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ПРЕДИСЛОВИЕ

Приветствую вас, друзья. Я – Сэм Уолтон, основатель и президент 
Walmart Stores. Надеюсь, вам уже приходилось делать покупки в одном 
из наших магазинов. Или, может быть, вы приобрели акции на шей ком-
па нии. Если это так, вам, должно быть, уже известно, как я гор жусь этим 
обыкновенным чудом, тем, чего мои компаньоны по Walmart до с тиг ли 
за те тридцать лет, что прошли с тех пор, как мы от кры ли наш первый 
магазин здесь, на северо-западе Арканзаса. Эти места я и моя фирма до 
сих пор считаем своей родиной. Иногда трудно по ве рить, что, начав с 
одной небольшой лавочки, мы выросли в самое круп ное пред при я тие 
розничной торговли в мире. И что с тех пор прошло так чер тов с ки много 
времени.

Я понимаю, что нам довелось пройти нечто удивительное, нечто 
особое, чем мы просто обязаны поделиться со всеми, кто хранил вер-
ность нашим магазинам и нашей компании. Ведь создавая Walmart, мы 
не слишком-то и много о себе говорили и не поднимали лиш не го шума 
вокруг «семьи Walmart». Разве что тогда, когда нам нужно было убедить 
какого-нибудь банкира или финансиста с Уолл-стрит в том, что мы соби-
раемся в один прекрасный день кое-чего достигнуть, и что мы достойны 
того, чтобы дать нам такой шанс. Когда люди за да ют мне вопрос: «Как 
же Walmart сделала это?» – меня обыкновенно так и подмывало ответить: 
«Знаешь, приятель, я бы сказал, что мы про сто задались определенной 
целью и не свернули с избранного пути. Мы всегда держались друг за дру-
га, и у нас были для этого очень веские при чи ны: мы всегда ограждали как 
свои рабочие дела, так и свою лич ную жизнь, и до сих пор предпочитаем 
поступать именно так, а не ина че».
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Предисловие 

Однако за все эти годы вокруг меня и Walmart возникло множество 
вымыслов, мифов и полуправды. Думаю, слиш ком пристальным было 
внимание к моим личным финансовым делам, внимание, доставившее и 
мне, и моим родным множество лиш них жизненных осложнений, хотя 
я просто-напросто игнорировал это и все силы направлял на то, чтобы 
в моей жизни и в Walmart все шло так, как надо.

В принципе и сейчас все идет по-прежнему. Исключая разве то, что 
уже некоторое время мне приходится сражаться с раком, да, пожалуй, 
еще и то, что моложе я за эти годы определенно не стал. В последнее же 
время многие, включая Хелен и детей, некоторых ру ко во ди те лей нашей 
компании и даже компаньонов по торговле, насели на меня: мол, только 
я и никто иной должен поведать миру историю Walmart. И что нравится 
мне это или нет, вся моя жизнь тесно связана с нашей фирмой и мне 
следует засесть за этот труд, не откладывая дело в долгий ящик, пока я 
еще в состоянии этим заняться. Вот почему я и пытаюсь рассказать эту 
историю как можно лучше, предельно близко к дей стви тель но му ходу 
событий, происходивших с нами, и надеюсь, что она бу дет почти такой 
же занимательной, забавной и захватывающей, какой была для всех нас, 
и что я сумею передать вам хотя бы малую толику того духа, которым 
были проникнуты все мы, создавая свою ком па нию. И еще: более всего 
прочего мне хочется отразить, какую огромную роль сыграли в деле 
успеха, достигнутого компанией, ее акционеры.

Оглядываясь назад, перебирая события своей жизни, пытаться 
пред ста вить себе, каким же все-таки образом из этих кусочков мо за и-
ки сло жи лась цельная картина, очень и очень забавно. Думаю, что это 
всякому покажется странным, однако такому человеку, как я, подобное 
занятие и вообще в диковинку: ведь я никогда не отличался склон но с-
тью к задумчивости и никогда не жил прошлым. Напротив: моим от-
личительным качеством всю жизнь была невероятная страсть к борь бе. 
Именно она поддерживала меня на плаву, заставляя жить ис клю чи тель но 
будущим, предстоящими мне событиями. 

Однако, оглядываясь назад, я понимаю, что наша история – преж де 
всего рассказ о традиционных принципах, благодаря которым Аме ри ка 
стала великой страной. Это – история о предпринимательстве, рис ке, 
тяжком труде, о знании того, куда именно ты направляешься, и о же ла нии 
сделать все необходимое для того, чтобы туда попасть. Эта ис то рия – о 
вере в свою идею вопреки неверию окружающих и о верности своим 
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идеалам. А также, как мне думается, наша история – это прежде все го 
до ка за тель ство полнейшего отсутствия каких-либо пределов того, чего 
может достигнуть простой трудяга, если только предоставить ему воз-
мож ность, поддержать его и дать ему стимул работать в полную силу. 
Ведь именно так Walmart стала такой, какая она сейчас: просто со бра лись 
вместе  обыкновенные люди, чтобы достичь невиданных ре зуль та тов.  
Прежде всего нам это было интересно, уди ви тель но. А вскоре мы порази-
ли и всех остальных, в особенности тех, кто считал, что в Америке более 
нет места подобным явлениям, так как она стала слишком усложненной 
и заумной.

История Walmart уникальна: это первое явление такого по ряд ка, 
раньше ничего подобного у нас не делалось. Вот почему правдивый, 
беспристрастный рассказ о ее создании может помочь лю дям, взяв на 
вооружение те же принципы, воплотить собственные мечты.



9

УЧИМСЯ 
ЦЕНИТЬ ДЕНЬГИ

«Однажды ночью я проснулась, включила свой ра дио при-

ем ник и услышала заявление о том, что Сэм Уолтон – са мый 

богатый человек Америки. И я подумала: “Надо же, Сэм 

Уолтон. Да он ведь учился в моем классе!” И об ра до ва лась».

ХЕЛЕН ВИЛЬЯМС, 

бывшая учительница истории и риторики в средней школе 

Хикмана, Колумбия, штат Миссури

Мне кажется, что за успех всегда приходится расплачиваться. Этот урок 
я усвоил самым болезненным образом в октябре 1985 г., когда жур нал 
Forbes назвал меня «богатейшим человеком Аме ри ки». Ну что ж, можно 
было с легкостью представить себе, как все эти нью-йоркские журналисты 
и телерепортеры начнут интересоваться: «Кто та кой?» и «Где он живет?» 
Далее мы узнали, что журналисты и фоторепортеры начали стекаться в 
Бентонвилль. По ла гаю, для того, чтобы поснимать меня, утопающего в 
бассейне, пол ном денег, которые, по их представлениям, у меня были, или 
же чтобы поглазеть, как я при ку ри ваю большущие, толстенные сигары 
от сто дол ла ро вых купюр, в то время как разбитные девицы исполняют 
на берегу зажигательные танцы.

Честно говоря, не знаю, чего ожидали эти господа, но я со вер шен но 
не собирался идти им навстречу. Вот они и обнародовали не ве ро ят но 
волнующие сюжеты из моей жизни, например: я сижу за рулем старого 
грузовичка, в кузове которого находятся клетки для моих охот ни чь их 
собак; гуляю в фирменной бейсболке Walmart, я стри гусь в па рик ма-

1
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хер с кой у городской площади. Некто с камерой или фо то ап па ра том 
проскользнул даже туда и сфотографировал меня в па рик ма хер с ком 
кресле, и этот снимок был напечатан в газетах по всей стране. Кро ме 
того, друзья мои, нам никогда и не снилось, что затем на нас об ру-
шит ся настоящий шквал звонков и писем со всего света с просьба ми о 
деньгах. Некоторые из просителей являлись даже соб ствен ной пер со-
ной. Я уверен, что многие из них просили денег на доб рое дело, од на ко 
вместе с тем не было, казалось бы, ни одного без моз г ло го, без дум но го 
прожектера или интригана в мире, который не об ра тил ся бы к нам за 
финансовой поддержкой. Помню одно письмо от женщины, которая 
не постеснялась написать: «Я всегда меч та ла о доме за 100 000 долларов, 
но никогда не могла себе позволить приобрести такой. Не да ди те ли вы 
мне эти деньги?» Это про дол жа ет ся до сего дня: нам пишут или звонят 
с просьбами о новой машине, деньгах на отпуск или сто ма то ло га, на 
все, что только взбредет им в го ло ву.

Я по натуре очень дружелюбный человек, всегда не прочь по го во-
рить с прохожими на улице. Моя жена Хелен тоже очень общительна, 
она принимает участие во все воз мож ных об ще ствен ных мероприятиях. 
Жизнь наша всегда про хо ди ла у людей на виду, мы никогда не чурались 
ок ру жа ю щих. Од на ко в ка кой-то момент нам всерьез показалось, что 
пре сло ву тое объявление нас «богатейшими людь ми Аме ри ки» раз-
рушит весь наш жиз нен ный уклад. Мы всегда ста ра лись работать как 
следует, но тут вдруг ни с того, ни с сего все почему-то решили, что мы 
начнем платить за всех и вся. А вездесущие журналисты будут зво нить 
нам домой в любое вре мя суток и грубить, услышав наш от каз. Меня 
бесило то, что все, о чем хотелось поговорить этим лю дям, сводилось 
к фи нан сам моей семьи. Им неинтересна была даже Walmart, а ведь ее 
история, как мне кажется, – одна из са мых ин те рес ных страниц де ло-
вой жизни в мире в наши дни. Од на ко им даже в голову не при хо ди ло 
хотя бы из веж ли во с ти по ин те ре со вать ся нашей компанией. У меня 
сложилось впе чат ле ние, что боль шин ство пред ста ви те лей средств 
массовой ин фор ма ции, да и не ко то рые типы с Уолл-стрит тоже, счи-
та ли нас или шайкой нео те сан ных мужланов, тор гу ю щих носками с 
кузова грузовика, или же ка ки ми-то мошенниками, спе ци а ли с та ми по 
мгно вен ным при бы лям и ма хи на ци ям с акциями. А ког да они все же 
писали о ком па нии, то или все пе ре ви ра ли, или же просто-на про с то 
смеялись над нами.
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Вот почему семья Уолтонов почти инстинктивно наложила строгий 
запрет на разглашение сведений о личной жизни любого из нас, хотя мы 
и продолжали жить открыто, и не отказались от привычки по сто ян но го 
общения с покупателями в наших магазинах. К счастью, здесь, в Бен-
тонвилле, наши друзья и соседи защищали нас от лю би те лей копаться в 
грязном белье и смаковать подробности чужой личной жизни. Однако 
меня подстерег на теннисном турнире, в котором я уча ство вал, парень 
из Lifestyles of the Rich and Famous, а Хелен подкараулила журналистка 
одного из дамских журналов. Средства массовой информации обычно 
изображали меня как этакого дешевого, эк с цен т рич но го затворника, 
вроде дикого горца, спящего в окружении своих собак, несмотря на то, 
что в пещере у него при пря та но миллиардное состояние. Вот и написа-
ли после биржевого краха 1987 года, когда акции Walmart, как и все, что 
было на рынке, тоже резко упали, что я потерял полмиллиарда долларов. 
Когда они спро си ли, так ли это, я ответил: «Это всего лишь бумага», – и 
они остались та ким ответом страшно довольны.

Однако теперь мне хочется объяснить некоторые аспекты моего 
от но ше ния к деньгам, раз уж это к слову пришлось. В конце концов, 
наши финансы, так же, как и финансы любой нормальной американской 
се мьи, – это только наше дело, и больше ничье. Разумеется, мое от но-
ше ние к деньгам по большей части обусловлено тем, что рос я в очень 
тя же лые для нашей страны времена: мое детство пришлось на период 
Ве ли кой депрессии. И глубинка, откуда мы все родом – Миссури, Ок-
ла хо ма, Канзас, Арканзас, – в ту «Эру Великой Засухи» очень сильно 
по ст ра да ла. Я родился в Кингфишере, штат Оклахома, в 1918 году и жил 
там примерно до пяти лет, однако мои самые первые вос по ми на ния 
от но сят ся к Спрингфилду, штат Миссури, где я начал ходить в шко лу, 
а более поздние – к небольшому городку Маршалл в штате Мис су ри. 
После этого мы жили в Сельбине, штат Миссури, где я поступил в сред-
нюю школу, а позже – в Колумбии. Там я окончил среднюю школу и 
поступил в колледж.

Мой папа, Томас Гибсон Уолтон, был невероятным трудягой. Вста вал 
он рано, работал до упаду и отличался невероятной честностью. Многие 
вспоминают о нем как о чрезвычайно цельной личности. А еще была 
у не го страсть – он обожал меняться, заключать всяческие сделки, при-
чем их предметом могло быть все, что угодно: лошади, мулы, круп ный 
ро га тый скот, дома, фермы, да хоть автомобили. Однажды он об ме нял 
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нашу фер му в Кингфишере на другую, вблизи от Омеги, штат Оклахома. 
В дру гой раз променял свои наручные часы на борова, так что в тот раз 
у нас на столе было мясо. А еще я никогда в жизни не встре чал человека, 
который так умел бы вести переговоры и торговаться, как мой отец. Он 
обладал необычайным чутьем и твердо знал, когда сле ду ет остановить-
ся, никогда не переступая пределы дозволенного. Как пра ви ло, они с 
про тив оположной сто ро ной расставались друзьями, однако на меня 
наводили ото ропь пред ло же ния, которые выдвигал мой папа, на столь ко 
они были не вы год ны ми. В этом, видимо, и заключается причина того, 
что я – не луч ший в мире специалист по переговорам: я никак не могу 
скинуть тот са мый пос ле дний доллар. К счастью, мой брат Бад, почти 
с самого начала ставший моим партнером, унаследовал папин талант 
тор го вать ся.

У папы никогда не было никаких поползновений насчет создания 
самостоятельного, собственного дела. Кроме того, он был убежденным 
противником привычки брать деньги в долг. Пока я рос, он пе ре про бо-
вал массу занятий. Он был и землекопом, и фермером, и оценщиком по 
займам под залог сельскохозяйственных построек и угодий, страховым 
агентом и агентом по недвижимости. Несколько месяцев подряд, в са-
мом начале Депрессии, он был и вообще без работы, и, наконец, пошел 
работать в фирму своего брата, Walton Mortgage Co., пред ста ви тель ство 
Metropolitan Life Insurance. Папа работал с дол ж ни ка ми Metropolitan, 
большая часть которых давно просрочила сро ки своих платежей. В двад-
цать девятом, тридцатом и тридцать первом годах ему пришлось изъять 
сотни ферм у замечательных людей, семьи которых владели этими земля-
ми с незапамятных времен. Иногда он брал меня с собой, и я ощутил весь 
трагизм ситуации. Работа у папы, прямо скажем, была неблагодарной, 
однако он старался вы пол нять ее так, чтобы как можно меньше задеть 
чувство собственного до с то ин ства тех фермеров. Должно быть, все это 
производило на мою дет с кую душу большое впечатление, хотя не могу 
припомнить, чтобы уже тогда твердил себе нечто вроде: «Я никогда не 
стану жить в бед но с ти».

Мы никогда не считали себя бедняками, хотя у нас точно не было 
никаких денежных излишков, и мы старались изо всех сил, чтобы за ра-
бо тать пару долларов то здесь, то там. Например, моя мать, Нэн Уол тон, 
во времена Депрессии решила начать торговлю молоком. Я под ни мал ся 
ранним утром и доил коров, мама обрабатывала молоко и раз ли ва ла его 
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по бутылкам, а я под вечер, после футбольных тренировок, до с тав лял 
его по назначению. У нас было десять или двенадцать кли ен тов, кото-
рые платили по десять центов за галлон. Самое приятное зак лю ча лось 
в том, что мама снимала сливки и делала мороженое. Это про сто чудо, 
что, учитывая количества, в которых я его поглощал, меня не прозвали 
Жирным Сэмом Уолтоном.

Мне было лет семь-восемь, когда я начал продавать журнальную 
подписку, а начиная с седьмого класса средней школы и все время уче бы 
в колледже я занимался доставкой газет на дом. А еще я выращивал и 
продавал кроликов и голубей – в то время это было широко рас про с т-
ра не но среди мальчишек в провинции.

Я с самого раннего возраста усвоил, что для нас, детей, очень важно 
помогать обеспечивать семью всем необходимым, быть скорее до быт чи-
ка ми, чем потребителями. Разумеется, попутно мы учились, как мно го и 
тяжело нужно трудиться, чтобы получить на руки хотя бы доллар и что, 
коль скоро уж ты его получил, это кое-чего да стоит. Мои мать и отец 
были полностью едины в одном, а именно в своем отношении к день гам: 
они просто-напросто не бросали их на ветер.

БАД УОЛТОН:

«Людям непонятно, отчего мы остаемся такими консервативными. Они под-

ни ма ют ужасный шум вокруг того, что Сэм, будучи миллиардером, водит ста-

рень кий пикап, покупает свою одежду в Walmart и отказывается летать первым 

классом.

Дело в том, что мы просто-напросто были так воспитаны.

Если на тротуаре валяется пенни, многие ли выйдут на улицу специально для 

того, чтобы поднять его? Клянусь, что я – выйду. И подниму. И знаю, что Сэм 

поступит точно так же».

К тому времени как я покинул родительский дом, будучи готовым 
к самостоятельной жизни, мне уже было крепко привито уважение к 
день гам и умение их ценить. Однако мои знания о деньгах и финансах, 
ве ро ят но, были далеки от научного подхода, невзирая на то, что у меня 
была степень по бизнесу. Впоследствии я познакомился с родными 
Хелен, и слушать, что говорит ее отец, Л.С. Робсон, уже само по себе 
было образованием. Он оказал на меня огромное влияние. Это был ге-
ниальный торговец, одна из наиболее убедительных личностей, каких 
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мне когда-либо доводилось встречать. И я уверен в том, что его успех в 
качестве торговца и бизнесмена, его знание финансов и права, а также 
его философия оказали на меня очень сильное влияние. Мой ха рак тер, 
в основе которого лежит стремление к борьбе и конкуренции, ничуть не 
пострадал: я видел его успехи, и они приводили меня в во с торг. Я сказал 
себе: быть может, и я однажды достигну такого же успеха, как он.

Робсоны очень умно вели свои финансовые дела: отец Хелен орга ни-
зо вал свое ранчо и семейные предприятия на принципах парт нер ства, а 
Хелен и ее братья были его деловыми партнерами. Все они по оче ред но 
вели бухгалтерские книги ранчо и занимались подобными ве ща ми. У Хе-
лен была степень бакалавра в области финансов, что в те времена было 
необычно для женщины. Как бы то ни было, мистер Роб сон посоветовал 
нам построить свои семейные финансовые дела таким же образом, и мы 
последовали его совету, начиная с 1953 года. То не мно гое, что у нас было 
в то время, мы вложили в партнерское пред при я тие с нашими детьми, 
которое впоследствии превратилось в кор по ра цию Walton Enterprises.

Все эти годы наше предприятие, Walmart, шло именно к парт нер с-
ко му стилю управления. Следовательно, совет директоров, то есть мы, 
наша семья, принимает решения, основываясь на консенсусе. Иног да мы 
спорим, а иногда – нет. Однако мы контролируем суммы, вып ла чи ва е-
мые каждому из нас, и все получают поровну. Все эти годы дети по лу-
ча ют столько же, сколько Хелен и я. Единственное исключение я сде лал 
для своего сына Джима, который получает сейчас заработную плату в 
качестве главы Walton Enterprises. Таким образом, мы в Enterprises всегда 
предпочитали накапливать средства, а не швырять их направо и налево, 
чтобы жить на широкую ногу. И мы определенно получили все, в чем 
нуждались, а, по-моему, даже более того.

Партнерство оправдывает себя несколькими различными спо со ба-
ми. Во-первых, оно позволяет нам контролировать Walmart по-се мей-
но му и сохранять ее целостность, не боясь, что когда-нибудь она будет 
распродана по частям. В настоящее время мы продолжаем владеть 
38 процентами акций компании, а это для кого угодно необычайно 
крупная доля, если учесть масштабы Walmart, и одновременно – луч-
шая защита от вся чес ких любителей устраивать поглощения. Такое 
может сделать лю бая семья, у которой есть вера в нерушимость своего 
единства, в свою це ло с т ность и в потенциал роста своего дела. Пере-
распределение соб ствен но с ти было сделано настолько давно, что нам 
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не пришлось ни офор м лять дарственную, ни платить налоги на на-
следство. Стоящий за всем этим принцип очень прост: лучший способ 
сокращения сум мы го су дар ствен ных налогов – тратить свои капиталы 
прежде, чем их со счи та ют. 

Это оказалось великолепным ходом с точки зрения как философии, 
так и стратегии, и мне в те времена было бы не до ду мать ся до этого, если 
бы не совет отца Хелен. Нельзя было назвать чрезмерной заботу о сплоче-
нии семьи и сохранении чувства рав но ве сия, соотносимого с принятыми 
у нас понятиями. И эта забота являлась частью плана. 

ХЕЛЕН УОЛТОН:

«Это было очень мудро с финансовой точки зрения, однако был и другой ас пект: 

отношения, установившиеся между детьми и вообще внутри семьи. Воз рос ло 

их чувство ответственности по отношению друг к другу, и это – нео про вер жи-

мый аргумент».

А потом в 1985 году явились люди из Forbs и говорят, мол, я – бо-
гатейший человек Америки. Ну что ж, действительно, если ум но жить 
стоимость акций Walmart на все, чем мы владеем, тогда, быть мо жет, и 
получится, что у нас есть 20 или 25 миллиардов долларов, или сколько 
бы они там ни сказали. У нашей семьи могут быть такие ка пи та лы, вот 
только я их никогда и в глаза-то не видел. Во-первых, мы с Хелен владеем 
всего лишь 20 процентами нашего семейного валового дохода от Walmart. 
Во-вторых, пока я имею с фирмой хоть что-то общее, а я уверен, что 
это отношение продлится по крайней мере до следующего поколения, 
большая часть акций Walmart останется там, где она сейчас находится. 
Деньги нам не нужны. Мы не собираемся по ку пать яхту. И, слава Богу, 
мы никогда не ощущали необходимости в том, чтобы пойти и купить 
себе какой-нибудь остров. У нас просто нет потребностей и стремлений 
такого плана, на которых уже разорилось множество компаний. Некото-
рые семьи помаленечку приторговывают своими акциями, чтобы жить 
красиво, а потом вдруг – хлоп! И глядь, уже кто-то другой перекупает 
их дело. Одна из причин, побудивших меня к написанию этой книги, 
заключается вот в чем: я хочу, чтобы мои внуки и правнуки прочли это 
много лет спустя и запомнили: если кому-то из них вздумается пускать 
семейное достояние на ветер, я с того света вернусь и устрою им весе-
ленькую жизнь. Так что не смейте даже думать о всяких глупостях!



16

Как я создал Walmart

Нет, я не пытаюсь здесь прибедняться. У нас на самом деле, вот уже 
в течение многих лет, есть немалые средства. И они были у нашей семьи 
еще даже до того, как мы «раскрутили» Walmart на полную ка туш ку. 
Дело вот в чем: деньги для меня никогда не значили слишком много, 
даже в том смысле, чтобы иметь их на счете. Богатство, на мой взгляд, 
это когда у нас дом – полная чаша и нам в нем хорошо живется, когда 
хватает места для того, чтобы держать моих охотничьих собак, вы ра-
щи вать их и кормить, есть, где охотиться, играть в теннис, есть средства 
на то, чтобы дать детям достойное образование. И в этом смысле наша 
семья богата. Мы не дурачки какие-нибудь. Мы не живем как люмпены, 
какими некоторые любят изображать нас. Все мы обожаем летать, и у 
нас есть неплохие самолеты, но хотя за эти годы у меня было во сем-
над цать самолетов, я никогда не приобрел ни одного из них прямо с 
кон вей е ра. Наша семья собирается вместе в хороших местах вроде отеля 
Ritz-Carlton в Нэйплзе, штат Флорида, или в Del Coranado в Сан-Ди е го. 
Дом, в котором мы живем, был построен по проекту И. Фэя Джонса, 
который живет на одной с нами улице в Файеттвилле и является все мир-
но известным последователем Фрэнка Ллойда Райта. И даже не смот ря 
на то, что наш дом кажется мне слишком дорогостоящим, при хо дит ся 
признать, что он очень красив, но это простая, неброская кра со та.

Мы не стыдимся того, что у нас водятся деньги. Мне просто не ка-
жет ся, что жизнь на очень широкую ногу – это прилично. Где бы то 
ни было, а уж тем более здесь, в Бентонвилле, где люди зарабатывают 
свои деньги тяжким трудом и где всяк по одежке протягивает ножки. 
Я не уверен в том, что вообще понимаю смысл всяческой канители и 
по ка зу хи. С какой бы это, к примеру, стати мне получать приглашение 
на свадьбу Элизабет Тейлор где-то там, в Голливуде? Мне все еще не 
ве рит ся, что мой поход в парикмахерскую мог всерьез хоть кого-нибудь 
за ин те ре со вать, не вижу в этом ничего сенсационного. Интересно, а 
куда же мне еще надо было отправиться стричься? Почему я езжу на 
гру зо вич ке? А что, может, мне своих собак в Rolls-Royce катать?

Теперь я готов допустить, что та самая журнальная статья и вся эта 
шумиха, созданная вокруг нас, принесла, быть может, не один только 
вред, хотя я долгие годы ненавидел всю эту возню. Во-первых, я считал, 
что по доб ные публикации испортят мне отношения с моими ак ци о не-
ра ми на местах. Однако обнаружил что, Господи, Боже ты мой, они вос-
при ни ма ли все это чуть ли не так: «Видите? Ведь это с нашей помощью 
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он туда попал. Это хорошо, что о нем пишут!» Мне кажется, что теперь 
мои по се ще ния магазинов некоторым образом значат для них больше, 
чем рань ше. Я от ме тил большую разницу в том, как они реагируют на 
меня с тех пор, как я попал в список самых богатых людей Америки и 
таким об ра зом стал, мож но сказать, некой государственной личностью. 
Ну и, ра зу ме ет ся, мои по ку па те ли, похоже, тоже получили много удо-
воль ствия и теперь охотно про сят у меня автографы на долларовых 
ку пю рах и тому подобный вздор.

ЧАРЛИ БАУМ, давний партнер Walmart:

«Я знаком с Сэмом с тех пор, как он открыл свой первый магазин в Ньюпорте, 

штат Арканзас, и убежден в том, что деньги в некоторых отношениях для него 

являются предметом, можно сказать, почти нематериальным. Это НЕ ДЕНЬГИ 

вдохновляют его, а стремление быть всегда на пике. Сейчас деньги доводят его 

до безумия. Недавно он позвонил мне в шесть утра, чтобы спро сить: “Как при-

охотить внука к труду, если ему прекрасно известно, что ни ко му из них никогда 

в жизни не придется туго?”»

Ну а теперь, раз уж речь зашла о Walmart, то могу заявить од но знач но: 
я обхожусь фирме дешево. Думаю, именно поэтому Walmart приобрела 
свой первый реактивный самолет только после того, как мы приблизи-
лись к уровню продаж в 40 миллиардов долларов и рас ши ри лись аж до 
Калифорнии и Мэна. И даже тогда пришлось бук валь но свя зать меня 
и затащить куда надо, чтобы сделать эту по куп ку. В поездках мы за-
нимаем двухместные номера, хотя когда я начал ста реть, решил начать 
останавливаться в от дель ном номере. Многое из того, что происходит в 
наши дни в ком па ни ях вы со ко го полета с их высшим управленческим 
звеном, по лу ча ю щим неоправданно раз ду тые зарплаты, очень расстра-
ивает меня. Ведь эти «крупные шишки» на самом деле, пользуясь своим 
высоким слу жеб ным положением, гра бят компанию и не заботятся ни о 
ком и ни о чем, кроме себя. Это – одна из главнейших бед со вре мен но го 
аме ри кан с ко го бизнеса.

Временами мне задают вопрос: почему сейчас, когда дела Walmart 
идут столь успешно и у нас 50 миллиардов годовой прибыли, у нас та-
кие скромные запросы? Это очень просто: потому что мы знаем цену 
деньгам. Мы существуем для того, чтобы донести эту истину до своих 
покупателей, а это значит, что мы не только предоставляем им качество 
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и высокий уровень обслуживания, но и бережем их деньги. Всякий раз, 
когда Walmart тратит хотя бы один доллар необдуманно, это бьет по 
карману нашего клиента. Всякий же раз, когда мы экономим им хотя бы 
один доллар, мы продвигаемся еще на один шаг вперед в конкурентной 
борьбе, а именно это нам и нужно.
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НАЧИНАЯ 
С НУЛЯ

«Сэм с детства мог превзойти любого во всем, что при вле ка ло 

его внимание. Думаю, он просто родился таким. Ког да он в 

детстве за ни мал ся доставкой га зет, у них там было со рев но-

ва ние. Не помню уже, какие были призы, может, дол ла ров 

10, кто знает. Он победил в со рев но ва нии, по то му что стучал 

в каж дую дверь, предлагая подписку на но вые из да ния. И он 

знал, что победит. Дело в том, что у него просто-напросто такой 

характер. Я могу объяснить это лишь тем, что Сэму пе ре да лись 

по наследству многие чер ты нашей матери».

БАД УОЛТОН

Я не знаю, что именно побуждает личность к честолюбивым стрем ле-
ни ям. Знаю одно: с тех пор как я сделал свой первый шаг, энергии 
и че с то лю бия во мне было хоть отбавляй. Полагаю, что мой брат, ве-
ро ят но, прав: наша мать питала по отношению к своим детям крайне 
че с то лю би вые замыслы. Она много чи та ла и к образованию относи-
лась с боль шой любовью, хотя самой ей не слиш ком много довелось 
учиться: она провела в колледже один год, а потом бросила и вышла 
замуж. Быть может, именно поэтому она с самого начала ре ши ла, что 
я должен учить ся в колледже и достичь чего-то в этой жизни. Она 
умерла мо ло дой, от рака, и это – одно из самых больших несчастий в 
моей жизни. Мама скончалась как раз тогда, когда наши дела в бизнесе 
пошли в гору.

Видимо, моя мать владела исключительным даром убеждения, по то-
му что я очень серьезно относился к ее словам, когда она говорила мне, 
что я должен всегда стараться делать все в полную силу, чтобы до с тичь 
максимума во всем, чем бы я ни за ни мал ся. Вот почему я всегда делал 

2
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все, что мне было интересно, вкладывая в это истинную страсть. Я всегда 
ставил планку предельно вы со ко. 

Помню, даже в раннем детстве, которое я провел в Маршалле, штат Мис-
сури, я уже был честолюбив. Несколько лет подряд я был старостой класса. 
Играл в футбол, бейсбол и баскетбол с другими детьми, а летом занимался 
плаваньем. Дух соревнования был во мне настолько силен, что, вступив в 
Маршалле в ряды бойскаутов, заключил пари с другими маль чиш ка ми на 
то, кто из нас первым получит степень Орла. Прежде чем я получил эту сте-
пень, наша семья переехала в не боль шой го ро док Шелбина, штат Миссури, 
с населением около 1500 жи те лей. Од на ко пари я выиграл, получив степень 
Орла в тринадцать лет и став на то время самым юным Орлом в истории 
скаутского движения штата Мис су ри.

ИЗ ГАЗЕТЫ «ШЕЛБИНСКИЙ ДЕМОКРАТ», ЛЕТО 1932:

«Благодаря своей тренированности, приобретенной в рядах бойскаутов, Сэм ми 

Уолтон, 14-летний сын мистера и миссис Уолтонов из Шелбины, спас жизнь До-

нальду Петерсену, малышу профессора и миссис Петерсонов, когда тот, в чет верг, 

во второй половине дня, тонул в Солт Ривер…»

Говорят, я спас ему жизнь. Может, это так, а может, и нет. Газеты лю-
бят раздувать такие истории. Но из воды я его по крайней мере вы та щил. 
Воспоминания о подобных случаях из детства помогают мне понять, что 
я всегда был очень деятельным, и эта особенность сыграла очень важную 
роль в истории Walmart. Честно говоря, мне не сколь ко неудобно гово-
рить о подобных «подвигах», так как может сложиться впечатление, что 
я хвастаю или пытаюсь изобразить из себя этакого ге роя. Это особенно 
беспокоит меня потому, что мне уже давным-давно известно: всякая 
показуха, всякая игра на публику – определенно не тот путь, который 
ведет к созданию эффективной организации. Один че ло век, жаждущий 
славы, немногого достигнет. Все наши достижения в Walmart – результат 
работы коллектива, сплоченного для до с ти же ния общей цели, работы в 
команде. Этому я обучился еще в детстве.

Игра в команде началась для меня в пятом классе, когда папа моего 
при яте ля собрал нас в кучу и создал футбольную команду. Мы играли 
про тив других городков, таких как Одесса, Сиделия и Ричмонд. Команд-
ные виды спорта стали важной частью моей жизни на продолжении всего 
обу че ния в средней школе, да и в колледже тоже. Ко времени нашего пе-
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ре ез да в Шелбину у меня был более обширный опыт игры в футбол, чем 
у большин ства других учеников девятого класса, так что мне было по си-
лам играть в команде в качестве запасного полузащитника. Я все еще был 
щуплым, весил около 130 фунтов, но многое знал о том, как ставить бло ки, 
отбирать мяч и бросать его, а так как я старался во всем быть лучшим, то 
заслужил право быть причисленным к команде и но сить ее знаки отличия.

Потом мы снова переехали, на этот раз в Колумбию, штат Миссури. 
Здесь, в средней школе Хикмен, я погрузился в самую гущу дел. Не было, 
кажется, ничего, чем бы я ни занимался. Меня нельзя было назвать ода рен-
ным, однако я упорно трудился и попал в список лучших учеников. Я был 
председателем ученического совета самоуправления и активно уча ство вал 
в работе множества клубов по интересам, в частности, в клу бе ораторского 
искусства и был избран Самым Разносторонним Маль чи ком.

Я обожал спорт. В это трудно поверить, но я говорю правду: за всю 
свою жизнь я никогда не играл в футбольном матче, который за вер шил-
ся бы поражением. Дело, несомненно, было в том, что мне просто везло. 

Думаю, что привычка считать очки научила меня ждать победы в 
любом случае. Много лет спустя мне кажется, что Kmart и другие наши 
конкуренты превращались в моем сознании в наших противников по 
спортивному чемпионату 1935 года. Мне ни ког да не приходило в голову, 
что меня могут победить. Я ощу щал это почти как факт жизни. Зачастую 
такой образ мыслей бывает весьма похож на этакое пророчество ради 
самоуспокоения.

Играя в качестве полузащитника в школьной команде «Кьюпайз», 
которая являлась непобедимым чемпионом штата, я уже был до с та точ но 
широко известен в Колумбии, где находится Университет штата Мис су-
ри. Так что моя школьная карьера как-то сама по себе продолжилась об-
учением в колледже. Большая часть мужских студенческих орга ни за ций 
была предназначена для детей из более состоятельных семей, и обыч ным 
путем мне туда было бы не попасть. Однако меня приняли в члены одной 
из них невзирая на то, что я был парнишкой из маленького городишки. 
Дальше уже я сам выбрал Beta Theta Pi, так как это было лучшее студен-
ческое общество, вот уже дол гие годы лидирующее в университетской 
атлетической лиге.

На втором курсе члены «Беты» сделали меня старшиной по набору 
новых кадров. Так что я купил себе старый-престарый Ford и в то лето 
исколесил на нем весь штат, беседуя с потенциальными кан ди да та ми. В 
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те дни я был так переполнен духом соперничества и честолюбием, что 
даже тешил себя мыслями о том, что однажды стану президентом Со-
единенных Штатов.

Из целей же более реальных я избрал стремление стать президентом 
уни вер си тет с ко го студенческого совета самоуправления. Мне по тре бо-
ва лось совсем немного вре ме ни, чтобы сообразить, что к лидерству в 
студенческом городке ведет очень простой путь: надо первым за го ва-
ри вать с теми, кто идет по улице, не дожидаясь, пока они обратятся к 
тебе сами. Именно так я и сделал, используя для бесед с людьми время, 
когда разносил газеты. Я всегда смотрел вперед и заговаривал с тем, кто 
шел по на прав ле нию ко мне. Если я был с ним знаком, то окликал его 
по имени, если же нет – все равно начинал говорить. Вскоре я уже был 
зна ком, вероятно, с большим числом студентов, чем кто-либо иной во 
всем университете, а они тоже узнавали меня при встрече и относились 
ко мне по-дружески. Я выставлял свою кандидатуру на все дол ж но с ти, 
ка кие только подворачивались. Меня избрали президентом по чет но го 
общества старшекурсников, членом правления моего студенческого объ-
единения и президентом старшего курса. Я был капитаном и пре зи ден том 
«Ножен и клинка», элит ной военной организации Службы под го тов ки 
офицеров резерва.

ИЗ СТАТЬИ, ОЗАГ ЛАВ ЛЕН НОЙ «ЖИВЧИК УОЛТОН» 

В ГАЗЕТЕ СТУ ДЕН ЧЕС КО ГО ОБЪЕ ДИ НЕ НИЯ, 1940 г:

 «Сэм – один из тех редких людей, кто знает по имени каждого двор ни ка и п рив-

рат ни ка, передает подносы в церкви, обожает участвовать в различных органи-

зациях… Лидерская жилка Сэма стала источником множества шуток. Из-за его 

военной формы его прозвали “Маленьким Цезарем”, а должность пред се да те ля 

общества по изучению Библии обер ну лась для него кличкой “Дья кон”».

Когда я жил в Миссури, меня тоже избрали председателем по доб но-
го общества, сформированного из студентов из колледжей Миссури и 
Стивенса. Подрастая, я всегда посещал церковь, а каждое воскресение – 
воскресную школу. Это было важной частью моей жизни. Вряд ли я 
сам по себе был таким уж религиозным, однако церковь всегда казалась 
мне чем-то важным. Само собой разумеется, мне нравилось бороться за 
раз лич ные должности во время учебы в колледже. Но если не считать 
лю би тель с ко го политиканства в городском совете долгие годы спустя, 
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я дей стви тель но оставил все свои амбиции касательно выборных дол ж-
но с тей там, в моей студенческой юности.

В июне 1940 года я должен был закончить Университет Мис су ри с 
дипломом по бизнесу, и, кажется, я еще никогда не трудился с такой 
самоотдачей. Энергия во мне всегда так и бурлила, но усталость все же 
брала свое. Начиная со средней школы, я сам за ра ба ты вал все свои день-
ги и всю одежду покупал себе сам. Так про дол жа лось и в колледже, вот 
только список расходов по пол нил ся платой за обучение, еду, членскими 
взносами в студенческое об ще ство и рас хо да ми на свидания с девушка-
ми. Папа с мамой с ра до с тью по мо га ли бы мне, если бы только у них 
была такая воз мож ность, но учил ся я во вре ме на Депрессии, и у моих 
родителей во об ще не было ни ка ких сво бод ных денег. Мне пришлось 
продолжить свою работу по до с тав ке прессы и в колледже, так же, 
как в средней школе. Я до ба вил не сколь ко новых маршрутов, нанял 
нескольких по мощ ни ков и пре вра тил доставку газет в весьма при-
быльное дело. Я за ра ба ты вал 4–5 тысяч в год, а это в конце Депрессии 
были дей стви тель но не ма лые день ги. 

В дополнение к доставке газет я еще подрабатывал официантом, 
а также возглавлял команду спасателей, дежуривших в плавательном 
бас сей не. Как видите, парень я был очень занятой, так что вам станет 
по нят но, отчего мое пресловутое уважение к деньгам отнюдь не ис чез ло. 
Однако сейчас, когда я должен был вот-вот получить диплом об окон-
ча нии колледжа, я был готов отказаться от этой рутины и преисполнен 
жажды повидать мир и добиться высот в настоящей работе.

Впервые я узнал о возможностях розничной торговли в 1939 г., ког да 
наша семья переселилась, и нашим соседом стал некто Хью Мэт тин г ли. 
Начав с профессии парикмахера в Одессе, штат Мис су ри, он со своими 
братьями принялся со зда вать сеть розничных универсальных магазинов, 
число которых к тому времени, как мы с ним познакомились, достигло 
при мер но ше с ти де ся ти. Я вел с ним разговоры о торговле, о том, каким 
образом нуж но ею заниматься. Он проявил ко мне интерес и позже даже 
предложил мне ра бо ту.

Однако я в те дни никогда не думал всерьез о том, чтобы применить 
свои силы в розничной торговле. Честно говоря, я был уверен в том, что 
собираюсь стать страховым агентом. В школе я дружил с девушкой, отец 
которой был очень успешным агентом General American Life Insurance 
Company, и мы с ним вели беседы о его бизнесе. Мне тогда ка за лось, что 
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он зарабатывает все деньги, какие только есть в мире. За нять ся страховым 
делом казалось мне само собой разумеющимся, так как я думал, что смог 
бы успешно торговать страховыми полисами. Я в сег да мог продать все 
что угодно и занимался этим делом с раннего дет ства. Будучи совсем 
маленьким мальчиком, я продавал журнал Liberty по пять центов, а затем 
перебросился на Womans Home Companion и стал продавать его по десять 
центов, поняв, что стану зарабатывать вдвое больше денег. С девушкой 
той мы по рва ли, однако свои грандиозные планы я не оставил. Я думал 
по лу чить дип лом и продолжить учебу в Уортонской школе финансов в 
Пен силь ва нии. Однако с течением времени понял, что даже если про-
дол жу подрабатывать таким же образом, каким подрабатывал на про-
тя же нии всех лет, проведенных в колледже, то все равно мне не хватит 
средств на учебу в Уортоне. Вот почему я решил пока остановиться на 
до с тиг ну том и нанес визит двум людям, занимавшимся набором кад ров 
для ком па ний, прибывшим в студенческий городок. Оба пред ло жи ли 
мне ра бо ту. Я принял предложение от J.C. Penney и отверг пред ло же ние 
Sears Roebuck. Сейчас я понимаю простую истину: я по шел в роз нич ную 
торговлю потому, что устал и жаждал нормальной работы.

Уговор был простым: явиться в магазин J.C. Penney в Де-Мойне, штат 
Айова, три дня спустя после получения диплома, то есть 3 июня 1940 года, 
и начать работать в качестве менеджера-стажера. Зар п ла та – 75 долларов 
в месяц. С этого дня я и начал работать в рознице и, исключая недолгий 
период службы в армии, не покидал ее последние пятьдесят два года. 
Быть может, я родился, чтобы стать торговцем, воз мож но, так мне было 
на роду написано. Я ничего не знаю о таких вещах. Но вот что я знаю 
точно: розничную торговлю я полюбил с самого на ча ла и остался верен 
этой любви до сегодняшнего дня. И не потому, что все у меня шло само 
собой, легко и просто.

Я уже говорил, что продавать я умел. И что мне это очень нра ви лось. 
К несчастью, почерк у меня был ужас ный. Хелен говорит, что во всем 
мире насчитывается не более пяти че ло век, которые могут разобрать мои 
каракули (она к их числу не при над ле жит). Именно это и стало причиной 
некоторых ос лож не ний в мо ей новой работе. У J.C. Penney в Нью-Йорке 
работал некто Блейк, ко то рый ездил по всей стране, занимаясь аттеста-
цией пер со на ла, про вер кой ра бо ты магазинов и вообще всякой всячиной. 
К нам он на ве ды вал ся с по хваль ной регулярностью. Я помню, это был 
здо ро вен ный детина, ро с том больше шести футов, всегда одетый с иго-
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лоч ки, в луч шие ко с тю мы, рубашки и галстуки, какие только про да ва лись 
в J.C. Penney. Как бы то ни было, он ужасно расстраивался, видя, ка ки ми 
ка ра ку ля ми я за пол няю бланки продаж и как неправильно веду кассовую 
книгу. Я ни как не мог заставить себя вынудить нового по ку па те ля ждать, 
пока я не заполню всех бумажек на то, что уже про дал пре ды ду ще му. 
Следует признать, что это вносило некоторую путаницу.

«Уолтон, – говорил мне Блейк, навещая Де-Мойн, – я уволил бы вас, 
если бы только вы не были таким хорошим продавцом. Может быть, 
розница – просто не ваше призвание».

К счастью, я нашел защитника в лице директора своего магазина, 
Дункана Мэджорса, умевшего всех заразить своей энергией, который 
более всего гордился тем, что обучил для фирмы J.C. Penney больше ме-
нед же ров, чем кто-либо еще в стране. У него были собственные ме то ди ки, 
и на своей должности он достиг  немалых успехов. Его секрет зак лю чал ся 
в работе с половины седьмого утра до семи – девяти часов вечера. Все 
мы хотели стать такими же менеджерами, как он.  По вос кре се нь ям мы 
не работали, и собирались у него дома. Нас было че ло век девять, все 
мужчины, и говорили мы, конечно же, о розничной продаже, однако 
не чурались и игры в настольный теннис или карты. Так что на самом 
деле работал я тогда без выходных. Помню, в одно из таких воскресений 
Дункан Мэджорс, только-только получив от фир мы чек на свои го до-
вые премиальные, разгуливал по своему дому, раз ма хи вая им. Чек был 
на 65 000 долларов, что чрезвычайно впечатляло нас, мальчишек. Мой 
глубокий интерес к розничной продаже возник под влиянием именно 
этого человека. Он был действительно хорош. Ну и, конечно же, особо 
приятным и волнующим событием было по се ще ние нашего магазина 
самим Джеймсом Кэшем Пенни. Он не столь часто посещал свои ма га-
зи ны, как это делаю сейчас я, но в курсе дел находился постоянно. Я до 
сих пор помню, как он учил меня ис кус ст ву упаковки и увязки то ва ра, 
как заворачивал его, используя при этом минимум шпагата и бу ма ги, 
однако пачка при этом получалась весьма приятной на вид.

Я работал в J.C. Penney около полутора лет, и эта фирма дей стви тель но 
была, насколько я это понимал, «кадиллаком» в своей отрасли. Од на ко 
даже тогда я бдительно следил за конкурентами. На перекрестке, где был 
наш магазин, кроме него были еще два, так что в обеденный перерыв я 
бродил по магазинам Sears и Yonkers, чтобы по смот реть, что там у них 
новенького.
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