Александр Савкин, 

НОУ ДПО Институт коучинга,

директор

Реквием по дружбе.
                Существует ряд «классических» ошибок, которые совершают начинающие предприниматели, создавая свой бизнес. И, к сожалению ни прекрасное образование, ни многолетний опыт работы в престижных компаниях  не помогают избежать их. Причина их лежит  в полном  отсутствии, или поверхностности,  необходимых знаний в области психологии личности и взаимоотношений, то, чему в современном бизнес- образовании как нашем, так и западном,  уделяется катастрофически мало внимания. 
               Цена ошибок разная. Но всегда очень больно становиться свидетелем  как за незнание люди расплачиваются не деньгами и временем, а куда большими ценностями – человеческими отношениями: любовью, верностью, дружбой, верой. Утрачивают яркость и смысл жизни. Превращаются в полуавтоматы для бессмысленного делания денег. Нарабатывают бесчувственность, ибо очень трудно продолжать жить с тем, что пришло взамен утратам, а именно: боль, стыд, равнодушие, цинизм. И возникает состояние – «Как если бы что-то вдруг отрезали от души, превратив ее в засушенный придаток к процессу под странным названием «бизнес»».
               Подобного рода метаморфозы, особенно ярко, в той или иной мере наблюдаются, когда бизнес решили организовать люди, которые достаточно близки,  чьи отношения, верность, порядочность, проверены временем. Которые не без обоснованной гордости  называют себя  друзьями.
               Первые «подводные камни», на которые налетит корабль «дружбы» закладывается на самом старте. Когда все, как правило, подчиняясь энтузиазму одного, соглашаются создать общее дело, не ответив себе на три основных вопроса:

1. Зачем мне этот бизнес?   Как правило, такой вопрос даже не затрудняются сформулировать! Как зачем? – изумленно отвечают они -  Деньги зарабатывать!!! Наиболее «продвинутые» добавляют – «И тратить их!». И … горько  ошибаются!

2. Что я хочу от этого бизнеса?

3. Буду ли я  непосредственно участвовать в этом бизнесе? И если «да», то кем я вижу себя в нем? При чем важно, чтобы желания «быть» согласовывались  с реальными возможностями.
Отсутствие четкого ответа на первый вопрос лишает совладельцев:
· Возможности на старте договориться об общей стратегической цели, которая будет удовлетворять личным целям каждого. Что является мощной профилактикой болезни под названием «лебедь, рак да щука». Когда, по истечению некоторого времени, «вдруг» возникает разное видение по поводу того, куда и как должен развиваться бизнес. Что разрывает не только компанию, лишая ее динамики и мощи, но и дружеские отношения.
· Внутренней мотивации. Что на практике выливается в готовность получать прибыль, при, «мягко говоря», малой готовности вкладываться в дело.

Отсутствие четкого ответа на второй вопрос и трезвого взвешивания возможности реализации желаемого, с прогнозом последствий напоминает открытие тормозного парашюта у истребителя в момент выполнения боевого задания. 
Пример: двое друзей создают бизнес. Один, с долей участия в бизнесе 20 процентов, берет на себя роль управленца, становится директором и методично начинает выстраивать бизнес. Постоянно совершенствуясь и повышая свою квалификацию. Второй, с долей участия  80 процентов, начинает реализовывать свою мечту – представительствовать в  престижных кругах. Со временем,  все чаще и чаще проговаривая: что это его бизнес, что он им управляет. «Почему-то», все реже и реже упоминая напарника. Шло время. Компания выросла. А вместе с ней и ее слава. И правда о том «кто есть кто» в компании дошла до «престижных кругов»…. А дальше  осознание того, что тот, «кто был никем», давно уже «стал всем». Появился страх потерять контроль над бизнесом, несмотря на порядочность и честность директора! Страх  породил и реализовал идею контроля через своих лиц. В компании, на ключевые позиции начали ставиться те, кто предан  в ущерб профессионализму. Начался раскол блестяще выстроенной команды. Чувствуя  себя в безопасности, «свои» люди начали саботировать приказы генерального директора, манипулируя событиями в своих интересах… . Началось мощное торможение бизнеса.
Отсутствие четкого ответа на  третий вопрос создает предпосылку для:

· Вероятности того, что кто-то из владельцев в силу своей неспособности быстро стать специалистом нужного уровня, превращается в «узкое горло» всей компании;
· последующих конфликтов на тему -  а за что ему платить «такие» деньги, если мы найдем девочку, которая нам сделает эту же работу быстрее и качественнее, всего за 300 долларов?!! 
Часто фоном, помимо отсутствия ответов на «три вопроса» является:

1. Отсутствие четкого и честного ответа на вопрос: « А зачем мне кто-то еще в этом бизнесе?» Нередко желание собрать компанию диктуется неуверенностью в собственных силах из-за отсутствия информации, у инициатора идеи. И вот проходит время. И многие вещи проясняются. Приходит понимание что, как и зачем. И возникает вопрос: « А зачем мне «они»?» Особенно если эти «они» ни шатко, ни валко ведут себя в бизнесе?!!!

2. Неготовность всех «одинаково» рисковать. Как правило один, «сжигая мосты» с головой уходит в новый бизнес. В то время как другие не спешат расставаться со своим компаниями, оправдывая свое поведение тем, что у них семьи, дети, невыплаченные кредиты и пр.. Забывая, что у того, кто взялся за «гуж» те же проблемы. 
       И это ни хорошо, ни плохо! Но важно обо всем договориться четко и однозначно! И здесь «дружба» играет свою теневую роль. Зачем об этом говорить?!! Ведь мы друзья! Мы столько лет вместе, что научились понимать друг друга без слов! Забывая, что все, что было до этого, не являлось  совместным бизнесом!      

       Ситуация изменилась!!! Мудрая русская сказка «про колобка» уже пыталась нас учить этому в раннем детстве. Но почему-то забыли ее. Забыли, как колобок пел свою песенку и уходил от опасности. Но появилась хитрая лиса, которая попросила исполнить песенку у нее на носу. И колобок, радостно бросился выполнять просьбу, будучи уверенный в своей безопасности, напрочь «забыв» что ситуация, в этот раз кардинально изменилась!!! Концовка сказки, увы, плачевная.
3. Отсутствие зафиксированных на бумаге договоренностей, скрепленных подписями и желательно заверенных у нотариуса. Зачем? Мы ведь друзья!!! 

Пример: На словах договорились о долях. Все вместе активно включились в дело. И бизнес начал расти! Прошло семь лет. И «так получилось», что в компании из пяти друзей, остались только двое. Президент компании и  топ-менеджер с хорошим окладом и маленькой долей. Остальные уволились. В компании «переписана» история ее создания. Но все всё знают. И за спиной у президента называют компанию, «компанией без определенного прошлого». Сейчас президент делают все возможное, чтобы развивать компанию дальше. Пытается перейти на командную форму работы, даже не подозревая, что своими руками создал атмосферу недоверия, которая давно перешла в автономный режим существования подпитывая саму себя. И вытесняя наиболее талантливых и перспективных. Ну что ж. За все надо платить.
4. Отсутствие готовности к возникновению самых непредсказуемых сложных ситуаций в отношениях. Готовность и, на этот раз знаний, как их решать. В этом случае бизнес из «приятной волны, на которой так хотелось покачаться всем вместе», легко превращается  в грозное цунами,  которое сносит все лучшее, но как оказывается слишком хрупкое. То, что было совместно выстроено, прошло проверку годами, и казалось уже вечным, в одночасье, вдруг,  перестает существовать. Обнажая на дне занесенные обиды, недоговорки, вскрывая факты, о которых,  скорее всего, ради дружбы, никто никогда бы не вспомнил. 
5. Не учитываются возможные реакции значимых людей
Например, жена мирилась, когда муж встречался с  кем-то из друзей раз в месяц, но совсем не хочет, что бы он виделся с ним каждый день. 

6. Отсутствие культуры обращения к профессионалам, оказывающим услуги в области психологии бизнеса. Или пренебрежение их рекомендациями, опять же ссылаясь на многолетнюю дружбу, свое бизнес-образование, опыт. 
                 Какой же вывод? Неужели нельзя создать бизнес с друзьями, сохранив и преумножив не только деньги, но и дружеские отношения? Ответ простой – можно!!! С «маленькими» поправочками на все тонкости и специфику такого начинания.
 С  «Маленькими» поправочками, чтобы избежать «Больших» последствий.

