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Антикризис для бизнеса
«Сфера влияния». – №2 (53). – 24 февраля 2009 г.

Наталья Новикова (novikova@dubensky.ru)

Многие собственники бизнеса сейчас задумались: а не обратиться ли за помощью к внешним консультантам? «СВ» разбирается с тем, какие антикризисные программы предлагают красноярские консалтинговые фирмы.

Умением принимать нестандартные и эффективные решения во время кризисной ситуации могут похвастаться далеко не все управленцы. Директор «Красноярской ассоциации бизнес-консультантов» Денис Зернов приводит пример типичной сегодня ситуации: «В одном из автосалонов в последние месяцы продажи автомобилей снизились на 70%. Руководство, стремясь снизить издержки, как это сейчас принято, одним из первых сокращает отдел маркетинга. А ведь именно он и призван следить за продажами и искать новые решения».

Стратегическое преобразование

Что делать? Один из вечных русских вопросов для многих компаний встал сегодня как никогда остро. Упал спрос, упали продажи, появился дефицит оборотных средств, возникли сложности в привлечении финансовых ресурсов извне. «Изменения в экономике настолько существенные, что компаниям необходимо менять стратегию. Что производить? какие услуги оказывать? кто наши клиенты? — на эти и многие другие вопросы настало время пересмотреть ответы», — уверяет генеральный директор «Partner Business consulting» Юрий Порохнявый. 
Генеральный директор компании «ТренингХолл» Ефим Чеботарев подтверждает: консалтинговые услуги, связанные с изменениями стратегий, сегодня приобрели наибольшую актуальность. Программы в сфере «антикризисного» стратегического управления предлагают многие красноярские фирмы — «ТренингХолл», «Красноярская ассоциация бизнес-консультантов», «Финансовые технологии», «Partner Business Consulting», «Харизма-Красноярск» и др.
Программы различны по срокам реализации. Так, консалтинговый проект «ТренингХолла» по стратегическим изменениям занимает около года. Комплекс услуг «Красноярской ассоциации бизнес-консультантов» — от двух недель до 3-х месяцев. Специальное предложение «Partner Business сonsulting» — программа «Стратегия в условиях спада» — от 2,5 до 6 недель.
«Наша программа краткосрочная, и в этом её основная идея: рыночная ситуация меняется очень быстро, и на это нужно реагировать оперативно», — отмечает Юрий Порохнявый.

Первоначально консалтеры проводят диагностику компаний-заказчиков.
Денис Зернов: «Мы знакомимся с продуктом фирмы и с положением дел (долговой нагрузкой) и определяем, каков уровень её устойчивости к произошедшим экономическим изменениям».

Также выявляется наличие уже существующей стратегии. «Зачастую бывает так: когда мы пытаемся с представителями компании определить, кто наш клиент, какова наша территория, что есть наш продукт, каковы его основные свойства, — возникают противоречия, особенно если владельцев бизнеса несколько. Выясняется, что каждый из них думал по-разному», — рассказывает г-н Порохнявый. Этап диагностики в «Partner Business сonsulting» проводят в течение 1-2 сессий (встреч) с собственниками или топ-менеджерами компании.
Затем определяются цели компании и совместно выбирается новая стратегия. «При этом, как правило, приходится бороться с таким мифом — «необходимо все сократить». Хотя есть разные концепции развития во время кризиса — от минимизации издержек до прорыва на рынке и альянса с другими компаниями», — говорит Денис Зернов. И приводит следующий пример. Компания, владеющая автотехцентром, хочет повысить свою эффективность на рынке. Явными конкурентными преимуществами могут стать привлекательная стоимость услуг, адекватное качество и сроки выполнения работ. Для этого необходимо изучить, какие процессы выстроены в компании — от ресепшена, где принимаются звонки, до выдачи машины клиенту. Выяснить, насколько согласованы действия персонала и что мешает обеспечить конкурентоспособное время ремонта. Для того чтобы цепочка работала эффективно, принимается ряд управленческих решений: вводится система отслеживания пути машины в автотехцентре, принимается в штат контролер-приемщик и т.д.
Пути антикризисных решений консалтеры ищут вместе со стратегическим ядром компании, организуя серию встреч — «мозговых штурмов». Все идеи и варианты развития фиксируются. После чего просчитывается каждый из них, и выявляются наиболее эффективные.
По итогу консультанты обещают предоставить разработанную стратегию и план конкретных действий по её реализации с показателями результативности, которые впоследствии помогут оценить эффективность проделанной работы.

По частностям

Помимо консультационных услуг по изменению стратегии, на красноярском рынке есть тренинговое предложение центра «Харизма-Красноярск» — «Стратегическая перегруппировка бизнеса в условиях кризиса». «Это привозной тренинг. Его автор — Сергей Кучинский. Он не тот тренер, который до кризиса вел программы для стабильно развивающихся предприятий. Всегда целевой аудиторией его программ были руководители компаний, испытывающих какие-то трудности, стоящих на распутье, не видящих путей дальнейшего развития», — рассказала «СВ» директор центра «Харизма-Красноярск» Наталья Дьячук. 
Формат программы — открытый или корпоративный тренинг. Рассчитан на топ-менеджеров, владельцев бизнеса. Продолжительность — три дня с погружением с утра до вечера. По словам г-жи Дьячук, все инструменты, которые предлагает автор тренинга, имеют прикладной характер. Владельцы бизнеса могут просчитать, какой продукт им нужно сегодня реализовывать, каким направлением бизнеса заниматься, каким клиентам выгодней продавать и т.п.
Отдельный блок посвящен конкурентоспособности компании. Многим предприятиям очень трудно разделить свои клиентские базы. У Сергея Кучинского — своя методика, как сегментировать клиентов, как определить потребности каждого сегмента, каковы преимущества той или иной группы, какие существуют угрозы. 
Кроме услуг по стратегическому планированию, консалтинговые фирмы предлагают программы, касающиеся отдельных сфер управления и бизнес-процессов.
Например, «Харизма-Красноярск» планирует провести открытый тренинг киевлянина Бориса Жалило «Прорыв в продажах в условиях кризиса». Многие «продажники» сейчас демотивированы из-за большого количества отказов, они не знают, как отвечать на возражения: «У нас все плохо!», «У нас спад!», «Сейчас кризис — не до вас!». У Жалило масса ответов на такие вопросы, утверждает г-жа Дьячук.
Генеральный директор центра кадрового менеджмента «Ориан-персонал» Ольга Орлова отмечает, что с октября 2008 года в компанию стали обращаться руководители с вопросом: что делать с персоналом в изменившихся экономических условиях? Помимо кадровых услуг по оптимизации расходов на персонал, владельцев бизнеса волнует вопрос мотивации. «В свое время работодатели «домотивировались» до того, что заработная плата росла чуть ли не в два раза за год. Сейчас ситуация изменилась», — говорит г-жа Орлова. Как привить работникам рвение к труду без дополнительных денежных затрат, «Ориан-персонал» учит на тренинге «Нематериальная мотивация персонала». Программа рассчитана на HR-специалистов, руководителей среднего звена. Продолжительность — два дня (полное погружение).
По словам Ольги Орловой, теории отводится 10% тренинга, основной метод — работа на ситуационных моделях.
В декабре 2008 года компания «Резон» разработала свои программы с «антикризисной» направленностью: «Работа с дебиторской задолженностью» (организационный, психологический и юридический аспекты), «Руководство в условиях изменений и неопределенности», «Эмоциональная компетентность руководителя в условиях нестабильности», — сообщила «СВ» Надежда Гончарова, директор «Консалтинг-центра «Резон». Продолжительность программ различна — от 4-часового модуля до 20 часов. Большое внимание на этих тренингах уделяется психологическому аспекту — работе с эмоциями в период, когда топ-менеджерам необходимо быть гибкими, предприимчивыми и устойчивыми к стрессам.

квалифицированный потребитель

Нужен ли вам сейчас «антикризисный» консалтинг?

Красноярские руководители рассказывают о своем отношении к услугам консалтеров.
Михаил Булак, коммерческий директор «Amelie»:

— Трудно ответить однозначно. Новую стратегию мы разработали сами, не привлекая сторонних специалистов. По другим сферам, например, мотивации песонала, системы продаж и т.п., у нас тоже все отстроено и работает на прежнем уровне. Сейчас мы активно начали разрабатывать различные предложения по продвижению своего товара, так как, конечно, продажи в последнее время несколько снизились. Поэтому интересно было бы узнать какие-то новые маркетинговые инструменты, которые были бы эффективны во время кризиса. Такой программой консалтеров можно было воспользоваться.
Олег Морозов, директор мультимедийного оператора «Мультима»:
— Сейчас для себя мы необходимости обращения к консалтинговым агентствам за антикризисными» услугами не видим. Потенциально интересными могли бы стать, например, программы по перестройке мотивации персонала, ведь сложившаяся ситуация опасна тем, что люди теряют уверенность в завтрашнем дне, у них опускаются руки просто под влиянием общественного мнения, СМИ, нагнетающих обстановку. Бесспорный плюс обращения к консалтинговым агентствам — то, что они могут взглянуть на деятельность компании со стороны и, оценивая ее деятельность, выявить новые пути увеличения доходов в это сложное время.
Артем Бадюков, директор сети студий загара «Гаваи»:

— Я не ощущаю на своей компании кризиса, поэтому и в услугах таких не нуждаюсь. Мое мнение, что ситуация эта больше надуманная, все из-за паники, которой подверглись руководители многих предприятий. А те, кто ранее старались эффективно работать, а не жить «на широкую ногу», сейчас проблем не испытывают. Но обучением в своей компании мы занимаемся регулярно — либо собственными силами, либо приглашаем сторонних тренеров. Это программы по продажам, общению с клиентом. И результат есть: наш клиент лишнюю булочку не съест, а позагорать придет.
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