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Аннотация
Эта книга – квинтэссенция философии Джеффа Безоса,

собранная в 30 ключевых правилах. Вы узнаете секреты
мышления человека, который превратил интернет-магазин книг в
компанию, изменившую то, как весь мир покупает, хранит данные
и думает о бизнесе.

Здесь всё о том, как мыслить и действовать иначе: почему
долгосрочное мышление – редкое конкурентное преимущество,
как принимать быстрые решения без страха ошибиться, почему
провал – это не повод остановиться, а плата за рост, как высокие
стандарты меняют всё вокруг, и в чём принципиальная разница
между мышлением владельца и мышлением исполнителя.



 
 
 

Начните применять эти правила, и изменится многое, масштаб
целей вырастет, а то, что раньше казалось недостижимым, начнёт
выглядеть для вас просто следующим шагом.
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Введение

 
Джефф Безос – основатель Amazon и один из наибо-

лее изученных предпринимателей нашего времени. Под
его руководством небольшой онлайн-магазин превратился
в глобальную технологическую компанию стоимостью бо-
лее триллиона долларов, изменившую розничную торговлю,
облачные вычисления и логистику. «Письма акционерам»,
его выступления и интервью стали настольным чтением для
предпринимателей и руководителей по всему миру.

На протяжении десятилетий Джефф Безос публично фор-
мулировал принципы, которыми руководствовался при по-
строении бизнеса. Мы собрали тридцать из них в одном ме-
сте – в концентрированном виде, без необходимости изучать
часы интервью и перечитывать десятки материалов.

Правила разделены на шесть частей: философия Day 1 и
клиентоориентированность, принятие решений и действия,
люди и культура, инновации и эксперименты, мышление
владельца, принципы успеха в бизнесе.

Следуя этим принципам, вы сможете мыслить масштабнее
и действовать быстрее, принимать решения с меньшими по-
терями времени и ресурсов, выстраивать команды с высоки-
ми стандартами, создавать продукты, которые действитель-
но нужны людям, и превращать смелые идеи в измеримые
результаты.



 
 
 

Вы можете пройти тот же путь, что и Джефф Безос – от
смелой идеи к глобальному влиянию, от маленького старта-
па к империи, которая изменила мир. Всё, что требуется –
начать применять эти правила. Не просто читать, а действо-
вать. Ваша трансформация начинается прямо сейчас.



 
 
 

 
Часть первая

Философия Day 1 и
клиентоориентированность

 
 

Правило 1. Каждый
день – это первый день,

сохраняй энергию стартапа
 

Правило: Относитесь к каждому рабочему дню так, буд-
то ваша компания, карьера или проект только что начались.
Мышление «Дня 1» – это скорость, голод к росту и отказ от
самоуспокоенности – именно оно отличает тех, кто создаёт
великое, от тех, кто просто удерживает достигнутое.

Существует невидимая черта, которая разделяет все ком-
пании, карьеры и проекты на два типа. По одну сторону –
те, кто растёт, меняется и действует так, будто завтра может
всё закончиться. По другую – те, кто живёт на автопилоте,
опираясь на прошлые победы. Первые – это День 1. Вторые
– День 2.

День 1 – это состояние ума, в котором всё возможно, каж-
дое решение принимается быстро, а энергия направлена на
создание. Вспомните себя в первый день на новой работе или



 
 
 

в первый день запуска собственного дела. Вы были сосредо-
точены, полны идей, готовы к действию. Именно это ощуще-
ние и нужно культивировать каждый день – независимо от
того, сколько лет вы занимаетесь своим делом.

А теперь вспомните, что происходит через год, три, пять
лет. Появляются процедуры, согласования, привычки. Ре-
шения, которые раньше принимались за минуту, теперь об-
суждаются неделями. Идеи, которые раньше воплощались
немедленно, теперь тонут в очередях согласований. Это и
есть День 2 – и он поражает не только корпорации, но и
фрилансеров, предпринимателей и любого человека, кото-
рый перестал действовать с голодом первого дня.

Почему это работает:
Мышление Дня 1 работает по той же причине, по которой

стартапы регулярно побеждают корпорации с бюджетами в
тысячи раз больше. Дело не в ресурсах – дело в скорости
и качестве принятия решений. Стартап не ждёт идеальной
информации, не проводит полугодовых исследований, не со-
гласует каждый шаг с двенадцатью отделами. Он действует,
проверяет, корректирует – и снова действует.

Amazon, несмотря на то что стала одной из крупнейших
корпораций в мире, на протяжении десятилетий сохраняла
скорость и гибкость стартапа. Каждое подразделение работа-
ло как маленькая автономная команда с собственными целя-
ми и полномочиями. Именно это позволяло принимать ре-
шения быстро и запускать новые направления, не утопая в



 
 
 

бюрократии.
Этот принцип работает в любой сфере. В карьере он про-

является в готовности учиться новому, пробовать непривыч-
ное, предлагать идеи. В личной жизни – в желании вклады-
вать энергию в отношения и не останавливаться на «доста-
точно хорошо».

Что делать и как применять:
1.  Проведите аудит Дня 2 в своей жизни.  Возьми-

те лист бумаги и напишите три колонки: работа, отноше-
ния, здоровье. В каждой честно ответьте: «Где я действую по
инерции, а не по намерению?» Именно там начинается День
2.

2.  Каждое утро задавайте себе вопрос стартапа.
Прежде чем погрузиться в рутину, спросите себя: «Если бы
я начинал свой проект или бизнес сегодня с нуля, я бы делал
именно то, что делаю?» Этот вопрос мгновенно выявляет,
где вы действуете по привычке, а не по смыслу.

3. Ускорьте одно решение, которое вы откладывае-
те. День 2 проявляется прежде всего в замедлении. Прямо
сегодня найдите одно решение, которое вы откладываете, и
примите его. Не ждите идеальной информации – действуйте
с тем, что есть.

4. Уберите один лишний ритуал. Найдите одну встре-
чу, один отчёт или одну процедуру, которая существует по
привычке, а не потому, что приносит реальную пользу. От-
кажитесь от неё – и верните себе время и энергию.



 
 
 

5. Окружите себя энергией Дня 1. Найдите людей, ко-
торые горят своим делом. Энергия стартапа заразительна.
Один разговор с человеком, который одержим своим про-
ектом, способен вернуть вам ощущение первого дня лучше
любой мотивационной книги.

Главная ошибка:
Люди думают, что День 2 – это проблема только крупных

корпораций. Они говорят себе: «Это про бюрократию в боль-
ших компаниях, ко мне это не относится». Но День 2 пора-
жает фрилансера, который перестал искать новых клиентов,
потому что и так «хватает». Он поражает специалиста, ко-
торый перестал учиться, потому что уже «достаточно опыт-
ный». День 2 – это не размер компании. Это привычка успо-
каиваться на достигнутом. И единственное противоядие –
решение каждое утро начинать заново.

Итог: День 1 – это не дата в календаре, а решение, кото-
рое вы принимаете каждое утро. Сегодня вы можете посмот-
реть на свою работу, проект и жизнь глазами человека, кото-
рый только что начал. Задайте себе вопрос стартапа – и поз-
вольте ответу направить вас туда, где по-настоящему рожда-
ется великое.



 
 
 

 
Правило 2. Будь одержим

клиентом, а не конкурентами
 

Правило: Начинайте с клиента и двигайтесь в обратном
направлении. Конкуренты никогда не дадут вам денег – их
дают клиенты. Всё ваше внимание, вся ваша энергия и все
ваши решения должны вращаться вокруг одного вопроса:
«Чего хочет клиент?»

Существуют два принципиально разных способа строить
бизнес, карьеру и даже жизнь. Первый – смотреть по сторо-
нам и реагировать на то, что делают другие. Второй – смот-
реть на того, кому вы служите, и создавать то, что ему дей-
ствительно нужно. Разница кажется тонкой, но её послед-
ствия колоссальны.

Когда вы ориентируетесь на конкурентов, вы попадаете в
ловушку реактивного мышления. Конкурент запустил новый
продукт – вы бросаетесь делать аналог. Конкурент снизил це-
ны – вы снижаете свои. На первый взгляд это кажется разум-
ным, но в итоге вы всегда движетесь за кем-то – а не туда,
куда нужно вашему клиенту.

Представьте двух поваров. Первый каждый вечер ходит в
рестораны конкурентов и возвращается, чтобы приготовить
что-то похожее, только чуть лучше. Второй каждый вечер са-
дится рядом с гостями и спрашивает: «Что вам понравилось?
Чего не хватало?» Через год второй повар знает о своих го-



 
 
 

стях всё – и его ресторан полон, а первый по-прежнему до-
гоняет.

Этот принцип применим к любой сфере. Если вы наём-
ный сотрудник, ваш «клиент» – это руководитель и коман-
да. Если вы фрилансер – тот, кто платит за вашу работу. Ес-
ли вы строите личный бренд – ваша аудитория. В каждом
случае успех определяется не тем, что делают конкуренты, а
тем, насколько точно вы понимаете и закрываете потребно-
сти тех, кому служите.

Почему это работает:
Клиентоориентированность работает по простой причи-

не: клиент – единственный источник дохода в любом деле.
Не инвесторы, не партнёры – именно клиент достаёт коше-
лёк и платит вам деньги. И он платит не за то, что вы лучше
конкурента, – а за то, что вы решаете его конкретную про-
блему.

Когда Amazon принял решение о бесплатной доставке,
финансовые аналитики были в ужасе – логистика обходилась
в миллиарды. Но с точки зрения клиента это было именно
то, чего он хотел. Результат: миллионы лояльных покупате-
лей, которые перестали смотреть в сторону конкурентов.

Есть ещё один важный механизм. Конкуренты – это ко-
нечная система. Вы можете изучить их всех и оказаться ров-
но там же, где они. Клиент – бесконечный источник идей.
Его потребности постоянно эволюционируют, и каждая но-
вая потребность – это возможность для роста, которую ваши



 
 
 

конкуренты ещё не увидели.
Что делать и как применять:
1.  Переверните процесс принятия решений.  Перед

каждым значимым решением задавайте себе один вопрос:
«Что в этом для клиента?» Если вы не можете ответить чёт-
ко – значит, вы делаете это для себя, а не для него. Запишите
этот вопрос на видном месте и возвращайтесь к нему еже-
дневно.

2. Создайте ритуал прямого контакта с клиентом.
Раз в неделю поговорите хотя бы с одним реальным челове-
ком, которому вы служите. Не через анкету – лично. Позво-
ните, встретьтесь, напишите. Спросите: «Что я мог бы де-
лать лучше?» Этот простой вопрос даст вам больше идей,
чем любой анализ рынка.

3.  Составьте список трёх главных раздражителей
вашего клиента. Не того, что он хочет в идеале, а того, что
его злит и отнимает время прямо сейчас. Затем устраните
одно из этих раздражений полностью. Люди запоминают не
тех, кто дал им ещё одну приятную мелочь, а тех, кто изба-
вил их от боли.

4.  Сократите мониторинг конкурентов до одного
раза в месяц. Освободите это время для изучения клиен-
та. Конкуренты покажут вам, где находится рынок сегодня.
Клиент покажет, куда он движется завтра.

5.  Используйте метод «пустого стула».  На каждой
встрече мысленно поставьте один пустой стул и представь-



 
 
 

те, что на нём сидит ваш клиент. При обсуждении каждого
вопроса спрашивайте: «Он был бы доволен этим решением?
Это делает его жизнь лучше?»

Главная ошибка:
Люди путают клиентоориентированность с клиентоугод-

ничеством. Они думают, что «быть одержимым клиентом»
означает выполнять каждый каприз и говорить «да» на лю-
бой запрос. Но настоящая одержимость клиентом – это по-
нимание его глубинных потребностей, а не поверхностных
желаний. Иногда клиент сам не знает, чего хочет – и ваша
задача не угадать его каприз, а решить его реальную пробле-
му. Это требует не уступчивости, а глубокого понимания.

Итог: Конкуренты будут приходить и уходить, техноло-
гии будут меняться, рынки трансформироваться. Но одно
останется неизменным: тот, кто лучше понимает и обслужи-
вает клиента, – побеждает. Задайте себе сегодня честный во-
прос: «Знаю ли я, что действительно нужно людям, которым
я служу?» Если ответ неуверенный – у вас есть самая ценная
точка роста прямо сейчас.



 
 
 

 
Правило 3. Мысли на пять-
семь лет вперёд, игнорируй

квартальные результаты
 

Правило: Долгосрочное мышление – это редкое и мощ-
ное конкурентное преимущество. Большинство людей дума-
ет о следующем месяце. Те, кто думает на пять-семь лет впе-
рёд, принимают решения, которые другие просто не могут
себе позволить – и именно поэтому выигрывают.

Мы живём в мире, одержимом скоростью. Квартальные
отчёты. Ежемесячные KPI. Еженедельные планёрки. Вся си-
стема настроена на то, чтобы вы думали короткими отрезка-
ми и оценивали себя по немедленным результатам. И боль-
шинство людей послушно следует этой системе – ставит це-
ли на месяц, тревожится о результатах недели и принимает
решения, которые хороши прямо сейчас, но разрушительны
в перспективе.

Представьте двух садовников. Первый каждую неделю вы-
капывает семена, чтобы проверить, растут ли они. Второй
сажает дерево, поливает его и спокойно ждёт, зная, что через
пять лет оно даст плоды. Кто из них соберёт урожай? Ответ
очевиден. Но в бизнесе и карьере подавляющее большинство
людей ведёт себя именно как первый садовник – постоянно
проверяет, нервничает, меняет направление, так и не давая



 
 
 

ни одной идее созреть по-настоящему.
Долгосрочное мышление меняет сам набор доступных

вам решений. Когда горизонт планирования – квартал, вы
выбираете только то, что даст быструю отдачу. Когда гори-
зонт – пять-семь лет, вы можете позволить себе инвести-
ции, которые сегодня выглядят нелогично, но через несколь-
ко лет окажутся гениальными. И именно здесь рождается на-
стоящее конкурентное преимущество – в пространстве, куда
краткосрочные мыслители просто не заходят.

Почему это работает:
Долгосрочное мышление работает благодаря эффекту

сложного процента – и не только в финансах. Знания, навы-
ки, отношения, репутация – всё это накапливается по экспо-
ненте. Один год развития в новом направлении даёт скром-
ный результат. Пять лет непрерывного движения в одну сто-
рону делают вас одним из лучших в своей области. Имен-
но поэтому люди с долгосрочным мышлением со временем
оказываются недосягаемо далеко впереди тех, кто гнался за
быстрыми результатами.

Amazon не приносил прибыли первые девять лет свое-
го существования. Девять лет. Инвесторы нервничали, ана-
литики критиковали, конкуренты посмеивались. Но всё это
время компания инвестировала в инфраструктуру и техно-
логии, рассчитанные не на следующий квартал, а на следую-
щее десятилетие. Когда плоды созрели – догнать было уже
невозможно.



 
 
 

Есть ещё один важный аспект. Краткосрочное мышление
создаёт хронический стресс. Когда вы оцениваете каждый
месяц как «успех» или «неудачу», вы живёте на эмоциональ-
ных качелях. Долгосрочное мышление создаёт спокойствие
– вы знаете, куда движетесь, и временные трудности воспри-
нимаете не как катастрофу, а как часть пути.

Что делать и как применять:
1. Напишите письмо себе через пять лет. Опишите

в деталях, как выглядит ваша жизнь: чем вы занимаетесь,
сколько зарабатываете, что чувствуете. Сделайте это кон-
кретным – не «хочу быть успешным», а «у меня компания с
двадцатью сотрудниками». Перечитывайте это письмо раз в
месяц – оно станет вашим компасом.

2.  Проверяйте каждое важное решение через
«фильтр пяти лет». Перед значимым выбором спрашивай-
те: «Как это повлияет на мою жизнь через пять лет?» Многие
конфликты, неудачные месяцы и мелкие разочарования, ко-
торые кажутся огромными сегодня, через пять лет окажутся
абсолютно незначительными.

3. Выделите одну «долгосрочную ставку» и защити-
те её от краткосрочного давления. Выберите один про-
ект или навык, который имеет огромный потенциал через
пять лет, даже если сегодня не приносит видимых результа-
тов. Отведите ему время в расписании и не позволяйте сроч-
ным делам вытеснять важное.

4. Перестаньте оценивать себя по ежемесячным ре-



 
 
 

зультатам. Смотрите на тренд, а не на точку. Хороший
квартал после трёх плохих – это рост. Плохой квартал по-
сле пяти хороших – нормальная волатильность. Один пло-
хой месяц ничего не говорит о вашем направлении.

5. Инвестируйте в то, что будет нужно завтра, а не
в то, что популярно сегодня.  Смотрите на фундаменталь-
ные потребности, которые будут только расти. Навыки, ре-
путация, глубокие отношения – это активы, которые с года-
ми дорожают, а не обесцениваются.

Главная ошибка:
Самая распространённая ошибка – путать долгосрочное

мышление с пассивным ожиданием. Люди говорят себе: «Я
думаю на пять лет вперёд» – и используют это как оправда-
ние для бездействия сегодня. Но долгосрочное мышление –
это не отказ от действий. Это выбор правильных действий.
Вы действуете интенсивно каждый день – просто ваши дей-
ствия продиктованы не паникой о текущем месяце, а чётким
образом того, куда вы движетесь.

Итог: Мир принадлежит тем, кто готов мыслить длинны-
ми отрезками. Пока все вокруг мечутся в погоне за мгновен-
ными результатами, вы спокойно строите нечто по-настоя-
щему великое. Напишите сегодня письмо себе через пять лет
– и пусть оно станет компасом для каждого вашего решения.
Терпение – это не слабость. Это стратегическое оружие тех,
кто играет на победу.



 
 
 

 
Правило 4. Клиент

всегда божественно
недоволен – и это хорошо

 
Правило: Даже когда клиенты говорят, что довольны,

их ожидания продолжают расти. Вчерашнее «вау» сегодня
становится нормой. И это не проблема – это топливо, кото-
рое заставляет вас становиться лучше каждый день. Прими-
те недовольство клиента как подарок, а не как угрозу.

Существует иллюзия, в которую попадают практически
все – от начинающих предпринимателей до руководителей
крупных компаний. Иллюзия звучит так: «Если я сделаю
клиента довольным, он останется довольным навсегда». Это
одно из самых опасных заблуждений в бизнесе. Потому что
человеческая природа устроена иначе. Удовлетворённость –
это не постоянное состояние, а скользящая шкала, которая
постоянно смещается вверх.

Представьте, что вы впервые заказали товар через интер-
нет и получили его через две недели. Вы были в восторге
– товар пришёл прямо домой, не нужно было ехать в мага-
зин. Через год доставка за неделю стала нормой. Через три
года вы ожидаете доставку за два дня. Через пять лет вы
раздражаетесь, если товар не приходит на следующий день.
Что изменилось? Сервис стал в десять раз лучше – а уровень



 
 
 

удовлетворённости остался прежним. Вот так работает бо-
жественное недовольство.

Большинство людей воспринимают это как проклятие:
«Сколько ни старайся – всё равно недовольны!» Но те, кто
достигает выдающихся результатов, видят в этом нечто пря-
мо противоположное – вечный двигатель совершенствова-
ния. Если бы клиенты были довольны навсегда, у вас не было
бы причин становиться лучше. Недовольство клиента – это
невидимая рука, которая толкает вас вперёд, даже когда вы
сами готовы остановиться.

Почему это работает:
Божественное недовольство клиента работает как встро-

енный навигатор, который всегда показывает направление
следующего шага. Вам не нужно гадать, что улучшать, – кли-
ент сам показывает это своими растущими ожиданиями. Вам
не нужно придумывать мотивацию для совершенствования
– растущая планка создаёт её автоматически.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.

https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=73984162
https://www.litres.ru/pages/biblio_book/?art=73984162

	Введение
	Часть первая
	Правило 1. Каждый день – это первый день, сохраняй энергию стартапа
	Правило 2. Будь одержим клиентом, а не конкурентами
	Правило 3. Мысли на пять-семь лет вперёд, игнорируй квартальные результаты
	Правило 4. Клиент всегда божественно недоволен – и это хорошо

	Конец ознакомительного фрагмента.

