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ЗАЧЕМ И КАК 

ЧИТАТЬ ЭТУ КНИГУ
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ЗАЧЕМ И КАК 

ЧИТАТЬ ЭТУ КНИГУ

Привет! Меня зовут Андрей, 
я помогаю людям разви-
вать их бизнес-проекты. 
Если ты купил эту книгу, 

значит, ты тоже хочешь попробовать себя в роли 
предпринимателя. Или этого хочет тот, кто тебе кни-
гу подарил. Почему бы и нет? Попробуй, это очень 
интересно! А я тебе буду подсказывать, что делать, 
на каждом этапе —  от поиска своей идеи до превра-
щения проекта в большой бизнес.

•• Что такое предпринимательство?

•• Кто может считаться предпринимателем?

•• Почему ты —  предприниматель?

••  Что может помешать тебе стать предприни-
мателем?

•• Как читать эту книгу?



Каждый человек с рождения является предпринимателем. В дет-
стве мы постоянно что-то придумывали и делали, по крайней 
мере в играх. А в реальной жизни не всегда получается реализо-
вать свои идеи, хотя очень хочется. Иногда не хватает времени, 
иногда —  поддержки друзей или родителей. А ещё мешают неуда-
чи. Придумал, сделал что-то этакое, а никто не оценил, или отру-
гали, или, что ещё хуже, засмеяли. Поэтому постепенно стремле-
ние создавать что-то своё и предлагать это миру у большинства 
людей затухает.

Итак, ты хочешь постоянно узнавать новое, делать то, что лю-
бишь, да ещё и зарабатывать на этом? Значит, тебе надо стать 
предпринимателем или хотя бы попробовать.

Если кто-то скажет, что в твоём возрасте ещё рано становить-
ся предпринимателем, не верь. Есть множество примеров, когда 
дети создавали успешные бизнесы в 14, 12 или даже 9 лет. 

Например, Тимур Кузьмин из Санкт-Петербурга, который в 14 лет 
запустил свой первый стартап, а к 16 годам был совладельцем 
и руководителем уже нескольких компаний с совокупным оборо-
том более 30 млн рублей только на территории России. 

Или шотландец Фрейзер Доэрти, который в 14 лет начал варить 
и продавать варенье по бабушкиному рецепту, через 3 года дже-
мы его фабрики постав-
лялись уже в сотни ма-
газинов, и за следующие 
10 лет он продал 5 млн 
банок джема и удосто-
ился награды от короле-
вы Великобритании.

Но если ты делаешь то, что любишь, 
и если это кому-то полезно, 

то это и есть ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО.

Познакомься 
с другими юными
предпринимателями 
и их проектами
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Большинство сегодняшних миллиардеров 
тоже начали зарабатывать первые день-
ги ещё в школе, и это помогло им набрать 
опыт, который позволил создать извест-
ные всему миру компании. Например, Де-
нис Кутергин в 14 лет сделал бизнес на ак-
вариумных рыбках, а потом на корме для 
них. А в 24 года вместе с партнёром со-
здал платформу YouDo с оборотом в не-
сколько миллиардов рублей.

Или Илон Маск. В 10 лет он начал програм-
мировать, в 12 лет продал за 500 долларов 
первую игру, а в 25 лет создал первую 
компанию, которую через 2 года продал 
за 22 миллиона долларов. К 49 годам (в на-
чале 2021 г.) Илон Маск стал самым бога-
тым человеком на планете с состоянием 
почти 200 миллиардов долларов.

Б

Узнай о том, 
как известные 

предприниматели 

зарабатывали
в детстве

Кстати, у меня есть хорошая новость: для запуска бизнеса 
не нужно много денег (или совсем не нужно). Об этом я расска-
жу подробнее дальше. А когда понадобятся деньги (инвестиции), 
ты сможешь их найти —  и я объясню тебе, как это делается.

Не бойся, что у тебя не получится. Не ошибается только тот, кто 
ничего не делает. Ошибки —  это самое ценное, что с нами случа-
ется. Говорят, у одного предпринимателя спросили, в чём рецепт 
его богатства. Он сказал, что просто нужно принимать правиль-
ные решения. Но как? Для этого надо накопить опыт. А как на-
копить опыт? Очень просто: надо принимать неправильные ре-
шения. Если предприниматель терпит неудачу, это лишь повод 
создать ещё один проект, который будет лучше прежнего.

izibiz.club/rid/1002
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В конце концов, даже если ты и не станешь предпринимателем, 
ты получишь очень полезный опыт и лучше поймёшь, чем ты хо-
чешь заниматься. Разве плохо?

Так что пусть тебя не останавливает отсутствие денег и опыта 
или страх неудач.

Но прежде, чем двигаться дальше, ответь, пожалуйста, на один 
вопрос: зачем* ты читаешь эту книгу? Мне нужен честный от-
вет. Позже я попрошу тебя вернуться к нему и проверить, полу-
чил ли ты то, чего искал.

* Обрати внимание, что вопрос тут не «почему?», а «зачем?», то есть важны не при-
чины («Потому что мне её подарили», «Потому что так сказал учитель»), а цели («Что-
бы убить время», «Чтобы узнать что-то новое», «Чтобы понять, как не прогореть»).

ЗАЧЕМ Я ЧИТАЮ ЭТУ КНИГУ?

Чтобы узнать что-то новое
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ИТАК, ЧТОБЫ ЗАПУСТИТЬ СВОЙ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬ-
СКИЙ ПРОЕКТ, НУЖНО СДЕЛАТЬ ВСЕГО ПЯТЬ ШАГОВ:

2 Сделать первые шаги —  
запустить проект 
и собрать команду.

1 Найти свою нишу — 
 придумать подходящий 
для тебя проект.

Рассчитать экономику —  
убедиться, что проект 
окупается, и построить 
финансовый план.

4

Найти покупателей —  настроить 
систему маркетинга и продаж.3

Расширять бизнес —  привле-
кать инвестиции и увеличи-
вать масштаб проекта.5 е-

и-
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Именно так названы пять глав этой книги. В каждой главе я рас-
скажу о самом важном для твоего первого проекта и дам не-
сколько ссылок на сайты и книги, где ты найдёшь более подроб-
ные ответы на все вопросы, которые у тебя возникнут.

Каждый раздел книги содержит примеры, инструкции и формы 
для заполнения. Я рекомендую тебе читать главы и выполнять все 
задания по порядку. Но ты можешь пользоваться книгой так, как 
тебе хочется. Главное —  действовать!

В каждом разделе книги есть ссылки (QR-коды), перейдя* по ко-
торым ты сможешь увидеть несколько дополнительных материа-
лов: статей, видео, книг и сервисов, собранных для тебя на пор-
тале izibiz.club. Они тебе понадобятся, если ты захочешь узнать 
ещё больше.

Ты, как читатель этой книги, по промокоду KNIGA 
на сайте izibiz.club можешь получить 
бесплатный доступ ко всем остальным 
возможностям сайта.

* Для считывания QR-кодов твоим телефоном может потребоваться специальная 
программа — погугли!

В конце каждой главы есть ещё ссылка 
на тест, который поможет тебе проверить 
свои знания и собрать алмазы знаний
для участия в соревновании между чи-
тателями (с призами, конечно!).

ПО МЕРЕ ТОГО КАК ТЫ БУДЕШЬ НАБИРАТЬ АЛ-
МАЗЫ ЗНАНИЙ В КАЖДОЙ ГЛАВЕ, ТВОЯ АВАТАР-
КА НА САЙТЕ IZIBIZ.CLUB БУДЕТ ЗАПОЛНЯТЬСЯ 
И В КОНЦЕ БУДЕТ ВЫГЛЯДЕТЬ ПРИМЕРНО ТАК:

Зарегистрируйся, 
чтобы узнавать новое, 

набирать алмазы 
знаний и получать 

подарки!

izibiz.club/promo/kniga
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Выполнив все задания этой главы, 
ты сможешь ответить на вопросы:

• • Где взять идею для своего проекта?

• • Как выбрать самую подходящую идею?

•  •  Как понять, что на выбранной нише можно 
заработать?

•  •  Как убедиться в востребованности продукта?

•  •  Кого можно считать конкурентами и чем они 
полезны?

Итак, ты решил попробовать себя в роли предпри-
нимателя. Если у тебя уже есть идея твоего проекта, 
то сразу переходи к следующему разделу «ВЫБОР 
ИДЕИ», чтобы проверить её на прочность и, возмож-
но, поискать новую идею. Если же идеи пока нет, 
читай дальше. А если захочешь поменять идею (это 
нормально), то возвращайся к этому разделу.
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ИЛИ КАК ПРИДУМАТЬ 

ПОДХОДЯЩИЙ ДЛЯ 

ТЕБЯ ПРОЕКТ

К ПРИДУМАТЬ 

ЯЩИЙ ДЛЯ 

ОЕКТ



ОТКУДА БЕРУТСЯ ИДЕИ БИЗНЕСА? 
В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ —  ИЗ ТВОЕЙ ГОЛОВЫ. 

ЕСЛИ В ГОЛОВУ ПОКА НИЧЕГО 
НЕ ПРИХОДИТ, ПОДУМАЙ, ЧЕМ 
ТЫ ХОТЕЛ БЫ ЗАНИМАТЬСЯ, 
ЧТО ТЕБЕ НРАВИТСЯ ДЕЛАТЬ. 
МОЖНО ЛИ СДЕЛАТЬ ЧТО-ТО 
ПОЛЕЗНОЕ В ЭТОЙ ОБЛАСТИ?

Каким ты видишь 
свой первый 
бизнес-проект? 

ЧТО ПЕРВОЕ 

ПРИХОДИТ ТЕБЕ 

В ГОЛОВУ? 

Запиши все варианты, 

не отбрасывай ничего. 

1.1. ИСТОЧНИКИ ИДЕЙ

ЕСЛИ
НЕ П
ТЫ Х
ЧТО Т
МОЖ
ПОЛЕПОЛЕ

Помощь младшеклассникам 
с решением домашних 

заданий

Люблю рисовать. Можно 
рисовать и продавать стикеры
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ВОТ ЕЩЁ ОДИН ИСТОЧНИК 
ИДЕЙ. ПОСМОТРИ ВОКРУГ. 
ЧТО ТЫ ХОТЕЛ БЫ ПОМЕНЯТЬ 
ВОКРУГ СЕБЯ, ДОМА, В ШКОЛЕ, 
В ГОРОДЕ, В МИРЕ? 
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Узнай 
подробнее 

об устойчивом 
развитии 
планеты

ЧТО ТЫ ХОТЕЛ БЫ 
СДЕЛАТЬ БОЛЕЕ 
УДОБНЫМ? 

КАКУЮ ПРОБЛЕМУ ТЫ ХОТЕЛ БЫ РЕШИТЬ? 

Проблемы могут быть очень разными: от слож-
ностей с домашкой до загрязнения воздуха 
на Земле. Подумай, поищи, поспрашивай людей. 
Обрати внимание на Цели устойчивого разви-
тия, которые сформулировала Организация 
Объединённых Наций. Это 17 целей по борьбе 
с главными проблемами человечества. Может 
быть, они подскажут направление мысли.

izibiz.club/rid/2004

Рюкзак с встроенной

зарядкой для телефона

Экология. Можно организовать

раздельный сбор мусора в школе



Что-нибудь делать и продавать, 
например сушёные фрукты, 
стикеры, скворечники, 
разрисованные обложки 
для телефонов.

Кому-то помогать, например 
делать домашние задания, 
выгуливать собак или 
приносить людям покупки 
из магазинов.

1

3

Перепродавать что- нибудь, 
купленное недорого 
на «Алиэкспрессе» 
или на «Авито».

2

Сделать какой-нибудь сайт 
или мобильное приложение: 
игру, скажем, или сервис 
по поиску книг, выбору 
ников или заказу футболок 
с принтами.

4

ВОЗМОЖНО, ТЕБЕ ПОМОГУТ ЧУЖИЕ ИДЕИ. 

Вот несколько примеров идей, которые часто 

выбирают школьники.
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Если этого мало, загугли «лучшие идеи 
бизнеса школьников», «лучшие фран-
шизы», «1000 идей бизнеса» или что-то 
в этом роде по-русски или по-англий-
ски. Мир предложит тебе тысячи идей. 
Они, конечно, все не твои, но ведь мож-
но взять существующую идею и доду-
мать её. Или просто посмотри на под-
борку, которую я для тебя сделал.

Пусть тебя не смущает, если идея не новая. Самые крупные биз-
несы создавались как улучшение уже существующих. «Гугл» был 
далеко не первым поисковиком, «Касперский» —  не первым анти-
вирусом. Да и в мире игр, конечно, давно нет каких-то прорыв-
ных открытий. Но всё время появляются новые игры, которые по-
коряют весь мир.

Достичь успеха на начальном этапе проще, если ты копируешь 
продукт, который уже доказал свою эффективность. В этом слу-
чае уже понятно, что продукт востребован, и известны правиль-
ные цены и виды рекламы, которые работают… А с новым про-
дуктом всё это нужно будет искать методом проб и ошибок. Это 
дорого и долго. Так что начинать с копирования —  не самая плохая 
идея. А вот для того, чтобы твой проект вырос до вселенских мас-
штабов, тебе придётся создать уникальные отличия твоего про-
дукта, стать лучше конкурентов, но об этом ты подумаешь позже.

Записывай все идеи, которые тебе понравятся. Возможно, тебе 
придёт в голову, как их объединить или изменить. Но в конечном 
счёте я рекомендую тебе остановиться на одной идее, чтобы по-
пробовать её, не пытаться гнаться за всеми зайцами сразу.

izibiz.club/rid/2008
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ИТОГОВЫЙ СПИСОК 5 ЛУЧШИХ ИДЕЙ: 

1

3

2

5

4

Можно ли «воровать идеи»? Идей хороших бесконечно 
много, в том же интернете их полно. Проблема не в том, 
чтобы найти идею, а в том, чтобы её реализовать. Без ре-
ализации идея ничего не стоит. Вот когда кто-то потратил 
время и деньги на то, чтобы протестировать идею, прове-
рить востребованность продукта, найти нужные подхо-
ды к клиенту, проект становится ценным, он стоит денег. 
Не стесняйся искать хорошие идеи у конкурентов, но ре-
ализовать их может оказаться сложнее, чем ты думаешь. 

И не бойся рассказывать свои идеи другим: без тебя твои идеи 
вряд ли кто-то реализует, а вот совет хороший могут дать!

Продавать стикеры, нарисованные от руки

16



Выбирая одну идею из нескольких, обрати внимание на то, на-
сколько они подходят именно тебе с учётом того, что ты любишь 
и умеешь делать.

Заниматься нужно только тем, что нравится. Это закон, ведь если 
тебя тошнит от того, чем ты решил заниматься, то ты не сможешь 
делать это хорошо долгое время.

Кроме того, постарайся выбрать себе занятие, близкое к тому, 
что у тебя уже хорошо получается, к чему у тебя талант. Это по-
может делать работу качественно, лучше других.

И, что очень важно, твой проект должен быть кому-то полезен. Он 
должен решать какую-то проблему людей, отвечать на какой-то 
реальный запрос каких-то реальных пользователей*. На рисун-
ке чёрным отмечена область пересечения этих трёх требований.

1.2. ВЫБОР ИДЕИ

* Я буду говорить «пользователь», «потребитель» или «клиент», понимая под этим 
примерно одно и то же — человека, которому нужен твой продукт (то, что ты пред-
лагаешь).
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