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Директорам нужна не учеба, им нужен успешный бизнес.
Главная работа директора, обеспечивать целевую прибыль и повышать прибыльность компании. Чтобы лучше делать эту работу, директора учатся на тренингах, используют консалтинг. То же самое делают их конкуренты. Преподаватели и консультанты предлагают свои схемы работы, но дают знания, без уверенности в их практической применимости. Кроме того методы, одинаковые для всех, ограничивают свободу руководителя в принятии решений и не учитывают уникальную ситуацию в каждом бизнесе. Но есть возможность руководителю самому принимать более эффективные решения и лучше управлять бизнесом с учетом своей конкретной ситуации. Это можно делать в формате «директорских мастерских». Такая директорская мастерская - workshop позволяет посмотреть на свою компанию со стороны и найти новые возможности для повышения прибыльности.
Сергей Кучинский, автор и ведущий программы директорских MacTepcKHx(workshop) прибыльного роста бизнеса.
· «Директорские мастерские» - в чем суть этого формата? В чем его отличия от привычного консалтинга, от бизнес-тренингов?
· На мастерских мы делаем директорскую работу - улучшение старой схемы получения прибыли или создание новой. Многие руководители считают, что главное для успеха и хорошей прибыльности - это правильно управлять бизнесом, выстраивать сервис, доводить до совершенства производство, продажи и т.д. Но так ли это?
Судя по опыту сегодня для руководителя компании самое главное, это нащупать или
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сконструировать прибыльную схему работы. Например, в Сибири во время кризиса был интересный случай с 2-мя строительными компаниями. Одна из них принялась доводить до совершенства традиционную схему строительного бизнеса. Другая оставила тот же продукт
(квартиры,
инфраструктурные объекты и т.д.), но поменяла модель бизнеса. В результате у второй компании оборот удвоился, а себестоимость при этом снизилась примерно на треть. Таких результатов тяжело достичь «правильным управлением» или вылизыванием процессов традиционной схемы работы. Такие результаты можно получать только благодаря умению корректировать модель бизнеса.
Поэтому, по содержанию «директорские мастерские» это не привычная борьба за улучшение отдельных процессов - производства, продаж, логистики, а это проработка своего бизнеса в целом со всеми аспектами своей модели бизнеса. Как достичь прибыльности? На каких клиентов ориентироваться? Как устроены затраты, операции, инфраструктура компании? Что происходит с конкурентами? Все это части модели бизнеса, схемы получения прибыли. Руководителю нужно найти наиболее прибыльную схему для работы компании в современных условиях. Или хотя бы улучшить существующую модель работы.
От консалтинга мастерские отличаются в первую очередь быстротой и самостоятельным принятием решений. На привычные семинары и тренинги мастерские тоже непохожи. Директорам конечно же нужна не учеба. Им нужен результат - успешный бизнес, решение конкретных вопросов повышения прибыльности и развития. В западных компаниях эффективный способо создания схем более прибыльного бизнеса это воркшопы workshops^™ слово переводится,
как
«мастерская»). Прямо на мастерской участники получают на руки требуемые инструменты для решения своих задач и тут же их применяют.
Руководители
знают
ситуацию у себя в бизнесе, а ведущий workshop’а помогает
по-новому
разобраться с этой ситуацией и принять решения, как повысить прибыльность. Это не учеба, а практическое соединение инструментов workshops с опытом и знаниями руководителей.
Результат мастерской это не столько знания, сколько план действий для конкретной
ситуации
бизнеса.
· Правда ли, что большинство руководителей не хочет принимать решения самостоятельно, а хочет получить конкретный план действий и четкие рекомендации?
· Наоборот, многие руководители, с недоверием относятся к стандартным схемам, предлагаемым консультантами. На мастерской они хотят сами принимать решения, хотят понимать, откуда возникает та или иная схема работы и насколько соответствует особенностям их бизнеса. Для таких руководителей есть плюс у воркшопа, как формата. На мастерской каждый из участников сам разбирает ситуацию в своей компании. В результате каждый может найти свои собственные схемы повышения прибыльности, которые соответствуют особенностям его бизнеса.
· Т.е. на этих мастерских вы как раз учите...
· Давайте на время забудем про учебу. То, что мы делаем, это же просто директорская работа, а не какое-то преподавание или образование. Представьте, что вы пришли в сад собирать яблоки, а кто-то дает вам лестницу. Это же не преподавание и не обучение! Есть работа директора - регулярно решать, как повысить прибыльность бизнеса. На мастерской мы помогаем участникам делать это более быстро и эффективно.
· Помощник?
· Ну, можно и так сказать. Workshop - это что-то вроде консалтингового самообслуживания. Мы даем инструменты, с помощью которых руководители принимают решения. Выгоды воркшопа по сравнению с консалтингом могут быть такие: работа идет гораздо быстрее - это раз, методы достаточно нестандартные - это два, не отрываются от работы сотрудники - это три, руководитель сам принимает решения с помощьюпредоставленных ему инструментов - это четыре. К тому же, предприниматель или директор может принять такие решения, до которых ни один консультант не додумается даже после месяцев расспросов и анализа. Потому, что руководитель знает свой бизнес гораздо глубже. И в конце концов, этот формат не только быстрее, но и доступнее по деньгам, чем консалтинг! В общем, это и не семинар и не консалтинг, а воркшоп - директорская мастерская.
· Тогда, можно назвать вас консультантом?
· Консультанты - это те, кто говорит директорам, что и как надо делать правильно. А я
· просто ведущий директорской мастерской. Лучше помочь людям самим разобраться и найти свои схемы работы и спрогнозировать результаты тех или иных решений. Это и эффективнее и удовольствие от работы больше.
· В основе мастерских — ваша авторская система экспресс-анализа бизнеса и принятия решений. В чем заключается экспресс-анализ и достаточно ли он глубок, чтобы вы могли составить полное представление о каждом конкретном бизнесе, с учетом всех его нюансов?
· Для того чтобы понять, какой способ и схема ведения бизнеса будет прибыльным, а какой - нет, не обязательно закапываться в детали. Мы применяем методы, похожие на те, которые в технике называют эвристиками. В директорской работе это очень быстрые способы оценки ситуации в бизнесе и будущего. Многие элементы директорской работы можно делать быстрее и проще, чем это принято.
· В презентации программы написано, что workshop - это встряска, возможность выйти из привычной колеи и увидеть свой бизнес со стороны, по-новому. Такие встряски нужно проводить руководителю регулярно, или достаточно одной?
· В нашем случае встряска может быть только в том, что резко проясняется ситуация и будущее. Человек по-новому видит ситуацию у себя в фирме и неожиданно находит новые возможности получить прибыль. Есть люди, которые ходят на эти мастерские регулярно, но вовсе не ради какой-то встряски. Они приходят, когда им нужно, чтобы под рукой были инструменты, чтобы быстро оценить ситуацию и принять решения. Например, каждый раз, когда нужно оценить или запустить новое направление в бизнесе или разобраться, как по новому минимизировать затраты в своей деятельности или просто, когда меняются условия на рынке. Руководителям проще прийти сюда, проработать основные вопросы в формате workshop^ и вернуться в компанию уже с пакетом решений.
· Откуда произошлослово workshop?
· До появления фабрик производственные мастерские-воркшопы были основным способом производства. В индустриальную эпоху для стандартной работы стали использовать фабрики, а мастерские используют для нестандартных работ. Когда в компании нужно выполнить какую-то неповседневную работу, например, изготовить прототип нового продукта, тогда люди из обычного бизнеса приходят в такую мастерскую, делают свою нестандартную работу и с результатами возвращаются в свою компанию. У нас на мастерских то же самое.
Сегодня в информационную эпоху директорский воркшоп (мастерская) это способ организации нестандартной работы управленцев и предпринимателей. Свою стандартную управленческую работу директор и так делает ежедневно. Другое дело, когда нужно раз в несколько месяцев сделать особую директорскую работу - по новому увидеть и проанализировать ситуацию и скорректировать схемы работы бизнеса. Сегодня эту работу приходится делать все чаще. Например, когда пора уже создавать более прибыльную схему работы, или находить новые направления и источники прибыли, или когда возникает ситуация с которой без взгляда со стороны сложно разобраться. Эти виды работ становятся важнейшими в деятельности руководителей. Такую работу лучше делать, оторвавшись от текущего управления. Например, в условиях директорской мастерской, где все нацелено на соответствующий результат - и обстановка, инструменты.
· Согласны ли вы с тем, что ведущий мастерской должен быть хорошим психологом, чтобы суметь понять, почувствовать руководителя и правильно воздействовать на него?
· Если вы имеете в виду мотивацию участников, то у большинства руководителей мотивации на повышение прибыльности и так достаточно. Нужно предоставить директору инструменты повышения прибыльности и помочь ими воспользоваться.
· Вы часто употребляете слово «турбо» (турбо-бизнес, турбо-маркетинг, турбо​брэндинг, турбо-товары, турбо-сбыт, турбо-подход). Какой глобальный смысл вы вкладываете в это слово? И может ли просто бизнес, без «турбо», на ваш взгляд, быть успешным?
· На уровне ассоциаций слово «турбо» связано с чем-то мощным и быстрым. Конкретно под «турбо-бизнесом» мы понимаем такой бизнес, который стремится и достигает трех показателей. Первый и основной показатель -прибыль выше среднего в целевом секторе работы компании. Второй показатель - более высокая потребительская ценность, чем у конкурентов. И третий - согласованная инфраструктура, включая согласованность целей и задач сотрудников фирмы.
· В содержании вашей программы значится: «Уточнение потенциала предприятия, как сделать его более эффективным». Принято считать, что потенциал
· это данность. Действительно ли можно управлять величиной потенциала бизнеса?
· Увеличить потенциал компании всегда можно. Посмотрите на Эппл на фоне менее прибыльных «нормальных» компаний в отрасли или посмотрите на необычных сибирских строителей, упомянутых в начале разговора. Опыт показывает, что даже в «неперспективных» и «сонных» отраслях в большинстве случаев можно найти нестандартные способы работы, которые позволяют получать гораздо более высокую прибыль.
· Расскажите, какую роль в процветании бизнеса вы отводите мотивации сотрудников, выработке у них заинтересованности и целеустремленности.
· Мотивирование может быть побочным результатом workshop^. Думаю, что и для руководителя и для сотрудников лучшая мотивация это ясность цели и ясность пути ее достижения. Если цели и пути достижения неясны, тогда остальные виды мотивации не сработают. Неопределенность будущего затрудняет жизнь и руководителям и сотрудникам, не позволяет им двигаться вперед. При этом владельцы бизнеса часто не догадываются, что прояснить ситуацию на самом деле можно, что инструменты для этого можно быстро получить и ими воспользоваться. Работа директоров на workshop^ как раз и нацелена на то, чтобы максимально быстро определить цели, связанные с повышением прибыли, и реальные пути их достижения. В конце концов, уже больше 5 тысяч человек нашли наши мастерские и нашли, как улучшить свой бизнес с помощью инструментов принятия решений и повышения прибыльности.
· Большое внимание в программе уделено прогнозированию и упреждению. Искусству прогноза в сфере бизнеса, на ваш взгляд, можно научить, или это природное качество, сродни интуиции?
· Недавно в мастерской участвовал владелец сети мебельных магазинов. Полагаясь на свою интуицию, он несколько лет назад построил очень прибыльную схему и заработал хорошие деньги. После этого его бизнес достаточно устойчиво жил, но сильно не развивался. Когда он задним числом просчитал свой бизнес по методике воркшопа, то оказалось, что в течение этих 7 лет можно было работать по-другому. Оказалось, что если бы он дополнил свою интуицию еще и систематическим прогнозированием прибыльности направлений бизнеса, то смог бы повторить свой успех по крайней мере еще пару раз.
Чтобы более ясно видеть, какие направления перспективные, а какие - нет, у нас есть набор методов, с помощью которых мы оцениваем будущую ситуацию на рынке.
Могли бы вы сравнить бизнес с одной из наук?
Я бы сравнил бизнес не с наукой, а с военным делом и с инженерным делом.
 Управление бизнесом это в первую очередь прикладная дисциплина. Есть в бизнесе и элемент прикладного искусства. Это в первую очередь создание более прибыльных схем работы. Здесь работа руководителя _. _ _ похожа на дизайнерскую.
· Какой вопрос вам чаще всего задают на ваших мастерских?
· Один из вопросов: «Почему делаем вроде бы то же, что всегда, а прибыльность ниже запланированного. Часто это связано с тем, что истощается старая схема работы компании. В таком случае надо по новому взглянуть на всю ситуацию в целом и на способ работы компании. Нужно разобраться, как скорректировать привычную модель бизнеса. Сегодня уже не получается все время пользоваться привычной схемой получения прибыли. Все чаще нужно находить новые решения, искать новые пути получения прибыли и роста.
Интервью Анастасии Ваулиной National Business
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Сергей Кучинский - бизнес-консультант с многолетним опытом управленческой работы в ведущих транснациональных корпорациях и руководства консалтинговыми проектами. Автор-разработчик методик экспресс-анализа бизнеса и экспресс-консультирования руководителей. Автор и ведущий управленческих воркшопов(мастерских для руководителей). Директорские мастерские С.П.Кучинского использовали для развития своего бизнеса более 5000 руководителей из различных отраслей.





