходят играть. Парень будет рад работать у тебя за деньги чуть повыше студенческой стипендии и за халявную возможность играть на крутом компе сутки напролет, на котором он еще и зарабатывает разными способами. Colizeum – это штука формата «нажал и забыл». Точнее, «нажал – забыл, а она работает и приносит тебе бабки». Админ принимает деньги и включает компы, а дальше игроки на полном самообслуживании, разве что три или четыре раза за день отрываются от экранов, чтобы выпить кофе или заточить сэндвич.

Все, им больше ничего не надо!

Хотя подожди, нет, надо. Есть одна важная штука, которая для меня настолько очевидна, что я забыл ее проговорить. Дизайн клуба, интерьер, внутренняя обстановка должны быть приятными и удобными, располагающими к тому, чтобы здесь провести как можно больше времени. У нас нет окон, мы их все наглухо задраили, у нас царит темнота, классные кресла, пуфики и диваны, куча пространства. Вроде бы все настолько само собой разумеющееся, что даже говорить о том, что нужно создать приятное место, как-то и неудобно. Но ты не поверишь, сколько мы получили отзывов, некоторые, кстати, висят в наших группах в соцсетях, на тему: «Ребята, как у вас классно! Первый раз вижу клубешник, в котором топовое железо и суперский интерьер. А то обычно либо компы г…, зато внутри зашибись, либо наоборот!»

Я ж и говорю: если хочешь найти свой бизнес, то посмотри, на чем зарабатывают деньги другие и сделай лучше. Или хотя бы просто по-человечески. Сделай так, чтобы клиент захотел оставить деньги именно у тебя.

Одним словом, Colizeum – легкий и выгодный бизнес. Может быть, самый эффективный с точки зрения баланса вложенных ресурсов, нервяка и отдачи, который у меня когда-либо был. Если хочешь вписаться, смотри предложение на сайте colizeumarena.com, там есть предложение для инвесторов и для франчайзи.


Как стать бизнес-чемпионом по киберспорту
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Геймеры по сути своей атлеты

В каждом Colizeum есть буткемп, тренировочный лагерь для киберспортивной команды. Выглядит он как комната на шесть кресел и на шесть машин с экранами диагональю в 24 дюйма – ровно такими, на каких по всему миру проходят соревнования по компьютерным играм, в частности Dota 2.

Что такое киберспорт, что такое киберспортивная команда и кто такие киберспортсмены? Зачем в обычном компьютерном клубе буткемп? И самое главное: чего ради предприниматель с более чем двадцатилетним опытом, получающий с одной только сети барбершопов более 100 миллионов рублей чистой прибыли в год и сам не играющий ни в какие компьютерные игры, в это ввязался?

Давай возьмем игру под названием «футбол», которая, как мы знаем, сейчас № 1 в мире. Огромная индустрия с миллиардными оборотами. Есть глобальная организация под названием ФИФА, в которую входят региональные ассоциации типа УЕФА и национальные. ФИФА устанавливает правила игры как на поле, так и за его пределами, являясь практически отдельным государством мира. Команды участвуют в разных турнирах и зарабатывают преимущественно на четырех вещах: трансферах игроков, телетрансляциях, продаже билетов и атрибутики и призовых. В ведущих национальных лигах подавляющего большинства стран все игроки профессиональные, то есть какое-то время своей жизни, обычно с 18 до 35 лет, не занимаются ничем, кроме футбола. Лучшие из них зарабатывают столько, что на свою месячную заработную плату могут содержать какой-нибудь небольшой город.

Кроме того, существует огромная инфраструктура в виде спортивных школ, стадионов, магазинов, телеканалов, СМИ, которая работает исключительно на футбол.

Если схематично, то примерно также устроены хоккей и другие виды спорта и Олимпийское движение.

Крупные футбольные турниры, будь то международные вроде Чемпионата Европы, Чемпионата мира, Лиги чемпионов, Лиги Европы, или национальные вроде английской Премьер Лиги или испанской Примеры, собирают аудиторию вплоть до половины населения земного шара. По подсчетам ФИФА, Чемпионат мира по футболу 2018 года, который прошел у нас в стране, смотрели в общей сложности 3,6 миллиарда зрителей, финальный матч – 1,12 миллиарда. Представь, если бы число жителей России выросло в девять раз и все они одновременно торчали бы у экранов телевизоров, планшетов, ноутбуков и смартфонов. Примерно такая же аудитория у церемоний открытия и закрытия Олимпийских игр.

ФИФА и Международный Олимпийский комитет продают эту аудиторию рекламодателям, заключая с ними спонсорские контракты и в дальнейшем распределяя заработанные деньги на реализацию своих уставных целей, в том числе призовые фонды турниров. В развитых национальных чемпионатах основная часть бюджета клубов формируется за счет продажи национальной футбольной ассоциацией прав на телетрансляцию вещательным компаниям, которые затем отбивают свои расходы на дальнейшей продаже эфира рекламодателям.

Я для того так долго тебе все это рассказываю, чтобы подчеркнуть две вещи. Профессиональный спорт сегодня – это наднациональная, живущая во многом по своим правилам индустрия, которая зарабатывает на зрительском интересе. Этот интерес конвертируется в армию фанатов у экранов телевизоров и компьютеров, а внимание этой армии через различные механизмы конвертируется в продажу рекламы, мест на стадионах и атрибутики.

Киберспорт – это футбол и Олимпийские игры будущего, которое очень быстро становится настоящим. Возможно, что по размеру охвата киберспорт довольно скоро будет равен футболу + Олимпийским играм + чему-нибудь еще.

Его организационная структура становится все больше и больше похожа на то, что мы видим в других профессиональных видах спорта. Я написал «других профессиональных», подразумевая, что и компьютерный вид – тоже профессиональный. Это действительно так. Есть люди, их достаточно много, которые не занимаются ничем другим, кроме как играют в какую-то игру, например Dota 2, и тем самым зарабатывают себе на жизнь. Есть организации, которые сосредоточены исключительно на этой индустрии, например рекламные агентства, которые консультируют крупные компании по спонсорству команд или турниров. Есть инфраструктура в виде клубов и регулирующих структур, главная задача которых заключается в том, чтобы устроить турнир и максимально на нем заработать. Есть лиги с рейтингами команд и игроков. Есть рынок трансферов. Есть даже профессиональные болезни игроков. И, ты не поверишь, существует даже «допинг», но не в виде запрещенных веществ, а в виде запрещенных приемов.

Одним словом, все как у людей. Мы видим становление того же самого глобального профессионального сообщества, которое сложилось в футболе или хоккее и внутри которого крутятся вихрями и ураганами умопомрачительные финансовые потоки. 

Но есть, как в анекдоте, один нюанс. Киберспорт по отдаче инвестиций переплюнет в ближайшие годы и футбол и хоккей и все что угодно, если только уже этого не сделал. Объясняю: этот рынок растет, и растет он бурно. Пока что за границей, но и в России тоже пошла волна, а я ее еще и качну неслабо. Делать деньги на растущем рынке и проще, быстрее и надежнее, чем на устоявшемся, хоть и большом. Сейчас в киберспорте огромное количество пустующих или недозаполненных ниш, от специализированных СМИ и агентств по подбору игроков до тренировочных баз и турниров и специализированных букмекерских контор. Можешь начинать заниматься любой из них – и не ошибешься. Я, например, так и делаю – запустил сеть Colizeum, и это будет одна из самых сильных и доходных франшиз.

Постой, можешь спросить ты, а как связаны обычные посетители компьютерных клубов и спортсмены, кроме того, что одни приходят играть или стримить, а другие приходят тренироваться или стримить? Бурное развитие спорта вовсе не означает автоматически бурное же развитие интереса к видеоиграм, верно?

Да, это верно. Но, во-первых, это две тенденции, вырастающие из одного источника, и они между собой связаны; во-вторых, я знаю, как сделать так, чтобы они усиливали друг друга (спойлер – примерно так, как это делают в футболе). Но об этом чуть ниже, а пока давай продолжим краткий ликбез по киберспорту, чтобы ты понимал общую картину.

В 2001 году одна из стран первой в мире признала видеоигры официальным видом спорта, приравняв его к футболу, хоккею, легкой атлетике и так далее. Прямо вот мастер спорта в киберспорте ничем с бюрократической точки зрения не отличается от фигуриста или конькобежца. Правда, через пять лет она отменила это решение. Но еще через десять лет снова все вернула обратно, и теперь в этой стране можно получить такие звания как «Мастер спорта», «Мастер спорта международного класса» и «Заслуженный мастер спорта» по видеоиграм. Прикинь!

Примечательно, что повторное решение о присвоении видеоиграм официального статуса случилось в июне 2016 года, в то самое время, когда национальная сборная этой страны по футболу терпела позорное поражение на Чемпионате Европы. Ты, наверное, догадался, что этой страной является Россия. Да-да, представляешь, именно мы, русские, № 1 в глобальном киберспорте – ну, как минимум, в деле его официального признания!

Позже к нам присоединились и другие развитые страны, в том числе США, Германия, Финляндия, Дания, Южная Корея, Китай. Всего их на данный момент уже несколько десятков. В октябре 2017 года дело дошло до того, что де-факто возможность зачислить видеоигры в реестр олимпийских видов согласился сам председатель Международного Олимпийского комитета (МОК) Томас Бах. Он сказал, что, во-первых, тренировки геймеров по интенсивности не уступают тренировкам «традиционных» спортсменов, во-вторых, присутствует соревновательность. Так что геймеры по сути своей атлеты.

Многие, правда, поспешили ошибочно написать в заголовках, что МОК признал киберспорт официальным, видимо не дослушав Баха до конца. Он же между тем сказал, что следующим шагом должно быть создание структуры, которая будет отвечать за написание правил и контроль над тем, чтобы индустрия соревновательного гейминга соответствовала духу и нормам Олимпийского движения. То есть де-факто мы вас в свою олимпийскую семью принимаем, просто, ребятки, оформите все как полагается по бюрократическим правилам – и добро пожаловать. Думаю, что за этим дело не станет, тем более что сама по себе Международная федерация киберспорта уже существует, но еще не играет такой авторитетной роли, как та же ФИФА в футболе.

Экономика глобального киберспорта выглядит также, как и экономика любой другой аналогичной индустрии. Есть множество дисциплин, по которым проводятся турниры, как локальные, так и международные, как большие, так и маленькие. Самые популярные – Dota 2, PUBG, CS : GO (он же «контра»), League of Legends, StarCraft и еще множество самых разных типа Overwatch, FIFA, Hearthstone, Call of Duty, Heroes of the Storm и масса других.

На турнирах уже предлагают солидные призовые. Хотя нет, какие «солидные»? Охрененные там призовые. Самый крупный и престижный турнир по Dota 2 называется The International, и попасть туда – все равно что пробиться на Чемпионат мира по футболу. Призовой фонд составил в этом году 33 миллиона баксов, за него борются 18 лучших команд планеты. И проходил он на Mercedes Benz Арене в Шанхае, собрав 18 тысяч зрителей, которые смотрели за игрой на огромных экранах. Хочешь узнать, как это было? Смотри . Это настоящее шоу со всеми полагающимися спецэффектами, парадным представлением участников, выступлениями артистов, комментаторами, онлайн-трансляциями и невероятными рекламными бюджетами. И заметь – еще совсем недавно, в 2011 году, весь призовой фонд был 1,6 миллиона баксов. А сейчас один только победитель уносит девять! Как говорится, почувствуйте разницу.

The International самый крутой и масштабный. Есть поменьше и поскромнее. Суть, если мы говорим о деньгах, в чем: киберспортсмены объединяются в команды и колесят по всему миру, принимая участия в турнирах, которые им нравятся и на которые они смогли пробиться, если туда есть квалификационный отбор.

Команда может быть абсолютно самостийной: решили друзья объединиться, чтобы рубить бабки в «DOTA», тренируются вместе по сети или в буткемпе, собирают сами деньги на дорогу и потом стараются отбить вложения и еще подзаработать на призовых. Или же команда может напоминать профессиональный клуб: есть хозяин, есть тренер, они подбирают игроков, платят им деньги, при необходимости кого-то выгоняют, кого-то покупают или перекупают – одним словом, реально работают с целью извлечь прибыль.

Colizeum Team, год рождения 2018-й, представляет собой второй вариант. Пять ребят из балканских стран в начале 2019-го приехали в Тулу, чтобы пожить в четырехкомнатной квартире, которую им снял хозяин, он же инвестор, Алексей Локонцев. Парни получают по несколько сотен евро в месяц, чтобы каждый день приходить в Colizeum Тула и несколько часов не играть, а тренироваться в Dota 2. У них есть тренер, местный русский, который долгое время жил за границей, вошел в рейтинг продвинутых игроков и, вернувшись в Россию, в Тулу, предложил мне замутить профессиональную команду.

Пока что мы еще учимся выигрывать. На двух локальных турнирах уже заняли первое и второе места, пополнив бюджет на 7,5 тысячи евро. Для начала неплохо, а заодно отбили значительную долю затрат.

Зарабатывать хозяин профессиональной команды может на нескольких вещах. Первая и далеко не самая главная – призовые. После того как команда выиграла какую-то сумму, из нее сначала вычитается заработная плата игроков и тренеров. Остаток делится так: по 15 % достается каждому игроку, 5 % менеджеру, 10 % тренеру, 10 % владельцу. Как видишь, тут особо не разбогатеешь, если, конечно, не выиграешь The International.

Вторая статья доходов, на которую я делаю основную ставку, – продажа спонсорского размещения на форме моих парней и других вещах. Все деньги от этого идут только мне, и деньги эти могут быть очень и очень серьезные. Около 80 % всех крутящихся бабок в киберспорте – это спонсорство и реклама, сейчас уже что-то в районе под миллиард долларов в год. Через пять лет это будут десятки ярдов.


«Ты крутой, ты не такой, как все, ты НЕ работаешь в офисе»

Тебя, наверное, должна была удивить национальность нынешнего состава Colizeum Team. Почему не русские? И тут самый момент поговорить о восприятии киберспортсменов в России.

Я набрал в первый состав своей первой киберкоманды представителей балканских народов вовсе не по той же причине, по которой я предпочитаю узбеков русским барберам.

Дело в том, что в России профессия киберспортсмена только зарождается. Родители, друзья и любимая девушка смотрят на умного очкарика, который зарабатывает призовые в PUGB или Dota 2, как на компьютерного задрота. И ждут, когда же он наконец «повзрослеет», «поумнеет», устанет от экрана монитора и займется какой-нибудь «полезной деятельностью», например будет сводить до полуночи дебет и кредит в унылом офисе, протирая дергающийся от криков безумного начальника глаз. Или будет впахивать инженером на вредном для здоровья производстве за 30 тысяч рублей в месяц. Или заниматься еще чем-нибудь, от чего его будет тошнить, мечтая о том, как он придет домой и, налив кофейку, врубит новую версию Overwatch, чтобы забыть на время о штрафе за невыполнение завышенного плана по продажам херни, которая уже давно никому не нужна, но акционеры отказываются в это верить.

Ну представь себе, вот ты скажешь родителям своей девушки или жены или где-нибудь на тусовке, что ты ходишь на работу в компьютерный клуб, где в буткемпе целый день тренируешься в Call of Duty. Лица людей можешь представить?

И что интересно: если бы ты сказал, что ты профессиональный шахматист, это не вызвало бы никакого недоумения, удивления, а только уважение. Принесло бы респекты и почетное место за столом рядом с именинником, который даже попробовал бы тебе продемонстрировать, что он тоже в шахматах не лаптем щи хлебает.
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Каким бы суперским игроком ты не был, ты ничего не добьешься в этой индустрии, если не умеешь быть частью команды

Или, допустим, ты бы сказал, что работаешь профессиональным хоккеистом. И снова респект и уважуха. Вау, да у нас тут будущий Евгений Малкин, а то и вовсе Саня Овечкин! А дай автограф? А что вы, молодой человек, делаете сегодня вечером? Такой молодой, а уже хоккеист. Вашей маме невестка, случаем, не нужна?

Но какая разница между шахматистом и киберспортсменом? Нет никакой принципиальной разницы, что признал, как видишь, даже консервативный Международный Олимпийский комитет. Я, честно скажу, тоже мог бы подумать, что это разные уровни человеческой эволюции, если бы не был знаком с современными видеоиграми, а остался бы на уровне Dendy и приставки Sega. Сегодняшние игрушки – это целые отдельные Вселенные, для игры в которые, не говоря уже о победе, надо держать в голове объем информации размером со школьную библиотеку. Варианты развития событий даже в кажущейся примитивной бродилке-стрелялке столь многочисленны и заковыристы, что не каждая шахматная партия сравнится с ней по сложности и многослойности сюжета.

Ты не «затащишь» ни в Dota 2, ни в League of Legends без того, чтобы построить в своем мозге мощную сеть из нейронов, которая будет способна на очень быструю, а порой и феноменально быструю обработку множества разрозненных крупиц информации.

Ты не сможешь участвовать в международных турнирах и играть в международных командах без владения английским языком. Заметь, я не сказал «знания языка», потому что «знание» никому не нужно, я отметил именно «владение», то есть умение читать, говорить и понимать собеседника, а не понимание того, когда ставить Present Perfect, а когда Past Simple. Видишь разницу, чем киберспортсмен отличается от школьного пятерочника?

Отличная память, быстрая реакция, умение соображать, говорить и читать на английском – вот что нужно для того, чтобы быть профи или хотя бы успешно играть в современные компьютерные игры. 

Ты должен быть и физически крепким чуваком. Как минимум, трезвенником или хотя бы малопьющим и не курить. Ну какой выйти покурить, когда надо несколько часов тренироваться?

Но и это не все. Каким бы суперским игроком ты не был, ты ничего не добьешься в этой индустрии, если не умеешь быть частью команды. Сейчас модно говорить про то, что командная работа важна, что успехов добивается коллектив, а не одиночка и все такое. Киберспортсмен проводит в буткемпе со своими партнерами иногда по 10 часов в сутки. Или тренируется с ними удаленно. Они распределяют роли, анализируют тактику, смотрят на то, как играют другие, перенимают у них опыт, согласовывают действия. Это на самом деле очень большая командная работа, и для достижения конечного результата ты должен уметь слушать и слышать других, да и вообще быть хорошим и адекватным партнером.

Давай теперь посмотрим на все это дело с точки зрения рынка труда. Мир самого ближайшего будущего – это мир программного кода, то есть роботов и автоматических систем. Дебет и кредит уже сейчас много где сводит программа, от инженеров требуется разве что ввести корректно данные и следить за ходом производственного процесса, и зарплату в 40 тысяч рублей на Тульском оружейном заводе считает программа, а затем получка переводится на карточку. Люди в прежнем количестве не нужны. Точнее, не нужны исполнители, но нужны творцы и высококвалифицированные спецы. Нужны Малкины, Овечкины, Энди Уорхоллы, Борисы Акунины, Илоны Маски и Алексеи Локонцевы. Нужны звезды, которые будут уметь зарабатывать деньги благодаря мозгам, а не только когда-то давно полученным знаниям.

И в киберспорте такой звездой может стать любой талантливый и упорный парнишка. В отличие от того же «традиционного» спорта, в котором для выхода на высокий уровень нужно угробить организм, потратить кучу времени, и то далеко не факт, что карьера сложится. Мы тут все чествуем профессиональных спортсменов, радуемся успехам наших футболистов, но ты знаешь, какой процент перспективных учеников специализированных футбольных школ зарабатывают больше, чем бухгалтер? Единицы процентов.

Киберспорт же похож на музыку и пение. Что тебе нужно, чтобы стать известным певцом или музыкантом? Талант. И все. Все остальное, если мы говорим о технике, легко достать, а стать популярным ты запросто можешь благодаря Youtube. Пиши песни, исполняй их, выкладывай ролики – и собирай концерты, как это делают некоторые представители новой волны российских исполнителей. Тебе уже не нужно бегать, как в прежние времена, за промоутерами и пытаться пробиться в звукозаписывающие компании. А вот родителям юных футболистов приходится искать входные точки в профессиональные клубы, чтобы пристроить в команду талантливое чадо. В киберспорте тебе нужно только прийти в компьютерный клуб с единомышленниками, арендовать за небольшие деньги буткемп и вперед, через упорные тренировки к победам, призовым и спонсорам.

Есть и другой вариант развития карьеры – стриминг. Талантливый игрок, которому есть чем поделиться с аудиторией и есть чему ее научить, запускает игру в прямом эфире и косит бабки на донатах или рекламе. Зайди на крупнейший портал стримингового телевидения Twitch.tv, который сейчас принадлежит Amazon, и зацени количество просмотров популярных трансляций. Многомиллионная аудитория уже далеко не редкость. Один человек собирает иногда больше зрителей, чем 22 мужика, которые бегают по полю за мячом. Он за два часа может поднять денег столько, сколько его родители, возможно, заработали за половину своей жизни. Кстати, Amazon купил Twitch в 2014 году за почти 1 миллиард долларов. В настоящий момент стоимость компании, думаю, выросла раз в десять.

Вот она, современная-то реальность. Вот она – сфера, где могут себя реализовать молодые парни, живущие в мире, в котором потребность в рабочей силе резко сокращается. Их умения, кстати, могут пригодиться и в таком общественно полезном деле, как защита Родины. Самолеты и танки ближайшего будущего или даже настоящего – это беспилотные системы. Зачем в танке занимающий полезное место экипаж с ограниченным обзором, если машиной можно управлять дистационно и к тому же более эффективно? Думается, что умеющие быстро соображать и работать в команде игроки за пультом управления эскадрильей истребителей не пропадут. Но это вряд ли поймут твои друзья, которым ты скажешь, что хочешь стать киберспортсменом.

Укорененные в общественном сознании стереотипы, которые, замечу, преодолены уже даже на уровне консервативного государственного аппарата, еще какое-то время будут мешать тому, чтобы перспективные молодые ребята сознательно шли в киберспорт. Но это ненадолго. Процесс потихоньку в нужном направлении уже пошел, и я планирую его ускорить. Я собираюсь, как обычно, качнуть рынок, задав ему нужную траекторию движения на нужной скорости. Вот как я хочу это сделать.
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Нажимаю Enter

Итак, у меня есть Coliseum, в котором за большими и удобными компьютерами могут поиграть в самые крутые и последние новинки все желающие. Они могут снять отдельную комнату для стрима. Рядом с ними, через стенку, в буткемпе, в котором установлено оборудование, на котором проводятся соревнования, тренируются спортсмены. И вроде бы это две мало пересекающиеся аудитории: одни – любители, а другие – профессионалы.

Как мне повысить спрос на услуги буткемпов, чтобы они не простаивали? Как мне вообще увеличить суммарный поток в клуб, то есть в принципе поднять количество тех, кто играет в видеоигры?

Давай снова обратимся, чтобы было понятнее, к футболу. Есть профессиональные лиги, состоящие из команд, игроки которых не занимаются в жизни ничем, кроме футбола.

Есть любители, которые утром в субботу выходят попинать мяч во двор или играют по вечерам с друзьями, арендуя спортзал, что называется, чисто для себя.



[image: ]

Это две полярные категории. Между ними находится категория любительских соревнований. Обычные менеджеры, инженеры, работяги, строители, повара, оценщики, адвокаты, бандиты объединяются в команду и принимают участие в краткосрочном или долгоиграющем турнире. Иногда специально заказывают форму и девочек в группу поддержки. В больших городах есть много любительских лиг разного формата, от мини-футбольных до полноформатных 11 на 11, в которых молодые парни и взрослые дядьки с животами рубятся до синяков.
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Существуют компании, которые специализируются исключительно на организации любительских лиг и отдельных турниров, собирая взносы, обустраивая поля, заказывая кубки и грамоты и иногда, редко, подтягивая спонсоров.

Похожую модель буду делать и я, с той, впрочем, значительной разницей, что в киберспорте будут большая зрительская аудитория, нормальные спонсоры, красивый дизайн, шоу и из любителей будут вырастать профессионалы или хотя бы звезды-стримеры.

Игроки, которые умеют хорошо играть, но не являются профессиональными киберспортсменами, смогут принимать участие в любительских турнирах и рубить нормальные призовые бабки.

Первый такой турнир я сделаю, как и все, что я делаю, в Туле. Для борьбы за призовой фонд в несколько сотен тысяч рублей надо будет предъявить паспорт с местной, городской или областной, пропиской. Ограничение отсекает сильные команды из Москвы, которые могут приехать сюда, а ехать всего три часа на автобусе, с легкостью всех вынести и забрать деньги. В участниках будут только обычные ребята, которые любят видеоигры, но режутся для себя.
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В чем смысл? Тем самым я дам шанс любому человеку, даже тому, который освоил Dota 2 неделю назад, побороться за очень серьезные деньги. Тебе не надо быть суперским профи, чтобы заявиться на любительский турнир и схлопотать в борьбе с противниками сопоставимого уровня гонорар, превышающий в несколько раз получку, которую трудяга-работяга приносит с завода.

Вот такое предложение, которое породит спрос, а он, в свою очередь, вызовет еще больше предложений. Турниры разного масштаба по разным дисциплинам с разными призовыми фондами можно проводить среди любителей хоть каждую неделю, да хоть каждый день. Ты еще ищешь нишу для бизнеса? Вот тебе ниша. Организуй арену, поставь оборудование, собирай туда игроков-любителей и их болельщиков и продавай билеты и зрительский интерес спонсорам. Это можно делать в любом крупном городе, не обязательно даже миллионнике. Ниша пустая. Абсолютно.
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Я считаю, что в будущем клуб на минимум 10 компов должен стоять рядом с каждой средней школой в стране, так выглядит моя конечная цель. Массовые митинги учителей с требованием закрыть клуб, чтобы он не отвлекал детей от учебы? Отлично, пусть будут, это придаст нам популярности. А популярность сильно поможет масштабному турниру среди профи, а может, и любителей, который я со временем проведу на российском уровне. Пока что думаю, что отличным местом для этого будет… футбольный стадион клуба «Краснодар». Я же говорю, что видеоигры – футбол будущего? Ну вот, очень символично получится.

И последнее. Вдруг у тебя возникнут подозрения, что я так пиарю тему киберспорта и перспективности профессии киберспортсмена, чтобы побольше продать франшиз на Colizeum, а на самом деле считаю, что все это фигня и что вообще долгое сидение за компьютером вредно для здоровья. Так вот, я хочу, чтобы мой сын Алексей стал именно киберспортсменом. Сейчас после уроков он прямиком топает в Colizeum Тула и играет там с друзьями несколько часов. И пока что хорошо получается.
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Глава 13. Следующая станция
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Люди либо ленивы, либо не верят никому, кроме самих себя

Помимо TOPGUN и COLIZEUM у меня в активной разработке еще несколько бизнесов в разных нишах, причем таких, в которых уже есть игроки, в том числе известные и даже доминирующие. Как были когда-то и в барберинге до того, как туда пришел я. И в этих нишах, в которые я сейчас прихожу, я опять же собираюсь занять лидирующие позиции.

Я открыто расскажу о том, как я собираюсь это сделать, какие уникальные фишки хочу добавить, не боясь того, что их кто-то позаимствует или предпримет какие-то действия, которые мне помешают. Я не скрываю ничего не потому, что я такой крутой и ничего не боюсь, а лишь по той прозаической причине, что ими… никто не воспользуется. Люди либо ленивы, либо не верят никому, кроме самих себя, и даже если я распишу здесь целый бизнес-проект со всеми нюансами, единицы возьмут и претворят его в жизнь.
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Два проекта, New Pay и Gladiator Game, чисто цифровые, на них я делаю основную ставку. Помнишь, я радовался тому, что в COLIZEUM почти нет персонала, а высококвалифицированного персонала, который любит крутить тебе яйца, вообще ноль? В цифровых сервисах человеческого фактора, который может все испортить, тоже нет. Там не нужны люди, которые будут приходить на работу и что-то делать. Или что-то не делать или делать плохо. Конечно, есть программисты, маркетологи и дизайнеры, с которыми тоже надо возиться во время разработки и при сервисном сопровождении. Но в своей повседневной практике любой цифровой сервис работает сам по себе и при этом на неограниченном количестве потребителей, хоть для всего населения земного шара. За такими вещами будущее, начиная от Booking.com или компьютерных игр, и заканчивая теми, о которых ты узнаешь ниже.

Но начнем пока с оффлайна.
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Нет нужды что-то особенное придумывать, достаточно всего лишь сделать все по-человечески
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В октябре 2018 года на «Матч ТВ» показывали финальный бой лиги Fight Nights Global между Магомедом Исмаиловым и Владимиром Минеевым. Поклонники ждали боя целых полтора года, на кону стоял не только Mercedes Benz, но и слава.

Завершился поединок грандиозным скандалом – и ты быстро поймешь, в чем дело, посмотрев на YouTube видео с названием «Ограбление года». Судьи почему-то решили в пользу ничьей, хотя подавляющее большинство было уверено в стопроцентной победе Минеева. Этот скандал, вне зависимости от того, кто там прав, а кто виноват, не мог не повредить репутации Fight Nights Global среди болельщиков и спонсоров.

Тема боев без правил привлекла мое внимание за некоторое время до боя Исмаилова и Минеева. Я стал интересоваться MMA предметно и даже хотел поставить один миллион рублей на Конона Макгрегора в его знаменитом поединке с Хабибом Нурмугамедовым. Слава богу, был в дороге и потому сделать ставку не успел.

В боях без правил я увидел новый голубой океан, несмотря на то что больших и маленьких лиг в России работает несколько десятков. Но работают они так, как умеют, а умеют они не очень. Большинство из них организованы бывшими бойцами, а как мы знаем с тобой из практики TOPGUN, хороший барбер – это обычно плохой бизнесмен.

Я увидел, что у публики есть сомнения в том, как присваиваются победы и как, соответственно, распределяются призовые фонды. Это одна из главных проблем, потому и начал с того, что вспомнил бой между Исмаиловым и Минеевым. Продажные или неквалифицированные судьи – крест на репутации и, как следствие, на бизнесе.

Второй момент – тухлая организация так называемых шоу, в которых от настоящего шоу только название. Никакой дизайн, будто кто-то делал его дома в ночь перед соревнованием, никаких развлечений, никакой попытки сделать так, чтобы публике было комфортно, чтобы она могла провести здесь много времени и оставить много денег. Относительно небольшие призовые фонды, что говорит о слабой работе со спонсорами. В лиге Bellator бойцы мирового уровня дрались за один миллион рублей – сумму, которая вряд ли сильно возбудит, например, киберспортивную команду.

Я понял, что рынок либо умирает, либо изначально родился и живет недоразвитым. И несмотря на все эти недостатки, на ЦСКА Арена, где дрались Исмаилов с Минеевым и другие бойцы, почти не было свободных мест, а вмещает она 14 тысяч человек. Океан действительно синий: здесь даже делать-то специально ничего не надо, нет нужды что-то особенное придумывать, достаточно всего лишь сделать все по-человечески.

Мне довелось выступить спонсором одного турнира MMA, где я увидел все перечисленные недостатки вживую. Я выступал перед зрителями между боями целых три раза, потому что ведущему сказали, чтобы он как можно больше пихал где только можно спонсоров и всячески их упоминал, и потому что больше никаких развлечений-то и не было. Но что мне говорить три раза? Что я нового смогу людям сказать? И зачем, если логотипы TOPGUN и так висят повсюду? Почему нельзя занять паузы более-менее популярными исполнителями или еще какой-то движухой? Да хотя бы телемагазин устрой, и то повеселее будет.

Уже в декабре 2018-го я провел свой первый турнир в экспериментальном варианте. Без серьезных вложений, без громких имен среди бойцов и без какой-то оригинальной концепции, но с классным дизайном, призовым фондом и приложением максимальных сил, чтобы людям было комфортно и интересно. Тест показал, что тема рабочая. Собранный быстро турнир под пока еще неизвестным лейблом TOPFIGHT без нормальной раскрутки принес 480 тысяч рублей выручки при расходах в 500 тысяч, то есть фактически себя окупил. А это значит, что работаем дальше.

Второй турнир уже был организован на более высоком уровне, с более тщательной подготовкой и раскруткой. Я не ставил целью сразу же начать зарабатывать. Дело в том, что доход в MMA идет от нескольких составляющих: билеты, спонсорство и размещение логотипов на форме бойцов – по сути, тоже спонсорство. Ну и можно что-то заработать, предложив зрителям интересные услуги. Как ты понимаешь для того, чтобы привлечь публику и коммерческие компании, нужен сильный бренд, и Grand-prix TOPFIGHT, которое состоялось в Москве в феврале 2019 года, преследовало именно эту цель.

Пятнадцать боев, песни от Миши Маваши, танцы, красивые девочки, красивый дизайн, кровь на ринге – все как народ любит. Мотивирующий, заводящий брутальный ведущий, крутой переходящий пояс, честное судейство и зрителям, и бойцам, что называется, «зашли». Все остались довольны, даже несмотря на то, что обещанный Костя Цзю не пришел. Почему не пришел, я не знаю, мне это было неинтересно, и никому не было интересно, потому что этого никто не заметил. А не заметил потому, что до, между и после боев и так было на что посмотреть. Сделай такое шоу, чтобы никто и не вспомнил про Костю Цзю, и будешь на коне. Проверено забитым до отказа залом.
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newpay.pro

В Newpay, платежной системе, или, шире, социально-финансовой платформе, у меня 25 %. С точки зрения пользователя, работает она так. Ты скачиваешь мобильное приложение и получаешь возможность расплачиваться в ресторанах, кафе, где угодно, всего лишь наведя телефон на QR код. Тебе можно больше не ждать официанта, который сначала принесет счет, а потом исчезнет на полчаса. Навел на код на столике, деньги списались, и ты пошел по своим делам, махнув официанту на прощание рукой. Кстати, можешь оставить ему чаевые в электронном виде, выбрав в приложении ту или иную сумму. Если заведение расположено к своим клиентам, то тебе прилетит после оплаты кэшбэк, причем в виде живых денег, а не каких-то бонусов, малополезных опций или других ненужных штук.

Но это не все и это, пожалуй, не главное.

В приложении ты также сможешь выбрать и заказать столик, купить билет в кино или записаться на стрижку к моему барберу или вообще что угодно. Что это означает? Это означает революцию на рынке. Смотри, сегодня все компании вынуждены делать свои корпоративные мобильные приложения. Хочешь готовить и доставлять пиццу – идешь к разработчикам, платишь им кучу бабок, потом материшься, потому что вылазит множество багов, потом еще подсаживаешься на техническое обслуживание и платишь программистам почасовую оплату за допиливание и доработки. А сколько они времени потратят на ту или иную операцию (и сколько, соответственно, потратишь денег ты), это они сами решают.

Теперь тебе ничего этого будет не нужно, потому что Newpay – это еще и удобная программа записи, бронирования и заказа. Хочешь готовить и доставлять пиццу – регистрируешься в Newpay, и все, получаешь в клиенты тех пользователей, которые скачали приложение. А их будет много. А вот если тебя там не будет, то пользователи закажут пиццу у того, кто с Newpay, работает. Человек зашел в приложение, выбрал варианты доставки пиццы в своем городе и заказал у тебя (если ты у нас есть) или у твоего конкурента (если тебя у нас нет).

Зарабатывает платежная платформа на комиссии с транзакций.
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В Инсте, как на арене, ты борешься за свой статус, за то, чтобы выжить и, в конечном итоге, преуспеть
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В Gladiator Game, системе продвижения и монетизации аккаунтов в Instagram, у меня тоже 50 %.

Продажи мигрируют в онлайн, а в онлайне они стекаются в Инсту. В Инсте они концентрируются у обычных, но авторитетных пользователей, блогеров, которые благодаря интересным аккаунтам завоевали не только популярность, но еще и доверие аудитории. Можешь посмотреть на эту тему аналитические выкладки. Но если не хочешь, я тебе вкратце расскажу, что реклама в традиционных СМИ с поколением Y уже перестает работать, потому что это поколение традиционные СМИ игнорирует. Также оно становится все менее и менее восприимчиво к стандартной рекламе, которая инициирована самим брендом. А вот если популярный блогер разложил по полочкам, не скрывая в том числе и некритичных недостатков, почему надо купить конкретно этот спиннинг или корм для рыб, то конверсия в 80 % никого не удивит.

Вот ты, допустим, рыбак. Ловишь, снимаешь красивые фотографии, пишешь, публикуешь и набираешь подписчиков – таких же преимущественно рыбаков. Если все делаешь правильно, то со временем становишься популярным. К тебе обращаются производители всякой рыбацкой фигни с приятными коммерческими предложениями высказаться положительно или хотя бы нейтрально об их продукции. Или что-то в таком роде. Ведь если у тебя есть интерес лояльной лично к тебе аудитории, то найдутся и те, кто за рекламу на эту аудиторию будет готов заплатить.

Зачем же нужна Gladiator Game, вроде же все просто? На самом деле не очень просто.

А бывает и так. Ты все тот же рыбак. Ловишь, делаешь красивые фотографии, пишешь, публикуешь… а подписчиков нет, потому что ты делаешь что-то не так. Аккаунт у тебя существует постольку-поскольку в формате «для себя» и «для своих», ты им толком не занимаешься и не заморачиваешься. И не умеешь продавать и не в курсе, как набрать подписчиков и сделать из них банду и как взаимодействовать с брендами. Как, скажем, выставить цену, чтобы и не отпугнуть, и не продешевить? Ты бы и не против заработать, но кто бы научил?

Gladiator Game решает все эти задачи. Это удобная и дешевая система продвижения в Instagram. За относительно небольшую сумму ты регистрируешься в системе, в которой тебя учат, как правильно оформить аккаунт, как его наполнять, и самое главное – дают живые лайки и комментарии от настоящих пользователей, а не ботов.

Как это работает? После регистрации в системе ты лайкаешь и комментируешь по делу 15 человек, таких же «гладиаторов». 15 человек комментируют тебя. Instagram видит, что твой пост популярен, и по алгоритму так называемой «умной ленты» показывает его большему числу пользователей.

В этой нише уже есть минимум четыре компании, которые делают похожие системы, мы их сейчас активно изучаем, в первую очередь их косяки. Не так важно, первым ли ты пришел на рынок, или вторым, или пятнадцатым. Важно, что именно ты делаешь и как. Вспомни те же социальные сети. Сначала был «Мой круг» от «Яндекса», если это название тебе вообще о чем-то говорит, потом стали популярны «Одноклассники» (да-да, они до сих пор даже существуют), затем в лидерах оказался «ВКонтакте», который теперь уже сам теряет популярность, отдавая ее Инстаграму.

Мы находимся даже в более выгодном положении, чем наши конкуренты, поскольку видим, чего не хватает им, за счет чего мы будем первыми. Опасения, что они сейчас растащат клиентов и нам уже не останется, исключительно надуманны и напрасны: значительная часть потребителей постоянно тестируют новые продукты и обязательно попробует наш, к тому же он недорогой. И вот тут-то мы их и возьмем тепленькими, уже подготовленными для нас нашими же конкурентами.

Последний вопрос: почему «гладиатор»-то? Да потому что в Инсте, как на арене, ты борешься за свой статус, за то, чтобы выжить и, в конечном итоге, преуспеть.


Давай творить добро вместе

top-world.ru

Не могу сказать, что участие в передаче «Секретный миллионер» как-то перевернуло с ног на голову мою картину мира, но, скажем так, показало, что именно и как именно я мог бы сделать, чтобы решить конкретные проблемы в стране. На мир пока не замахиваюсь, но если ты мне поможешь, то почему бы и нет?

Олег из Миасса в юности вместе с друзьями стоял на краю обрыва, высотой в девятиэтажный дом, баловался с зажигалкой. Внезапно зажигалка полетела вниз, и Олег машинально прыгнул за ней. Он катился вниз по крутому склону и бился по пути о жестокие камни. К моменту, когда он остановился, у него были переломаны руки и ноги и вообще все, что только можно было переломать.

С тех пор он лежит. От него отвернулись почти все друзья, маму уволили с работы, но он не сдается. Если ты еще не посмотрел «Секретного миллионера», то можешь прямо сейчас отложить книгу и посмотреть, поверь, это того стоит.

Олегу регулярно нужны операции, ему надо регулярно проходить процедуры. В нашей стране, к сожалению, почему-то не могут обеспечить все медицинские учреждения транспортом для перевозки лежачих больных. Тогда это сделаю я через свой благотворительный фонд TOPWORLD, в котором запускаю проект Freedom car. 1 % с оборота TOPGUN будет отчисляться на решение конкретно этой проблемы. Не скрою, не все мои франчайзи с энтузиазмом восприняли идею делиться процентом своих доходов, но поскольку я начал чистку сети, то со временем, думаю, ситуация изменится. Мы будем собирать и тратить на Freedom car несколько миллионов в месяц, и за какое-то время у каждого инвалида в России появится возможность поехать туда, куда ему надо по медицинским или другим делам.
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Второй проект поможет победить мусор и, шире, изменить мышление людей. Сейчас Чистомэн спасает в одиночку свой город Миасс от валяющихся банок, бутылок, пакетов и прочей дряни. Почему бы не сделать так, чтобы в каждом населенном пункте была своя банда, которая защищает и зачищает пространство и заодно двигает просветительскую работу, в том числе юридическую, привлекая к ответственности тех, кто ведет себя по-свински? Что-то вроде того, как главный герой Джейсона Стэтхэма в фильме «Защитник» расправляется с бригадиром русской мафии после потасовки в вагоне нью-йорского метро:

– Это кто, жалкий мусорщик? – спрашивает мафиози, глядя на Стэтхэма.

– У тебя неверная информация. Я никогда не собирал мусор. Я от него избавлялся, – отвечает Стейтем и пускает пулю в лоб мафиози.

К насилию, конечно, не призываю, но сделать что-то для того, чтобы навести порядок на улицах и в мозгах, мы сможем.

Зачем вообще все это надо? Понятно, что дело не только в мусоре, основная идея лежит глубже. В «Секретном миллионере» Чистомэн ссылается на «Теорию разбитых окон» американских социологов Джеймса Уилсона и Джорджа Келлинга, согласно которой мелкое, но оставленное без последствий нарушение ведет к массовым, в том числе и более серьезным, нарушениям и инцидентам. Например, если в доме разбито одно окно и с этим никто ничего не делает, то скоро в доме не останется целых стекол вообще. Теория спорная и подвергалась критике, но ее главный посыл, мне кажется, верен, особенно для нашего менталитета. Я, по крайней мере в индустрии красоты, регулярно вижу ее подтверждение: если человек плохо подстрижен, то и в других сферах жизни у него бардак.

Все эти проекты в настоящее время, на момент публикации книги, двигаются с разной скоростью. Вероятно, в тот момент, когда ты читаешь эти строки, они уже ушли далеко вперед и, возможно, видоизменились. Следи за моим аккаунтом в «инсте», там всегда самые свежие новости.
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Глава 14. Наковальня успеха
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Новый уровень посвящения
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Ты дочитал книгу до последней главы, и теперь я могу разговаривать с тобой на равных. Разумеется, не в том смысле, что я какой-то небожитель, с которым просто так в поле рядом не сесть, и вот теперь я признаю тебя равным себе. Нет, конечно. Но раз уж ты дошел до этого места, неважно, соглашаясь со мной или нет, и посмотрел «Секретный миллионер» (в очередной раз призываю тебя это сделать), то, скорее всего, мы говорим на одном языке и ты понимаешь, что именно я хочу сказать. Стало быть, ты готов воспринять те непростые и нетривиальные вещи, которые я вынес из своего опыта и которые помогут тебе лучше понять суть бизнеса. Эти вещи связаны одной сквозной темой: бизнес – это в первую очередь отношения между людьми.

Иван

– Слушай, Лех, я хочу выйти из этого дела. Давай, как запустимся, деньги заработаешь и отдашь мне мою долю.

Мой партнер Иван только что сообщил мне, что не хочет бежать со мной дальше в проекте по открытию сети тех самых то ли бургерных, то ли не пойми (на момент разговора) чего. После выхода первого партнера он тоже как-то подумал-подумал и решил, что уж больно замороченно получается. И концепция постоянно меняется, и вообще как-то не прет. Я рассказывал об этом в главе «Факапы».

Иван Фисенко – мой партнер из Петербурга, тот самый, с которым я открываю там свои барбершопы TOPGUN и который теперь встал и собрался на выход из еще не существующего ресторана. Появился он в моем бизнесе, можно сказать, случайно, а вот то, как он в нем остался и превратился в моего партнера, показательно.

Я участвовал в регате по Финскому заливу, организованной университетом «Синергия». Одно место в последний момент оказалось свободным, и я решил отдать его клиенту TOPGUN из Петербурга, который потратил у нас больше всех денег. Первые два лидера по каким-то причинам не смогли, третьим был Иван. Он обрадовался предложению и иронично спросил, куда надо переводить деньги за бесплатное участие в регате, восприняв приглашение как розыгрыш. Но когда узнал, что все всерьез, быстро собрался и стал моим напарником на несколько дней, в течение которых мы не только ставили парус и балансировали яхту, но и обсуждали бизнес.

Слово «всерьез» к Ивану отлично подходит. После моих рассказов о TOPGUN он открыл по франшизе первую точку. Она выстрелила, и тогда он круто повернул свою жизнь. Вышел из состава учредителей логистической компании. Продал квартиру. Продал машину. И принес мне деньги за 10 франшиз. Стало понятно, что он заряжен и что ему надо помогать.

Дальше произошло то, что стало для Ивана первым важным уроком.

Он хотел развиваться в Петербурге интенсивно, что было абсолютно верной стратегией, денег на «интенсив» не было, и он решил привлечь партнеров-соинвесторов.

Между нами состоялся тогда следующий разговор, который я по касательной упомянул в главе «Быть бизнесменом»:

– Вань, все инвесторы выйдут через год.

– Почему?

– Потому что они не бизнесмены, а ты зовешь их именно в бизнес. Они начнут сравнивать свои точки с той точкой, которую ты открыл сам, с эталоном. А их точки сразу такой доходности не достигнут. Партнеры начнут нервничать, подозревать тебя в том, что ты тратишь их деньги на развитие своего барбершопа. И на этом все закончится.

– Но они все приличные и надежные люди.

– Дело не в том, приличные они или нет, а в том, бизнесмены ли они. Давай так, если из восьми партнеров через год остается хотя бы три, то я отдаю тебе миллион.

Из восьми инвесторов в течение года вышло шесть. Мы, к сожалению, не заложили мораторий на выход, и это было нашей ошибкой, которую я уже не повторил в TOPGUN Invest.

Я рад этому опыту, потому что он зарядил Ивана так, что теперь это другой человек: он снял розовые очки, перестал любить людей и превратился благодаря этому в сильного бизнесмена. Как поется в песне группы «Наутилус Помпилиус», сперва повиси на кресте и только потом будешь ходить по воде. Крещение в бизнесе выглядит именно так. Я сам прошел через эти ошибки, хотя любить людей перестал не с первого раза. Зато теперь могу помочь другим быстрее избавиться от опасных иллюзий, которые с легкостью могут привести к разорению.

Становление Ивана, разумеется, на этом не закончилось.

– Вот смотри, Вань. Когда ты открыл фуфловую точку у Смольного, которую мы закрыли через месяц, я тебе ничего не сказал. Например, что ты чудак на букву «м». Я сказал, что это наша общая потеря, давай ее разделим. Ресторан – тоже наша общая потеря, так что давай ее тоже разделим. Если выходишь ты, то я закрываю проект, мы фиксируем убытки, и тогда все остаются ни с чем.

Ваня подумал и ответил:

– А ведь справедливо.

И сразу перешел на следующий уровень предпринимательства, осознав, что такое настоящее партнерство. Он остался, а позже в ресторане появился еще один соинвестор. Нас снова трое, и мы уже готовимся к открытию или в тот момент, когда ты читаешь книгу, уже открылись. А ведь все могло бы давно уже закончиться.

Это была история о партнерстве со счастливым концом. А теперь история о парт-

нерстве с концом несчастливым.


Юра

Судьба – это то, как разворачивается наш характер, наши установки на жизнь, заложенные в нас ценности

Юру Богданова я мог бы назвать своим ментором в бизнесе, учителем, коучем и так далее. Он дал мне очень много, и за это я его безмерно уважаю и ценю, даже несмотря на то, что он повел себя неправильно, накосячил, лоханулся и в конце концов сел в тюрьму.

Юра был тем самым начальником в том самом рекламном агентстве, о котором я рассказывал ранее. Он сначала руководил департаментом подарков и сувениров, в котором я трудился менеджером по закупкам. Когда Юра ушел выше, я перешел на его место.

Он вел переговоры как бог. Была какая-то магия в его бизнес-логике, в том, как он убеждал непростых ключевых людей из богатых корпораций расстаться с большими бюджетами. В том, как он уговаривал их отдать нам их сувенирку, и вот это, и вот это, и еще вот это мы сделаем для вас в лучшем виде. Не рыба в воде, а акула в океане, которая без боязни и с легкостью откусывает жирный кусок. Я стал его адептом, делал все, что он говорил делать, и делал так, как он говорил делать.

Два года работы в связке с ним дали мне бесценные навыки и опыт. Мы составили отличную команду, и тем тяжелее мне далось решение, когда Юра собрался валить из агентства с целью создать свое собственное и объявил сотрудникам:

– Кто не уходит со мной, тот предатель и больше никогда со мной работать не будет.

Типичная вроде бы ситуация, но было важное обстоятельство: приближался Новый год, самое «сенокосное» для сувенирки время. Уже была проделана вся или почти вся работа: подарки заказаны и либо допиливаются на фабриках, ибо уже допилены, идет их доставка, упаковка – короче, надо только довести начатое до завершения. По итогам «сезона», в январе, выдавались премии за трудовые подвиги, и я прикинул, что премия в этот раз у меня будет ого-го. Настолько ого-го, что я смог бы реализовать любую мечту.

Однако если я сейчас встаю и ухожу, то премия пролетает мимо. Мне было о чем подумать, но, несмотря на все сомнения, решение я принял быстро. Я ушел с Юрой. Он организовал с другим партнером, Владимиром, свое агентство, в котором они были собственниками и начальниками, а я – работал. Друзья даже подарили мне книжку Салтыкова-Щедрина «Как один мужик двух генералов прокормил». Не скажу, что прямо уж так на мне все держалось, но суть название отражает.

Спустя несколько месяцев происходит удивительная вещь: Юра берет на работу тех, кто с ним не побежал, то есть людей, которых он окрестил предателями.

Я спросил:

– Как же так, ты же дал им шанс, они не воспользовались, а теперь ты принимаешь их в команду? А я все бросил, пожертвовал премией, я что, выходит, лох?

– Лех, но они же наши. Как я их брошу?

Спустя еще несколько месяцев происходит еще одна удивительная вещь: Юра обвиняет меня в воровстве.

Я параллельно с работой в агентстве замутил свой свадебный бизнес и всего за год смог заработать столько, чтобы на первый взнос купить квартиру в ипотеку. Юра удивился: как это так, мы тут упахиваемся и пока еще не разбогатели, а чувак, который в учениках у меня ходит, уже в собственное жилье в Москве переезжает? Да ладно! Не мог он сам заработать, явно же на наших контрактах что-то подтыривал.

Когда я все объяснил и показал, как заработал деньги, подозрения отпали. Но осадок остался.

Спустя еще несколько месяцев произошла уже третья, последняя, удивительная вещь: Юра чуть не подставил меня под уголовку. Я расскажу эту историю аккуратно, а как было на самом деле – вот за этим добро пожаловать в клуб «Наковальня успеха», о котором чуть ниже.

Итак, мы ехали на переговоры в крупную компанию, чтобы получить все их заказы по сувенирке. Дело было уже на мази, впереди маячила приятная перспектива большого контракта. Очень большого контракта.

Прямо перед выездом Юра попросил: «Лех, возьми у меня в ящике пакет, потом отметим».

Едем мы такие радостные на моей машине с тульскими номерами, молодые и оптимистичные. И вдруг на нашем пути к большому контракту с крупной компанией возникает препятствие в образе доблестных стражей галактики, которым захотелось проверить машину на предмет угона. Слово за слово, и на свет извлекается тот самый пакет, в котором внезапно обнаруживается… щавель. Самосад, прямо с грядки. Крупный размер, все дела.

Представитель внеземной цивилизации заметно оживился. Оказалось, что данное ничем не примечательное растение представляет большой интерес для галактической науки – особенно вопросы его употребления и распространения. Машина – моя, пакет, стало быть, тоже мой, и содержимого в нем многовато для одной порции салата, в итоге мне настоятельно предложили проследовать на родную планету эцилоппа, чтобы выступить там с научным докладом. Предупредив, что путь туда неблизкий и в полете, возможно, придется провести несколько лет – от восьми до пятнадцати.

По стечению обстоятельств в этот день я перед поездкой получил свою зарплату. Очень немаленькую зарплату. Наличными. Чтобы не утомлять тебя скучными подробностями того, какое отношение этот факт имеет к злополучному щавелю, перейду сразу к итогу – стражи галактики отправились бороться со злом дальше, а мы продолжили наш путь налегке.

Думаю, ты согласишься, что Юра, который подставил меня под эту ситуацию, должен был потерю зарплаты мне компенсировать. Точно так же думал и его партнер, Владимир, и он, к его чести, деньги мне вернул. Но так не думал сам Юра, и в тот момент, когда он мне это сказал, я понял, что наши ценности совсем разные и что бежать дальше с ним мне нет никакого смысла. «Настройки» его «компьютера» сильно отличались от моих, начиная с того, что я – лютый ЗОЖник, который никогда не пил, не курил и не выращивал щавель, и заканчивая тем, что привык к тому, чтобы держать «слово пацана». Такая уж у меня жизненная школа.

Через несколько лет суд приговорит начальника отдела выставок Министерства промышленности и торговли РФ Юрия Богданова к тюремному заключению по делу о вымогательстве.

Судьба – это то, как разворачиваются наш характер, наши установки на жизнь, заложенные в нас ценности. Каждую секунду мы делаем какой-то выбор, который поведет по одной из многочисленных дорожек. В тот момент, когда инспектор, обыскав машину, стоял перед нами и держал в руках пакет, Юра сделал свой выбор, а я, немного позже, свой. Его ценности повели его своей дорогой – сначала в зал суда, а потом в малоприятные места не столь отдаленные, а мои ценности повели меня своей, на вершину мирового хит-парада среди сетей барбершопов. Я сейчас не свожу счеты с Юрой, которому безмерно благодарен за бизнес-обучение, и не хочу подчеркнуть разницу в судьбе. Я хочу лишь показать тебе на конкретном примере, что встроенное в нас мировоззрение – «настройки» нашего ментального «компьютера» – служит основой для принятия тех или иных решений, а эти решения и определяют, как в конечном итоге складывается жизнь.


Наковальня
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К чему я рассказал все эти истории про партнерство с Иваном и Юрой? Я приглашаю тебя в закрытый бизнес-клуб Алексея Локонцева под названием «Наковальня успеха», который сейчас создаю. В нем мы будем рассматривать такие вот истории из практики, думать над вариантами возможных решений и делать много чего еще.

Все мои проекты были ступенями и ориентирами на пути к клубу, в котором мы будем обсуждать бизнес и который сам по себе будет бизнесом. Я прикинул: в TOPGUN более 200 тысяч постоянных клиентов, многие из них тратят в год на стрижку и бритье в моих барбершопах более 20 тысяч. Общее число тех, кто хотя бы раз пришел в TOPGUN, составляет почти 500 тысяч. Даже если в клуб вступит половина постоянных клиентов, за счет платы за подписку в размере 500–1000 рублей в месяц можно собирать 50–100 миллионов рублей.

Зачем человеку платить мне 500–1000 рублей каждый месяц? Точнее, в обмен на что?

Как ты мог заметить, я всегда предлагаю вещи, которые людям нужны и за которые они готовы платить, чему яркими примерами служат TOPGUN и COLIZEUM.

Пока что относительно контента и плюшек, которыми я мог бы наполнить «Наковальню успеха», у меня следующие мысли.
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Первое. Скидка на все услуги в моих проектах.

Ты помнишь, я считаю, что скидки развращают, искажают, портят и вредят. И не нужны. Но вредят и искажают они только тогда, когда даются просто так, ни за что. Здесь же они даются как привилегия в обмен на участие.




Второе. Суперусловия на все мои франшизы.

Если подсчитать это в чисто денежном выражении, то членство в клубе окупает себя на много лет вперед.




Третье. Бесплатно мои книги.

Нет, не эту, ее ты уже все равно прочитал, а остальные. Их будет достаточно много.




Четвертое. Различные призы и прочие бонусы,

на которые я планирую тратить около половины выручки. Ты же не подумал в самом деле, что я собираюсь 50–100 миллионов ежемесячно складывать себе в карман? Если подумал, то рекомендую начать книжку с самого начала.




Пятое. Встречи, посвященные бизнесу.

Некоторые закрытые, не для записи. На них буду рассказывать вещи, которые не могу дать на широкую аудиторию, в том числе и на читателей книги. Обсуждение, советы, рекомендации, разбор кейсов. Не моих кейсов – твоих кейсов.




Шестое. Мои консультации.

Я, очевидно, не смогу ответить всем и каждому по конкретным вопросам касательно их бизнеса, но что-то смогу. Может, смогу много. А может быть, отвечу вообще на все.




Седьмое. Здесь будут собираться твои потенциальные партнеры, клиенты, инвесторы и просто друзья. Если ты не ленивый и не пугливый социопат, то унесешь отсюда контактов на сто-пятьсот визитниц.




Это будет клуб не просто о бизнесе, а для бизнеса. Не обо мне, а для тебя. Не ради денег, а для того, чтобы заработать еще больше денег и дать еще больше людям – и твоим, и моим клиентам.




Так что подпишись на мой Instagram, следи за новостями и вливайся. Всем TOPGUN!

Заключение

О курочке Рябе, золотом яйце, тупых деде с бабкой и стихийной силе природы

Как ты уже, надеюсь, понял, моя книга вовсе не про меня, не про мой бизнес и не про меня в бизнесе. Она – про тебя и для тебя. А если еще точнее – про дух предпринимательства.

Жизнь человека – это реализация его жизненных установок, которые играют роль координат на карте, по которой он прокладывает свой путь. Какие координаты указал, туда и приедешь – либо к неводу с золотой рыбкой, либо к разбитому корыту. Жизнь постоянно подкидывает нам шансы и вызовы. Вопрос в том – как мы на них реагируем.

Разницу между предпринимательским и обывательским восприятием реальности отлично демонстрирует русская народная сказка про Курочку Рябу.

Снесла Курочка Ряба золотое яичко – это жизнь дает вам шанс.

Мышка бежала, хвостиком махнула, яйцо вдребезги – это вызов.

Дальше – развилка, надо выбрать одну из дорог, какой-то вариант реакции на произошедшее событие и действие. И выбор этот мы делаем, исходя из наших установок.

Что делают дед с бабкой? Плачут над разбитым яйцом, потому что они относились к нему как к любому другому яйцу – как к еде. А теперь, выходит, есть нечего.




Стоп, подождите, скажет предприниматель, но ведь яйцо – золотое! При чем тут вообще его пищевая ценность?




Вот это меня всегда удивляло. За тебя же уже сделали всю работу – не только яйцо вручили, но даже разбили на части, чтобы ты не утруждался. Собери осколки, продай и купи себе хоть целый курятник! Это же так просто, лежит прямо перед вами на полу… или куда оно там шлепнулось.

Но куда там. Дед с бабкой плачут, а Курочка делает закономерный вывод – ну, раз вам золотые яйца ни к чему, получите простое.

К чему я это все рассказываю? К тому, что я, Алексей Локонцев, и есть такая Курочка Ряба. Я создаю ценность – TOPGUN, COLIZEUM и прочее. Кто-то с ходу понимает что к чему и включается в работу. Кто-то решает сам снести золотое яйцо – как говорится, Бог в помощь. А кто-то начинает: «Ну, это же всего лишь яйцо, я не люблю яйца. И вообще, я веган». Или: «Ой, а что делать с золотым яйцом? Его даже съесть нельзя. Кругом обман» Или: «Мое яйцо треснуло, дайте другое. Нет? Жизнь – боль». Хотя надо всего лишь разглядеть ценность и воспользоваться ей. А ценность, как я сказал, видна невооруженным глазом, но хорошо бы «глаз» правильно «настроить».

Короче говоря, не будь таким, как дед с бабкой. Будь предпринимателем. Ну а где искать золотые яйца, ты теперь знаешь.

И напоследок.

Я сам не очень люблю повторять и тем более повторяться, но почему бы нам не закрепить пройденное? В качестве итога всего, что было сказано выше, я сформулировал свою бизнес-философию в форме кратких изречений, чем-то как раз и напоминающих гвозди.

Ну или пули.

Пули, которые несутся из TOPGUN.


Вот они, Бизнес-заповеди Алексея Локонцева

О стратегии

Единственный бизнес-план, который действительно может сработать, называется «завещание»



Не ищи новые бизнес-идеи. Возьми существующий бизнес и придумай 10 фишек, как его улучшить



Если входишь в новую нишу, отключи опыт и включи мозг



Докапывайся до корней всего, всегда и так глубоко, насколько можешь. Только так ты поймёшь, что делать, чтобы стать лучшим



Нетривиальная идея может выстрелить, а может оказаться провальной. Но ты узнаешь об этом, только её реализовав. Не реализуешь – не узнаешь

О предпринимательстве

Предприниматель – это тот, кого можно оставить в одних трусах на улице, а через год встреть с собственным бизнесом



У предпринимателя нет проблем. У него есть только задачи



Если тебе на переговорах повышают цену, сделай так, чтобы тебе её понизили, или перестань называть себя предпринимателем



Талант, знания, опыт, удача – всё это нужно предпринимателю. Но ничто не заменит настойчивости. Держись до упора



Хочешь больше успевать – не надо рано вставать, надо уметь делегировать

Про науку

Лучшее обучение то, которое оплачено из собственного кармана



Вопреки всем мнениям ошибки нужно совершать – именно они показывают, какой путь правильный



Нужно уметь вовремя понять, что идёшь не туда, и сменить направление



Если делаешь добро, не жди добра в ответ. Человек – существо неблагодарное, лишь немногие способны оценить то, что ты для них делаешь, и единицы – достаточно храбрые, чтобы ответить взаимностью



Бизнес – шаткий организм, даже при всей видимой стабильности, его легко вывести из равновесия. Но предприниматель как неваляшка – у него есть центр тяжести, который не даст упасть



Всегда говори правду. Вывести человека на чистую воду того, кто врёт, можно, просто задав тот же вопрос через некоторое время – мозг враньё не запоминает, и лжеца легко раскусить



Планируй важные дела и запрети себе их переносить



Смотри вперёд, будь готов к потерям, упал – вставай опять и превосходи себя прошлого: Ребёнок, чтобы научиться ходить, падает много раз за день. Не научиться вставать после падения – не научиться ходить

Об отношениях

Перестань верить людям. Читай внимательно договоры, которые подписываешь



Если ты можешь делать бизнес без партнёров, делай его без партнёров



Нанимай долго, увольняй быстро. Если человек начал выделываться, качать права и пытаться выкручивать тебе яйца – очень быстро!



Плати человеку больше, чем он хочет, чтобы он думал о результате, а не о деньгах



Если специалист не может решить проблему без твоего участия, зачем тебе такой специалист?

По жизни

Нет ничего дороже, чем бесплатно. Плати по полной, но только за то, что тебе действительно нужно



Будь собой везде: дома, на работе, в интервью, в социальных сетях. Если ты материшься – матерись. Если кого-то посылаешь – посылай



Перестань жалеть людей и пытаться решить за них их проблемы. Помогай только сильным



Глупые женщины нас тянут вниз, сильные – поднимают вверх



Если ты мужчина, стригись и брейся в TOPGUN и смотри, как там всё устроено. Если ты женщина, отправь своего мужчину стричься в TOPGUN



На этом – всё! Всем TOPGUN!
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