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Невозможно не удивляться тому, насколько у совре-

менного человека сильна тяга к предпринимательству. 

То, что после Второй мировой войны начиналось как 

отдельные исследования и разработки, финансируемые 

в основном правительством США, сегодня разрослось 

до глобального экономического феномена. Тридцать лет 

назад предприниматели были небольшой кучкой бун-

тарей. Вдохновителями второй «волны» в Кремниевой 

долине (первая была представлена компаниями, произ-

водящими полупроводники, такими как Intel и National 

Semiconductor, в честь чего она и получила свое имя) ста-

ли хиппи в поиске персональной технологической утопии. 

По сравнению с современной армией изобретателей 

и основателей компаний, экипированных шикарными 

презентациями, чьи амбиции измеряются не миллионами, 

а миллиардами, те «дети цветов» были наивными идеа-

листами с широко распахнутыми глазами. И хотя Крем-

ниевая долина все еще остается иконой, распространение 

стартапов приняло глобальные масштабы: Стокгольм, 

Берлин, Кембридж, Лондон, Тель-Авив, Бангалор, Хайда-

рабад, Пекин, Шанхай и еще много-много точек. На инно-
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вации не существует монополии. Изобретения появляют-

ся везде, где встречаются умные люди, то есть повсюду. 

Даже само имя Кремниевой долины уже неактуально. То, 

что началось в садах к северу от Сан-Хосе, теперь расцве-

ло в бухте Сан-Франциско, так же как и в Окленде.

Однако стартап — это больше, чем просто изобрете-

ние; это лучший способ сделать из инновации рыночную 

ценность с помощью ограниченных ресурсов. И хотя по-

разительно, с какой скоростью другие места в мире со-

кращают разрыв между собой и Кремниевой долиной, все 

равно последняя пока является непобедимым лидером.

Возможно, дело в венчурном капитале? Да, но... «Но» 

заключается в том, что капитал следует за возможностью: 

он ее не создает. Когда в других местах на планете фикси-

руются невероятные финансовые успехи, такие как Baidu 

и Alibaba, Skype и Spotify, инвесторы приходят следом. 

Это связано с их отношением к риску? Ну как бы да...

За более чем 70 лет в Кремниевой долине сформиро-

вался конструктивный взгляд на неудачи. Понимая, что 

успех никому не подконтролен — конечно, если при-

чиной вашей неудачи не стала ваша тупость, лень или 

совершенное вами преступление, — Долина не накажет 

вас за провал. Она сделает ваш заработанный тяжким 

трудом опыт частью следующего проекта. Сравните 

этот подход с большинством других бизнес-культур, где 

провал отрезает вас от будущих возможностей. И тем 

не менее можно понять предпринимателей в Китае, Из-

раиле, Швеции и в других местах, которые не чувству-

ют себя комфортно с аналогичным уровнем риска.
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Или дело в таланте, помноженном на опыт? Да, но... 

Дело не только в том, что лучшие таланты съезжаются 

в Кремниевую долину в поисках счастья, а, скорее, в том, 

что они в ней остаются и инвестируют потом в каждое но-

вое поколение предпринимателей. В то время как успеш-

ный европейский предприниматель может устроить себе 

ранний уход на пенсию и перебраться на юг Франции, 

в Кремниевой долине победители превращаются в инве-

стиционных ангелов, венчурных капиталистов, членов со-

ветов директоров, советников, коучей, наставников.

Если вы зайдете в офис венчурного капитала на 

Сэнд-Хилл-роуд и увидите седого высохшего чувака 

в биркенштоках, сидящего за столом напротив молодой 

женщины в джинсах и рубашке навыпуск, велики шан-

сы, что она — молодой предприниматель, перенимаю-

щий мудрость у наставника, который уже прошел по 

этой дороге, да еще и не один раз.

Он может быть уже достаточно богат для того, что-

бы не задумываться, конвертируется ли эта встреча 

в деньги, однако он все равно намерен делиться с тру-

дом добытыми знаниями с новым поколением дерзких 

предпринимателей.

Бывало ли у вас когда-нибудь чувство, что все осталь-

ные знают что-то, чем с вами не делятся? Что, несмо-

тря на то, насколько близко вы подходите к источнику 

денег, таланта и мудрости, вы все же не можете войти 

в эту дверь? Способность помогать предпринимателям 

быстрее преодолеть стадию смущения и нерешитель-

ности и есть преимущество Кремниевой долины. Это не 


