ЗНАТЬ, КУДА УДАРИТЬ
«Первый» №2, 2009 г.

[image: image1.jpg]


Мой собеседник - Роман Васильев  - директор консалтинговой компании «МАРКС», Председатель Самарского Маркетингового Клуба. Тема, которую мы затронули – зачем современному бизнесу нужен консалтинг. 
В связи с кризисом консалтинг начал сдавать позиции – вряд ли сейчас найдется много желающих что-то улучшать в своей компании с  помощью  привлеченных специалистов, да еще и за деньги. 

Отнюдь. Консалтинг стал еще более востребованным. Объясню – почему. 
В условиях ограниченности ресурсов любая система освобождается от ненужных элементов, от балласта. Это освобождение может идти долго и мучительно, если система сама «определяет» ненужное и «устраняет» его. И совсем другая ситуация - если этот балласт вовремя  увидит и устранит управляющий системой – она значительно быстрее восстановит равновесие и эффективность. 

Другими словами, я помогаю найти в бизнесе проблемные точки и устранить их. Есть одна забавная история на эту тему. На одном крупном пароходе сломался двигатель. Штатные механики починить не могут. Владелец парохода обратился к известному мастеру. Тот пришел, очень внимательно просмотрел, прощупал, прослушал весь механизм, а потом ударил в одном месте маленьким резиновым молоточком. И двигатель заработал. Обрадованный владелец парохода просит счет за оказанную услугу. Мастер называет сумму: «1000 рублей». Владелец требует обоснований – деньги по тем временам не маленькие за один удар молотком. Тогда мастер объясняет: «1 рубль стоит удар молотком, а 999 рублей – знание, куда ударить». 
Кстати о деньгах. Сейчас большинство управленцев ориентированы на сокращение издержек – зачем обращаться к кому-то, если можно найти и устранить «неполадки» в бизнесе самостоятельно?

Приведу простую аналогию. Уважаемому, статусному, состоятельному и очень занятому человеку нужно провести семейное торжество – День Рождения, к примеру. Он умеет отменно готовить несколько «коронных» блюд, его супруга тоже не обделена кулинарными талантами. Но. Что для него проще: заказать обед профессионалам (в ресторане, пригласить повара на дом, заказать кейтеринг) или все делать самому? 
Так и в консалтинге. Очень многие руководители могут и хотят отладить бизнес так, чтобы он работал как часы. Но. Для этого постоянно чего-то не хватает: чаще всего времени, иногда владения методами, а иногда готовности  вмешаться в работающий процесс. 
Консультант лишен всех этих ограничений, у него есть время, знания и опыт, объективность и беспристрастность. И, что очень важно – свежий взгляд со стороны, позволяющий расставить верные приоритеты. Общение с профессиональными консультантами безусловно уже само по себе наводит на очень важные мысли. Многие предприниматели и директора встречаются со мной, так как чувствуют, что в процессе общения складывается понимание многих важных вопросов. 

Тогда расскажите, какие вопросы наиболее актуальны для бизнеса в условиях кризиса?
По опыту моей работы, на сегодняшний день очень своевременна оптимизация бизнес – процессов.
Бизнес-процессы охватывают не только производство, а все сферы деятельности компании: привлечение клиентов, их обслуживание, финансы, персонал... Вы не задумывались – почему крупные федеральные, международные и транснациональные компании работают более слаженно и эффективно, чем очень многие местные компании? Там – множество подразделений, филиалов, должностей, товаров и услуг; и при этом все успешно  работает. В наших компаниях - всего в разы меньше, а управляемость системы значительно хуже. Основная разница – в наличии у них и отсутствии у нас четких бизнес-процессов.
И сейчас – самое время их отладить, в чем я и помогаю моим партнерам. 
Это все общие слова. А если ближе к делу – в чем именно помощь?

Мне иногда очень грустно, что я не имею права рассказывать о достижениях моих партнеров, но правила конфиденциальности жестко запрещают мне передачу любых, даже обобщенных сведений о компании. С другой стороны благодаря этому со мной не боятся разговаривать откровенно.

Приведу несколько конкретных примеров, не раскрывая названий компаний. 

В одной компании с помощью оптимизации бизнес-процессов нам удалось понять – отчего в массовом порядке происходит отток покупателей и ликвидировать его. В другой – это снизило себестоимость и прекратило воровство. 

Есть в моей практике примеры, когда консалтинг помог в 4 раза снизить время выполнения заказа. Или увеличить объемы продаж в десятки раз, чем я искренне горжусь.

Вообще, ко мне как к консультанту обращаются преимущественно компании-лидеры, владельцы и руководители которых знают, чего и когда хотят от своего бизнеса. И умеют этого достигать. Чего я всем и желаю.
