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Введение

О ЧЕМ ЭТА КНИГА?

Долгое время занимаясь детекцией лжи, мы не обращали внимания на такой
феномен как самообман. Более того, тот же самый Пол Экман в своей
«Психологии лжи» говорил, что самообман ложью не является. Так ли это на
самом деле?

Самообман как одно из самых разрушительных качеств личности

А если посмотреть на этот феномен с другой стороны, на его разрушительную
силу? Дело в том, что иногда он бывает более страшным, чем ложь. Расскажу о
«звоночке», который дал понять, что эта та тема, с которой нужно работать.
Разъезжая по разным регионам нашей страны, я часто встречался с
предпринимателями. Первый раз я обратил внимание на человека в состоянии
самообмана во Владивостоке.

Приятная, милая, очень эмотивная женщина-бизнесмен задала мне такой вопрос:
«У меня в магазине работает девушка (это был бутик дорогой брендовой одежды),
которая является наркоманкой. Я уже несколько раз вытаскивала ее из сложных
ситуаций, пыталась помочь ей излечиться, но дело закончилось тем, что она все
равно периодически «уходит» в наркоту. Евгений, скажи, можно ли из нее сделать
человека?».

«Не знаю, — ответил я тогда, — это не моя это задача. Но опираясь на свой опыт
и знания, могу сказать только одно: вопрос того, когда она залезет к вам в кассу,
чтобы взять деньги на дозу это – вопрос времени. Если она не излечилась, не
смотря на предложенную вами помощь, то вероятность такого события
достаточно высока».

Я задал ей вопрос: «А вам-то зачем жить по ее целям? Вместо того, чтобы
заниматься своим бизнесом, вы занимаетесь всякой ерундой, вы проживаете
жизнь своего сотрудника. Насколько я понимаю, вы – мама, у вас есть дети, а
ведь то время, которое вы потратили на нее, вы могли бы посвятить своему сыну
или дочери».

Запомните: человек, который не живет по своим целям –
обслуживает цели и интересы других людей.

На что последовал ответ: «Но ведь это же плохо, я должна помогать людям,
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обществу. Это справедливо и благородно».

Помню, в том момент я подумал: «Сколько ахинеи в голове у человека…».

Тогда и начались мои первые исследования в области
самообмана

Эти «достройки», «домысливание» тесно связаны с нашим головным мозгом.
Поясню. Например, собаки, да и любые животные, живут в первой сигнальной
системе «стимул – реакция». Если ты подошел и ударил собаку. Что она сделает?
Правильно: спрячется, заскулит или убежит. И, наверное, подумает: «Хозяин, ты
что? С ума сошел? Ты – ужасный человек, ты меня бьешь, мне больно, я убегаю и
прячусь».

А теперь давайте посмотрим, что происходит с людьми? Недавно одна женщина
на семинаре спросила: «Что мне делать? меня муж бьет!». Мы посоветовали –
выгнать мужа и подать на него заявление. На что она, находясь в состоянии
самообмана, произнесла абсолютно дурацкую фразу: «А, может, бьет – значит
любит?».

Представляете сколько у нас в головах всякой ереси и ахинеи, которую вложили
наши родители через такие понятия как «плохо» или «хорошо». Дайте мне
критерии этих понятий? Я не знаю таких критериев. Кто придумал, что если нас
уничтожают, если нас бьют, если стирают нас как личность (а делают это чаще
всего именно близкие люди), мы не должны им отвечать, потому что это плохо. С
чьей точки зрения это – плохо?

Находясь в самообмане, мы позволяем встраивать себе чувство вины и
стыда, позволяем дискредитировать себя. Мы либо живем в некоем
иллюзорном состоянии, либо находимся в этом состоянии
подневольно – из-за того, что нам встроили чувство вины и стыда.
И только когда ты разбираешься, когда знаешь, как именно
встраиваются эти чувства, знаешь четкие критерии этого действия,
его алгоритм, когда понимаешь, как это работает, то шанс выйти из
этого состояния у тебя есть!

А теперь давайте посмотрим, как связан самообман с карьерой? Какой вред он
может принести? Очень серьезный! Если ты – руководитель компании, и ты
знаешь, что твой подчиненный трудится плохо, если его показатели низкие, но
вместо того, что взять и уволить его, поменять на другого специалиста, ты
думаешь: «А как же он будет жить?», то твоему бизнесу рано или поздно придет
конец.
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Вот совсем недавний пример из моего личного опыта: в одной из моих

партнерских программ достаточно плохо работает сотрудник отдела продаж. И я
по окончании месяца решил не платить ему зарплату. Руководитель отдела,
защищая его, аргументирует: «Но он же на нас месяц работал, у него маленький
ребенок, как мы можем с ним так поступить? Разве мы можем его обмануть?».

На что получает мой ответ: «Мы никого не обманываем, мы оговаривали, что
деньги будут выплачены в случае выполнения обязательств». Мне предлагали
пожалеть, этого человека, манипулировали понятием «ложь». Но как только мы
делаем подобное, мы впадаем в треугольник Карпмана «жертва - спасатель -
агрессор».

Мне все равно, кто в какой роли: меня в эту игру втянуть сложно. Я рекомендую и
всем читателям не позволять себя затягивать в «сети», раскинутые
манипуляторами.

Когда в отношении вас появляются манипулятивные инструменты, и
вы их не отслеживаете,— это яркий показатель того, что вы живете
в самообмане, что ваша жизнь рушится.

Идея бизнес-профайлинга родилась и выросла из изучения феномена
самообмана. Именно из-за того, что люди теряют бизнес, находясь в состоянии
самообмана и надеясь на счастливый случай, и появилась модель менеджмента,
которая и получила название М.Е.Т.А. - бизнес.

Надеюсь, эта небольшая методичка о М.Е.Т.А. - бизнесе будет полезна всем
думающим людям, которые хотят жить полноценной жизнью.

Успехов всем Вам, дорогу осилит Идущий.
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Глава 1

КРИТЕРИИ САМООБМАНА

Последнее время мы стали серьезно изучать самообман – один из самых
разрушительных феноменов. И мы будем делиться этой информацией с вами.

Критерии самообмана

Как специалисты в области детекции лжи, бихевиоральной психологии и
нейролингвистического программирования мы всегда говорим о том, что нужно
мыслить системно, критериями. Причем, критерий должен быть четкий и
однозначный. Итак, критерии самообмана.

1. Есть ситуация (или контекст), в которой вы чувствуете себя дискомфортно (в
бизнесе, отношениях или с самим собой).

2. Эта ситуация носит длительный характер, никак не разрешается и не
заканчивается, несмотря на все ваши попытки решить этот вопрос (если таковые
имеются).

3. Вы теряете ресурсы: физические/ моральные/ психологические/ статусные. А
если мы говорим о бизнесе, то ваше предприятие не работает как система,
отсутствуют или постоянно снижаются показатели эффективности.

4. Наличие двойных посланий, когда заявляется одно, а делается второе, и вы
верите не делам, а словам. От этого и возникает состояние надежды: а вдруг все
поменяется в будущем.
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5. У вас есть чувство, что если вы сейчас поступите по своим целям, то
нарушится экология. При этом об экологии в отношении себя вы забываете.

Дополнительный критерий.

Зачастую (но не всегда) присутствует чувство вины и стыда, которые вам
встраивает человек, окружение или ситуация (вернее вы сами, через, как уже было
сказано, впитанные с детства «правила»). И вы чувствуете, что если вы поступите
неправильно, то будет плохо.

Что будет, если не пытаться выйти из этого состояния? Если вы живете в
самообмане в семье или в коллективе, наделяя человека не свойственными ему
качествами, то через время проявятся его собственные черты. И у вас появятся
либо проблемы в отношениях, либо вашей паре/партнерству придет конец.

Параллельно с этим у вас будет состояние психологического дискомфорта,
которое обязательно перерастет в психосоматическую болезнь или депрессию. А
при разрыве, когда рвутся определенные связи, вы получите психологическую
гиперкомпенсацию в виде грусти, печали, гнева, агрессии и т.д.

А если рассмотреть бизнес аспект, то здесь нет других вариантов:
самообман приводит к банкротству. Не системный бизнес не
развивается, а только деградирует.

Меня иногда спрашивают, к какому из пограничных состояний самообман ближе
всего? Наверное, к конфабуляциям и синдрому Мюнхгаузена, когда люди создают
себе «иные миры». Но это уже психиатрия, я не стал бы специально проводить
такие параллели. Давайте расшифруем эти понятия.

Самообман – это такое эмоциональное состояние человека, при котором он на
протяжении долгого времени живет во второй сигнальной системе, достраивая,
наделяя несуществующими характеристиками тот или иной объект или субъект
(или его действия). В процессе самообмана происходит релятивизация критериев,
которых на самом деле не существует. Выход из данного иллюзорного состояния
сопровождается физическими, моральными, психологическими потерями.

Релятивизация— отказ от придания чему-либо абсолютного значения;
соотнесение чего-либо с какой-либо точкой отсчёта, с каким-либо эталоном,
ориентиром, мерилом.

Конфабуляции— ложные воспоминания, в которых факты, бывшие в
действительности либо видоизмененные, переносятся в иное (часто в
ближайшее) время и могут сочетаться с абсолютно вымышленными событиям.
Это расстройство памяти: события, действительно имевшие место, амнезируются
(«забываются»), а возникающие пробелы в памяти восполняются вымыслами.
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Синдром Мюнхгаузена— симулятивное расстройство, при котором человек
симулирует, преувеличивает на глобальном уровне или искусственно вызывает у
себя симптомы болезни, чтобы подвергнуться медицинскому обследованию,
лечению, госпитализации, хирургическому вмешательству и т. п., что позволяет
людям с этим синдромом получить внимание, заботу, симпатию и
психологическую поддержку, которых им не хватает.
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Глава 2

12 ПРАВИЛ ПОСТРОЕНИЯ УСПЕШНОГО БИЗНЕСА

В этой главе мы будем говорить о самом важном, о чём часто забывают многие
бизнесмены, об основных принципах, пресуппозициях успешной организации.

Откуда они взялись? Не из книг. Они написаны кровью тех, кто потерял бизнес. По
долгу службы я бываю в разных российских городах: от
Петропавловска-Камчатского до Калининграда. И везде вижу только одно: люди,
которые оказались в сложной банкротной ситуации нарушили какое-либо из этих
правил.

Скажу сразу: правила достаточно жесткие. К сожалению, российская культура
ведения бизнеса пока не сформирована, как в Англии, в других европейских
государствах или, например, в США, где эти принципы выдерживаются достаточно
четко, что, впрочем, не удивительно.

1. Все есть система – и бизнес, и предприятие.

Один из первых признаков пришел из системной математики. Любая система
имеет свое начало, сначала зарождается, развивается, может пребывать в
стагнации и потом прекращает свое существование. Как вы думаете, почему в
Советском Союзе системная математика была запрещена? Ответ прост. Там был
мыслевирус, который звучал так: решение партии истинно, потому что оно верно,
а коммунизм – вечный строй.

А это противоречит базовому правилу системной математики: нет ничего вечного.
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Не вечна даже наша Вселенная, что уж говорить о наших продуктах, о нашем
бизнесе. Согласитесь, какие-то компании открываются, какие-то закрываются.
Даже у таких крупных игроков, таких как Coca Cola, McDonalds, Apple тоже
возможны ситуации, когда они могут прекратить свое существование. Да, это
мощные бренды, это мощные организации. Но и они не вечны. И это надо
понимать!

Если вы думаете, что нет системного управления, то это большая
ошибка. Только выстроив организацию, можно достичь результата.
Бизнес – это не игра одиночки, если человек все делает сам, все
контролирует сам, за все отвечает сам, он надрывается.

Только система – выход из любой ситуации. У вас плохие продажи – постройте
систему отдела продаж. У вас страдает продуктовая линейка – поработайте над
этим системно. Проблема с персоналом – ответьте себе на вопрос: как у вас
выстроена система набора людей, какая у вас кадровая служба, есть ли у вас
такое понятие как кадровый резерв и по какой схеме вы его формируете.

У нас в организации есть такой принцип. И он выполняется всеми: и рядовыми
сотрудниками, и руководителями. Люди, которые находятся на более высоких
должностях, готовят, подбирают людей, которые могут их заменить,
самостоятельно. Кроме этого, это еще и мотивация для карьерного роста. И
начальники отделов также формируют себе персонал для себя.

2. Если организация стремится тратить больше, чем зарабатывать –
это провал.

Без понимания этого правила, не только организации, но и целые государства
летят в тартарары, получают внешнее управление и становятся зависимыми.
Многие люди, получив государственный заказ, начинают плодить чиновников:
одного, второго, третьего. И при этом наивно думают, что если они будут жить за
счет оборотки, все у них будет в шоколаде. Сегодня мне друзья показали старый
ролик, где президент распекает Дмитрия Козака за недострой сочинских объектов
(мы по нему изучаем коммуникативную модель «стратегия реальности»).

Президент спрашивает: «Когда срок сдачи?». «Был в 2013 году». Следующий
вопрос: «Какова начальная стоимость?». «Около полутора миллиардов
долларов». «А сколько сейчас уже ушло?». «Порядка восьми». «А где человек,
который за это отвечает?»…

Впрочем, я сейчас не про казнокрадов, а про то, что любая организация (даже
государственная структура) всегда будет стремиться тратить больше, чем она
зарабатывает. Будет надеяться на оборот, не понимая, что в один прекрасный
момент все это может закончиться. Вот так и рушатся крутые проекты.

Как только вы увидели, что вы тратите больше, чем зарабатываете, знайте, это –
путь в никуда. Первый «звоночек» прозвенел, если вы обратились в банк, потому
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что у вас не хватает средств, чтобы решить какие-то свои вопросы. Потом
наступает формат закредитованности, и вся деятельность ведётся на
обслуживание процентов. Если вы берете источники извне, то, скорее всего, вы
нарушили этот принцип. Если организация живет не по средствам, то понятно,
какой будет итог.

Ошибки, кстати, не всегда выражаются в прямых финансовых тратах, это могут
быть и лишние рабочие места. Но об этом в другом пункте, ниже.
Предприниматель всегда должен ограничивать траты своей организации. Кстати,
это не значит, что теперь на всем давайте экономить. На тему экономии мы
поговорим отдельно, в другой раз.

3. Ограничение трат организации или лимитирование должно быть
всегда.

Вы должны определять и управлять вопросом «на что вы расходуете деньги, что
можно, а что – нельзя». Ко мне часто приходят мои сотрудники: «А давай пойдем
в тот или иной проект». Я говорю: «Стоп. У нас есть бюджет, есть правило трат. У
нас есть статьи расходов и за их рамки мы выходить не будем. Если ситуация
позволяет, то на ваше предложение могут пойти ресурсы организации. Либо это
могут быть инвестиции, привлеченные ресурсы, но тогда это уже создание новой
организации».

Одним словом, мы четко понимаем, что такое бюджетирование. Если ваша
организация стремится тратить больше, чем может себе позволить, ставьте
лимиты или отдавайте себе отчет, какое будущее вас ждет. Переходим к
следующему правилу, ведь компания не должна стоять на месте, должна
развиваться.

4. Резерв организации должен формироваться на постоянной основе.

Давайте посмотрим на примере Российской Федерации. Когда правил Ельцин у
нас не было резервов. Помните, деньги брались у компаний (частное
финансирование) или у других государств, были государственные казначейские
организации, этакая пирамида. А при Путине появляется т.н. резервный фонд. И
именно он позволил нам пережить кризис и серьезные экономические ситуации,
которые нам навязывают другие государства.

Если у организации нет резервов, она всегда находится на грани фола. В жизни у
руководителя всегда много важных, экстренных моментов: нужно заплатить за
проект важному сотруднику или срочно создать новый отдел продажников и т.д., и
тогда он начинает пробуксовывать.

Некоторые откладывают на резерв 2-3 % от валов, от прибыли, но на самом деле,
это очень мало. Наша подушка безопасности порядка 10%, и она неоднократно
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помогала. Кроме того, забегая немного вперед, скажу, что именно из резерва
производятся новые продукты, проекты, инвестиционные направления.

5. Доход организации определяется только тем, сколько она должна
иметь для нормального функционирования и нормальной
жизнедеятельности.

Доход – это те деньги, на которые существует организация, без резервов, без
выплат учредителям. Сюда входит и зарплата, и премиальный фонд. А не все
деньги, не вал, который к вам приходит. Непонятно чему учат в институтах и
академиях, ведь люди не понимают таких простых истин, как «доход» и «расход».

6. Расход определяется не тем, сколько нужно организации для
существования, а тем, сколько реальных денег у нее на счетах.

Если вы не понимаете этой простой истины, вопрос того, когда на ваши счета
будет наложен арест, это вопрос времени. При этом не важен уровень: маленькая
или большая компания, средняя фирма или транснациональная корпорация, или
даже государство как большая структура-организация. Иногда люди в эйфории
начинают жить с оборотки.

Простой пример:

есть тренинговая компания (у меня их несколько, поэтому я знаю эту «кухню»
изнутри и знаю, какие ошибки могут поджидать бизнесмена), которой клиенты
заплатили за тренинг, но он будет только через три месяца. Вместо того, чтобы
заморозить эти деньги или перевести в операционные расходы, или пустить
дальше в оборот, люди начинают их «проедать». А ведь могут быть возвраты,
претензии по закону прав потребителей, человек просто может не прийти по
личным обстоятельствам.

7. Финансовое управление, а тем более прибыль, не может строиться
только исходя из экономии.

Как только руководитель начинает брать деньги из оборотки и не возвращать их
обратно, «проедать» кредиторскую задолженность, перекидывать эти деньги в
другие проекты, расходовать на обеспечение жизнедеятельности компании, то
рано или поздно приходят экономические трудности.

И тогда все попытки создать прибыль строиться только на экономии. И
тогда директор начинает экономить. И на чем как вы думаете? На
сотрудниках!

А знаете, что мне больше всего «нравится»? Что неразумные руководители
начинают сокращать отдел маркетинга, рекламы и продвижения. Типа: мы хоть
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что-то делаем, а рекламщики (кстати, часто это же обвинение звучит и в адрес
кадровиков) проедают наши деньги. Это в корне не верно! Почему? Узнаете из
следующего пункта.

8. Друзья, бизнесмены, надо понимать, мы все работаем в маркетинге.

Произвести можно что угодно, а вот попробуйте продать. Недавно вернувшийся из
Кремниевой долины США Герман Греф, заявил: «Сейчас нет такого понятия как
конкуренция. Она есть только в одном: в системах управления!» Любой гаджет
или автомобиль устаревает моментально, а ничего в большом формате еще не
создано.

О чем идет речь? Дело в том, как только мы что-то произнесли, родили какую-то
идею, в Китае ее уже реализовали. Если раньше на eBay китайский аналог
клюшки Nike появлялся один раз в полгода, то сегодня – раз в две недели.
Причем, освоив наши технологии, они производят многие товары в очень высоком
качестве.

Вы выживете, если будете развивать системы (производства, продвижения,
предложения, представления продукта), но в первую очередь систему маркетинга.
Acura, Skoda, Volkswagen – по сути, все они одинаковые: хороший двигатель,
сервиз, качество обслуживания. Как выбрать?

Люди все одинаковые: все хотят знать, насколько хорош именно ваш продукт. Так
что деньги нужно вкладывать в продвижение, товарная конкуренция прекратила
свое существование. Если нет сильного маркетинга, никто о вас не узнает.
Повторюсь: произвести можно все, что угодно, китайцы производят все.
Попробуйте продать.

9. Часто люди платят не за результат, а за процедуру.

Ваш отдел маркетинга работает из рук вон плохо? Тогда это правило для вас. А как
вообще работают ваши сотрудники? Нередко в фирмах встречаются не очень
понятные люди, которые делают непонятно что и выдают непонятный результат, а
чаще всего – вообще никакого. Зато начальник говорит: это мой друг, сват, брат…

Собственник делает только одно: покупает сотрудника, создает
рабочее место. Он меняет его работу на деньги.

И если эта работа четко не описана, не регламентирована, не выстроены четкое
ТЗ и сроки исполнения, то ее результат не понятен, не очень понятно за что вы
платите. Тогда вспомните первое правило о системе и займитесь
администрированием.

Кстати, вот тут возникает еще одна интересная вещь, мне часто говорят:
«Организация должна быть закрытой». Нет, это не так. Есть такое правило
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менеджмента: если ты не можешь купить эту услугу в своей организации, купи ее
на стороне. Это те же деньги! Иногда это даже дешевле, чем держать штатного
сотрудника.

Расскажу о нашем прошлом опыте: помню, мы искали программиста, который бы
занимался нашим сайтом и его продвижением. Трижды некие люди пытались
выдавать себя за профессионалов, но в итоге: ни сделанного сайта, ни
проведенной рекламной кампании, ни таргетинга в цифрах.

С меня было достаточно: мы купили эту услугу на внешнем рынке, решив, что
проще заплатить за систему, которая четко работает, а не пытаться брать этих
непонятных людей на работу. И сегодня нам всю интернет-рекламу делает
прекрасная белорусская компания.

Растяжка по срокам у нас три-четыре дня не больше. И меня эта
среднестатистическая погрешность вполне устраивает. Что касается качества
продукта, я готов вкладывать в этих людей, более того, мы и партнеров начинаем
переводить на них, и уже зарабатываем на этой компании, вернее на партнерских
продуктах.

Повторюсь: зарплата сотрудникам – только за результат.

10. Собственник должен работать не в бизнесе, а над системами бизнеса.

И последнее правило. Это самая страшная ошибка собственника. Я много езжу по
России и постоянно сталкиваюсь с этим. Собственник работает вместе, а иногда и
вместо своих сотрудников. Сегодня ко мне подошла приятная милая такая
эмотивная женщина и, рассказывая о буднях своей компании, заметила: «Если я
этого не сделаю, значит, проект не будет работать. Иначе я не могу».

Спрашиваю: «Почему вы выполняете работу за сотрудников, почему вы не
можете ввести четкую иерархию, делегировать полномочия и спрашивать с них за
результат?» «Ой, во мне говорит мой характер!».

Да может говорить все что угодно. Собственник не работает изнутри. Он создает
бизнес - систему: систему маркетинга, производства, контроля качества,
администрирования. Он управляет и организовывает. А все остальное должны
делать другие люди. Если в вашей команде по-другому, вы совершаете ошибку.

Если вы начнете делать все за всех, то результат будет нулевой.
Сотрудники будут смотреть на вас как на человека, который делает
их работу, да и еще и платит им за это.

11. Ключевое правило эффективности – это скорость реализации
проектов или задач.
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Есть с точки зрения бизнеса такой принцип как эффективность. Многие говорят:
мы готовы работать на результат, но он будет через год. Не получится. Время
стремительно сокращается. Раньше, может быть, так и можно было действовать,
но сегодня вас обгонят люди, у которых выстроена система бизнеса.

Яркий пример: машина Hyundai. Если раньше никто не знал про корейские
машины, то сегодня этот автопром активно входит и в Европу, и в Россию. И
делают они это достаточно агрессивно. Чтоб выиграть в гонке, надо включать
скорость. Если вы будете эффективны в течение года, а ваш конкурент в течение
двух недель – он вас обгонит.

12. Собственник бизнеса сначала платит себе, а потом всем остальным.

Часто бывает так: собственник платит аренду, платит зарплату сотрудникам, а на
свои нужды берет ссуду: «Пойду-ка я в банк, перекредитуюсь, а вдруг мне на
Гаити-Таити или на что-то еще понадобится!» Какая у вас будет мотивация, если
все вокруг счастливы, а вы опять думаете, где взять деньги на отдых, на решение
личных дел, на родных и близких? Итог: состояние стресса и фрустрации.

Может для России это правило и непривычно, на первый взгляд, но это так. Я не
говорю, что не надо платить зарплаты. Но вспоминаем правило
«доходы-расходы». Все то, что не входит в эти два понятия, должно автоматом
уходить собственнику. Почему? Потому что он создал это предприятие, эти
рабочие места.

И люди должны быть благодарны за то, что они работают на этом предприятии, в
этих условиях, за то, что он вкладывает в их развитие. Если вы нарушаете это
правило, сотрудники тоже не будут видеть в вас управленца, топ-менеджера,
собственника. Не совершайте эту ошибку никогда: ни в стрессе, ни в радости, ни в
депрессии, ни в эйфории!

Я тоже хочу, чтобы у меня уже сегодня каждый сотрудник ездил на «Bentley», но на
данный момент: кесарю — кесарево, слесарю – слесарево. Поэтому сначала
дайте мне выстроить бизнес и тогда через время процветать будут все.

Все эти правила работают, потому что они написаны
кровью

Люди, которые нарушали хотя бы одно из них, так или иначе оставались без
предприятий, представали перед судом, уходили в минус. Казалось бы – какие
просты законы: бери, выполняй и процветай! Может мне и самому не хватало этих
знаний, когда я начинал строить свой бизнес. А сейчас они у меня есть. Поэтому
мой бизнес развивается, количество сотрудников увеличивается, увеличивается
оборот, увеличивается прибыль.
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Вы можете с этим соглашаться, можете не соглашаться. Но это базовые правила,
без которых нереально построить крепкий, долгосрочный, приносящий прибыль
бизнес.
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Глава 3

ФУНКЦИИ ВЛАДЕЛЬЦА КОМПАНИИ

Эта глава посвящена тому, как работать в удовольствие там, где вам хорошо. Я
веду свой бизнес из райского места - Доминиканы. И вам желаю найти место по
душе для жизни и бизнеса.

Поговорим о том, что должны делать владельцы бизнеса, и чем они отличаются от
топ-менеджмента и генерального директора компании. Ко мне стало обращаться
все больше и больше собственников, у которых отобрали бизнес. Я стал
задумываться, почему так происходит. Какие ошибки допускают эти люди?

Выяснилось, что это тесно связано с нарушением пресуппозиций успешного
бизнеса и с непониманием того, чем должны заниматься они, а чем должен
заниматься директорат.

В чем функции собственника? Владелец компании – это глава, душа
компании. Что является для него целью в бизнесе?

Его основная задача – создать идеологию компании, миссию, ее замысел и
цель. Порой, задаешь собственнику вопрос: «Для чего ты создаешь бизнес?». Тот
отвечает, - чтобы получать деньги. Это большая ошибка. Все равно, что сказать,
что человек живет для того, чтобы дышать или есть. Да, деньги важны. Но это
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всего лишь показатель (мера) эффективности бизнеса. А бизнес создается для
того, чтобы интересно было заниматься своим делом. Таким образом, мы говорим
о миссии компании, ее замысле, ее цели и средствах достижения этой цели.

Итак, в основе бизнеса лежит не зарабатывание денег, а создание
замысла

Замысел – это описание той задачи, которую нужно решить. Эта задача должна
заводить, вдохновлять делать то, что вам интересно. Например, у нас с Михаилом
Михайловичем Пелехатым есть образовательный проект по переговорам. Его цель
- обучать людей здоровой, эффективной коммуникации.

Или другой мой проект - Академия детекции лжи и профайлинга. Его миссия –
человековедение, замысел – профайлинг для жизни и бизнеса, цель – доступно
донести информацию по профайлингу и верификации лжи, чтобы улучшить жизнь
людей.

Исходя из замысла и миссии, возникают средства, с помощью которых мы
достигаем целей: полезный канал в Telegram, YouTube канал ICDS TV и прочие.

Для собственника важно, чтобы у команды было понимание как миссии компании,
ее замысла, цели, так и средств ее достижения. Деньги – это сопутствующий
элемент, получаемый за счет реализации целей.

Сенсорика замысла: то, что вижу, слышу и чувствую.

Мы создаем некую концепцию проекта. То, с чем мы работаем, и то, с чем мы не
работаем никогда. У нас базовый принцип: мы не работаем с дураками и
криминалом. Когда вы создаете замысел, определите для себя, где вы можете
потерять, а где вы можете приобрести. То есть, общайтесь с людьми, которые
могут вас чему нибудь научить.

Следующий принцип: система взаимодействия в контексте.

По каким правилам и принципам вы работаете? Какие клиенты являются
главными, а какие главными не являются.

Ну, и самое главное: действия, которые производятся, чтобы получить результат.
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Если вы будете соблюдать все эти принципы, вы увидите, что это вас усиливает. И
даже в трудное время ваша миссия и замысел продолжают свою реализацию.

А теперь поговорим о цели

Первое, что необходимо сделать, говоря о цели, это как можно четче описать
ее. Какая она. Очень важно представить эту цель в деталях и четко ее видеть. Вы
должны знать, как вы ее достигаете. Разбить цель на несколько подцелей. Все
глобальные цели достигаются за счет совершения определенных маленьких
действий. Достигнув цели, порадуйтесь этому.

Сам факт ее реализации - это уже хорошо, так как вы знаете, куда идти и,
главное, у вас все получилось. Важный момент - любое достижение нужно
улучшить. Любую цель, после того, как она достигнута, нужно докрутить. Сделать
лучше и эффективнее.

О SMART-критериях цели знают многие. Расскажу подробно о таком критерии,
как значимость (актуальность, релевантность). Наша цель должна нас
заводить, вызывать позитивные эмоции, заставлять идти к ее реализации.

Сложно разговаривать с людьми, которые в бизнесе видят только деньги. Если
это ваша цель, бизнес вам не интересен, через некоторое время вы потеряете
интерес к этой организации.

Цель должна быть ограничена во времени. А именно, вы должны сделать все
возможное, чтобы максимально быстро достичь этой цели. Пусть она будет
маленькая. Но эффективность организации зависит оттого, насколько быстро
достигаются цели напрямую.

Важна сенсорика средств достижения цели. Рассмотрим, что
необходимо для ее реализации?

● Нужно сформировать команду.
● Научиться делегировать.
● Не закрывать на себя все обязанности, а давать людям задания, которые

вы могли бы контролировать. Ведь нам нужна такая команда, которая
будет работать практически без вашего участия (но под вашим
контролем).

● Эстетика средств. Стив Джобс, в силу своей паранойяльности, много
времени тратил на то, чтобы его продукция была максимально
эстетичной, максимально узнаваемой. Он довольно много времени и
средств тратил на, возможно, излишнюю красоту. Чего не скажешь о его
инженерах. Это люди творческого, шизоидного типа, для которых важен
был сам процесс.
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Обратите теперь внимание, на эстетику и дизайн его продукта. Как театр
начинается с вешалки, так и бизнес начинается с малого. Сделайте так, чтобы в
вашем офисе было чисто и красиво, чтобы там вкусно пахло. Наведите там
порядок. Это вызывает доверие людей, приходящих к вам. И это тоже часть
функции владельца компании.

Организация процесса, как основная функция владельца
компании
Цель бизнеса достигается путем правильной организации процесса. Деятельность
группы людей сознательно координируется для достижения поставленных вами
целей. Основная функция владельца компании заключается практически в одном
слове – организовывать.

То есть, совершать определенный набор действий, деятельность, которую
выполняют сотрудники или целые подразделения. При этом действия носят
согласованный характер, направленный на достижение целей. А эти цели
определяет только собственник и владелец компании. Вы создаете, но не
забывайте и делегировать.

Чтобы ваше предприятие работало и приносило вам прибыль,
определим, чем же отличаются функции владельца компании от
функционала директора компании и топ-менеджеров.

Итак, зона ответственности собственника:

1. Создание миссии, видения и идеологии компании.

2. Позиционирование компании: в какой нише и с какой целевой аудиторией
взаимодействует ваша компания.

3. Не только формирование идеологии, но и донесение ее до команды, до тех
сотрудников, которые работают у вас. Если у вас нет идеологии, это может
быть опасным препятствием для вашего бизнеса.

4. Стратегический маркетинг. Анализ конкурентов, технологий, того, куда мы
двигаемся дальше. Обратите внимание, что этим занимается только
владелец компании, так как лучше вас никто не знает ваш продукт и
направление – куда держать путь.

5. Взаимодействие с партнерами. Кто-то привлекает идеи, кто-то инвестиции.
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Но если вы владелец компании, если вы основной акционер и главный
идеолог, договаривайтесь со своими партнерами «на берегу». Необходимо
все прописать в договоре. Проблемы между партнерами возникнут. Это
всего лишь вопрос времени. И, если вы что-то не пропишете, будут
сложности.

6. Формирование явных и неявных правил игры. Явные правила игры – это те,
которые прописаны в договоре. А неявные – те, которые могут быть в
вашем коллективе. Например, вы сказали, что вы и ваши сотрудники
приходят на работу к 9 утра. В первый день вы пришли вовремя, во второй
– на 15 минут опоздали. Как вы думаете, когда сотрудники начнут нарушать
режим? Если вы позволяете, чтобы явные правила не совпадали с
неявными, то через время неявные правила возьмут верх над явными.

7. Управление финансами, активами и их контроль. Все ваши активы должны
быть записаны на вас. Это закон. Если вы это нарушили, будьте готовы к
тому, что через некоторое время управлять своими финансами вы не
сможете.

8. Безопасность персонала. «Моих людей трогать нельзя». В лихие 90-е было
много интересных примеров, подтверждающих это правило.

Чем же занимается директорат компании? Зона ответственности
генерального директората и топ-менеджеров:

1. Реализация стратегических планов учредителя. Генеральный директор
отвечает за стратегию, топ-менеджмент – за реализацию.

2. Ежедневный, месячный, полугодовой, годовой контроль деятельности
предприятия. Ответственность за стабильность деятельности организации.

3. Планирование и производство продукта.

4. Координация отделов, подразделений, департаментов.

5. Контроль за программами развития подразделений, за тем, насколько
быстро реализуются все функции компании. Напомню, собственник не
занимается подбором кадров, он выбирает генерального директора и
топ-менеджеров, а те отвечают за кадровую программу.

6. Прибыль и стабильность ее получения.
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Кроме того, есть антагонистические функции представителей
топ-менеджмента и собственника, которые не должны пересекаться:

1. Собственник имеет право и обязан инициировать и создавать управление
переменными. После того, как собственник создал, ввел какие-то
переменные, генеральный директор делает все возможное, чтобы
стабилизировать эти изменения.

2. Владелец компании создает замысел, миссию, корпоративную культуру. А
генеральный директор переводит это в фирменные стандарты, нормы труда,
правила и инструкции.

3. Собственник формирует стратегический менеджмент, а директор – отвечает за
создание прибыли и финансовое планирование. Роль собственника – это роль
мудреца, наставника, некоего волшебника. А у генерального директора роль
босса, начальника. И отсюда инструменты. Наставник, мудрец мотивирует,
заражает энтузиазмом, создает личный пример. Генеральный директор не
должен подавать личный пример. Это тот человек, который контролирует,
решает проблемы. В его ведении находится поощрение и наказание.

4. Собственник создает систему, формирует бизнес-процесс. Генеральный
директор описывает и контролирует эти бизнес-процессы.

5. Собственник имеет право на определенный здоровый волюнтаризм. «Я
сказал!». Директор компании должен ссылаться на нормы и правила, которые
прописаны в документах.

Если вы передаете функции собственника генеральному директору компании,
возникают проблемы. Генеральный директор начнет либо лезть в партнерство,
либо создаст такой же бизнес, как и у вас. Либо отберет его. В лучшем случае,
если человек порядочный, он не будет отбирать у вас бизнес. Но может уйти на
более высокооплачиваемую работу. Потому что, передав ему функции владельца
бизнеса, вы научили его менеджменту, организации. И вам придется искать нового
управленца.

Здесь важно отделять личное от работы. Имейте в виду, знание закона
освобождает от ответственности, а незнание – приводит к
плачевным результатам.
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Глава 4

МАРКЕТИНГ И ЕГО РЕАЛЬНЫЕ СОСТАВЛЯЮЩИЕ

В этой главе мы поговорим о том, чем отличается маркетинг от рекламы, а
реклама от продаж. Сначала о позиционировании, маркетинге и рекламе.

Самый простой вариант идеи, который возникает у людей, - это взять какую-то
идею у соседа. Мы смотрим на то, что получается у нашего друга и пытаемся
сделать так же. Например, Евросеть и Связной. Партнер Чичваркина создал
практически точную копию Евросети. Или Бургер Кинг. Это практически тот же
Макдональдс. Сейчас это называется модным словом «моделирование».

На самом деле, если правильно себя позиционировать, если работать системно,
деньги будут всегда. Я свои первые большие деньги заработал в кризис 2008-го
года. Кризис – это всегда возможности. Я люблю кризисы. Но выжить в кризис
можно, если твой бизнес является системным…

Как построить системный бизнес?

Начнем с главного. Есть три основных источника денег для компании. В первом
случае деньги в компанию вкладывает собственник. С этого он начинает работу.
Во втором случае можно взять кредит. Кредиты – это хорошо. Главное, понимать,
насколько комфортно вы сможете их обслуживать. Но самое главное, для чего мы
создаем организацию, - это хорошо сделанная работа. А за такую работу
довольные клиенты всегда с удовольствием платят деньги.
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Итак, как сделать так, чтобы клиенты были счастливы и
приносили деньги?
Способ прост. Он заключается в улучшении качества продукта, который мы
выпускаем, в увеличении производства продукта и в увеличении продаж этого
продукта. Мы меняем наш продукт на деньги клиента. Только в этом случае наш
бизнес работает, как система.

Как вы думаете, где будет больше денег, в большом гипермаркете, где большой
ассортимент товаров или маленьком продуктовом? Конечно, в большом, так как он
предоставляет огромное количество товаров и услуг в одном месте. Я и
предлагаю нам двигаться к этой метафоре гипермаркета. Предоставлять,
предоставлять и еще раз предоставлять.

Но важно не только производить, но производить товар хорошего качества, чтобы
покупатели возвращались, и успешно продавать этот товар. Чем больше действий
вы совершаете, и чем быстрее вы их совершаете, тем больше у вас денег в кассе.
Поговорим о системе продаж.

Бизнес начинается с идеи

Первый шаг в любом бизнесе начинается с позиционирования. На основе
конкуренции возникает взаимодействие. Например, в маленьком городке Вася
организовал службу такси. Он начинает возить клиентов за 100 условных единиц.
Петя создает такой же бизнес. Не позиционируя себя никак, Петя начинает возить
клиентов за 90 условных единиц. Глядя на него, Вася снижает цену до
семидесяти.

Все это со временем приведет к черному пиару и борьбе за последний рубль.
Этого никогда не произойдет, если у вас четкое позиционирование.

Основная задача позиционирования – это ответ на вопрос, какую часть мозга
занимает ваша идея в голове у вашего потенциального покупателя. В свое время
бренд 7UP был спозиционирован очень интересным способом. «Мы – не Кола!»
Тогда конкурировали Pepsi-Cola и Coca-Cola. Как правильно позиционировать
свою компанию? Чем вы отличаетесь от других компаний? В чем уникальность
вашего продукта?

Рассмотрим структуру выхода на рынок:

Шаг 1-й: позиционирование. Представление и пиар (после этого – маркетинг и
рекламные материалы и только потом продажи; при этом маркетинг отвечает за
продвижение, реклама – за разъяснение).

Основная задача: ответить на вопрос, почему люди должны доверять вам. Кто вы?
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Каким экспертным статусом вы обладаете? Что в вас такого? Обязательные
условия - наличие своего сайта, блога, аккаунта в социальных сетях. Обязательно
должен быть свой YouTube канал. Например, в Яндекс или Google при поиске по
словам «профайлинг» выдает примерно 10 страниц результатов, где фигурирует
Евгений Спирица. То же самое и с картинками, статьями в СМИ, выступлениях на
каналах - Наука 2.0 и других. Я стараюсь делать все возможное, чтобы быть
представленным на ТВ. Сюда же можно отнести участие в конференциях. Так
появляются новые контакты, клиенты.

Я призываю отказаться от продукта, если он некачественный. Такой
продукт можно продать один раз. Очень важно также, что с помощью
YouTube канала вы можете обучать и развивать клиентов. Так с
помощью вашего продукта клиент сможет получить позитивные эмоции.

А если вы донесли информацию о своем продукте до большого числа
покупателей, у вас хорошие и понятные рекламные материалы, то вопрос продаж
будет очень простым. Тогда отдел продаж, занимающийся холодными звонками,
будет своего рода атавизмом.

Шаг 2-й: определите, какие ресурсы у вас есть для того, чтобы быть
максимально представленным.

Шаг 3-й: маркетинг или продвижение. Увеличение числа ваших целевых
клиентов за счет увеличения вашей целевой аудитории. Должна быть генерация
клиентов. Та самая критическая масса. За нее и отвечает маркетинг. Именно в его
задачи входит придумать, какие новые услуги, фронт-энды можно создать для
привлечения новой целевой аудитории.

Еще одно очень важное правило маркетинга. Перестаньте гоняться за
деньгами. Начните гоняться за клиентами.

Продажи по «отгрузкам» больше не работают. У вас на складе может быть
большое количество товара. Но если клиент не будет знать, что ваш товар хорош,
товар рано или поздно придет в негодность. До покупки клиент знает только одно:
насколько хорош ваш маркетинг. Основная задача вашего отдела маркетинга –
привести клиента в отдел продаж.

Основные модели маркетинга

Мы, конечно, уже все произвели. Но теперь можно предложить нашим клиентам
тоже, но немного по-другому. Какие новые предложения мы можем продавать?
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Например, пакетное предложение. У меня есть три книги о психологии лжи и
обмана, профайлинге. Они хорошо продаются. Но мы можем их продавать не
только поодиночке, но и в комплекте, со скидкой.

То же, но другим людям. Как еще можно продавать такой продукт как детекция
лжи? Там есть эмоции, а это значит, что его можно использовать в формате
детских тренингов. Например, мы учим мам читать эмоции детей. Мы учим, как с
помощью жестов общаться с ребенком до того, как он научился говорить. Таким
образом, мы нашли другую целевую аудиторию.

Другое – тем же самым. На ту же самую целевую аудиторию предлагаем новый
продукт. Например, проект профайлинг в переговорах: «Академия переговоров»,
все о том, как вести переговоры. Если мы знаем, как получить признание от
человека, мы можем использовать это и в формате обычной коммуникации.
Говоря другим языком, мы продаём нашей целевой аудитории другой продукт.

Ключевая формула продаж в современных условиях:

Именно маркетинг будет заниматься этими шагами.

Первый шаг: привлечение целевой аудитории. Мы говорим о таком понятии
как фронт-энд или вводный продукт. Чтобы начать работать с людьми сейчас, мы
должны им дать что-то бесплатно попробовать.

Второй шаг: конвертация. Человек что-то попробовал, у него есть к нам
доверие, и здесь мы начинаем продавать основной продукт. Следующий шаг.
Если есть продажа, то есть и допродажа. Помните Макдональдс? Когда вы
протягиваете деньги, вам предлагают картошку, пирожок и так далее.

Третий шаг: обязательная линейка товаров. Фронт-энд или вводный продукт.
Бэкэнд или основной продукт. И vip-продукт – это продукт на миллион, который
поднимает, а не понижает цену ваших услуг.

Четвертый шаг: реклама. Реклама отвечает за разъяснение клиенту, почему он
должен купить ваш продукт или услугу. Реклама отвечает на вопрос: какую
проблему клиента вы решаете. Рекламные материалы должны решать проблему
клиента. Как минимум, это продающая визитка, листовки, продающий сайт,
прайс-листы. Мини-книги о том, почему человек должен воспользоваться именно
вашим продуктом.
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Если у вас есть продукт, и он спозиционирован; если у вас есть экспертный статус,
и он донесен до клиента; если есть прекрасная реклама, которая разъясняет
причину того, почему клиент должен купить именно ваш продукт, то нужны ли
здесь холодные звонки?

Клиент сам принесет вам деньги. Вам не нужно будет содержать огромный отдел
продаж. Только небольшой колл-центр, который будет отвечать не за «дожим»
клиентов, а за предложение новых вводных услуг.

Для чего нужны постоянные новые услуги? Казалось бы, клиент уже
несет деньги, но не тут-то было. Продажи – это не только доверие,
но и постоянное удивление. Когда продажи вызывают определенные
эмоции, то клиент готов прийти к вам снова и снова.

Таким образом, ваша продажа – это будет тот же самый процесс в 5 или 7
касаний, но они будут происходить в автоматическом режиме. И клиент с нами на
всю жизнь. Здесь продажи становятся простым форматом. Мы продаем больше
за меньшие деньги. Какую-то новую упаковку предложить. Просто позвонить
поинтересоваться, все ли нормально, понятно. Это привлекает.

Главное не первая, а вторая продажа.

В этом случае клиент уже становится постоянным. У нас, например, есть целая
процедура, что нужно предложить человеку, чтобы ему было комфортно и
хорошо, так как нам очень нравится общаться с людьми долго, дружить и взаимно
получать позитивные эмоции. Когда вы продаете, подумайте, какой сервис вы
можете предоставить своему клиенту. Так, чтобы было удобно, качественно,
интересно, красиво.
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Глава 5

АДМИНИСТРИРОВАНИЕ

Как сделать так, чтобы бизнес развивался самостоятельно? Для этого нужно
администрирование, управление организацией и менеджмент. Бизнес в России,
как правило, зафиксирован за собственником, который пытается управлять
самостоятельно. Организован он по принципу армии. Фактически, руководитель
тянет все на себе. Сейчас бизнес в России только зарождается. И в каждом
городе у руководителей возникают одни и те же вопросы.

Виды менеджмента

∙ Менеджмент по типу Макдональдс

Здесь внимание уделяется бизнес-процедурам и бизнес-процессам. Люди
воспринимаются как машины. Есть четкий алгоритм деятельности, который
прописан. И если человек уходит, на его место ставится другой, неважно какой у
него уровень образования.

∙ Менеджмент по типу Тойота

Высочайший уровень лояльности. Для этого типа характерна система
пожизненного найма, когда человек нанимается всей семьей. Именно там, когда
человек останавливает конвейер, ему выплачивают повышенную премию за то,
что он увидел брак. Национальные, семейные ценности ставят во главу угла.

∙ Европейский менеджмент

Этот тип менеджмента очень интересен, он складывался веками. Высокий уровень
социальных выплат. Именно здесь возникают некие законы, когда есть большое
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внимание к людям, но бизнес-процедуры выстроены исторически. Этот процесс
по большому счету начался со времен инквизиции. Государственное внимание к
личности реализовано не только в бизнесе, но и, например, в воспитании детей.

∙ Российский менеджмент

Следующий вид – это бизнес по-российски, которого, по большому счету, и нет,
так как нет культуры.

На самом высоком уровне находится Тойота-менеджмент, где есть внимание к
людям и бизнес-процессам. Есть европейский бизнес, где внимание уделяется
людям, а процессы выстроены годами. Макдональдс-менеджмент, где внимание
уделяется только задачам. Саморазвивающийся бизнес. Есть внимание к
задачам, процессам. Есть внимание к людям. Это бизнес, при котором вы можете
снимать показания со своего лэптопа, находясь достаточно далеко энное
количество времени.

Собственник в этом случае работает не в бизнесе, а над системой
бизнеса. Поэтому мы, как владельцы, в первую очередь создаем
элементы управления.

Вспомним стратегию творчества Уолта Диснея. Его дело – ничто иное, как
саморазвивающийся бизнес. Стратегия его творчества заключалась в
следующем: у него работали Критики, Реалисты и Мечтатели. Собственник играет
несколько ролей.

Первая – это мечтатель.

Он создает видение, миссию и замысел компании.

Вторая – наблюдатель.

Он контролирует движение бизнес-процедур в нужном направлении. Наблюдает,
развивается она или нет. В организации также появляется топ-менеджмент. Они
находятся в позиции реалиста. Они занимаются контролем, поощрениями,
наказаниями. Мечтатель очень плотно работает с реалистом, естественно,
получая обратную связь.

И, наконец, наш персонал. Это те критики, которые будут вам рассказывать,
особенно в России, почему это не получится никогда.

Это люди, которые будут сопротивляться мечтам и попыткам их претворить в
реальность. И это нормально.
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Если вы не согласны, послушайте, что о вас говорит персонал по пятницам за
углом или в ближайшем баре. Имейте в виду, мы получаем то, что поощряем,
ратифицируем. Поэтому с критиком стоит общаться с достаточно жесткой
позиции.

Отсюда вопрос: а за что мы платим? Ведь люди будут вкладывать в
оплачиваемую деятельность как можно меньше усилий. Это нормально, так как
человек стремится всегда к тому, чтобы меньше напрягаться и больше
расслабляться. Нужно делать все возможное, чтобы люди работали гораздо
больше, ведь мы платим им за это деньги.

Смотрите на создание рабочего места следующим образом. Сотрудник платит
себе зарплату сам. Плюс еще нам приносит. Помните пресуппозицию успешного
бизнеса? Собственник сначала платит деньги себе. Когда человек приходит на
работу, ты ему показываешь, что размеры его зарплаты могут быть не
ограничены. Финансовые результаты сотрудников начинают быстро расти. А
ленивые через некоторое время сами отваливаются.

Принцип TOTE пришел к нам из ракетостроения и стал одним из принципов НЛП и
экономической психологии. Например, у нас есть цель. Выпить чашку кофе. Это
Т1, замысел, триггер, запускающий деятельность. Operate – это те действия,
которые я совершаю для того, чтобы выпить чашку кофе. Я размалываю зерна
кофемолкой, завариваю. И смотрю, Т1 (цель, которая была у меня в голове)
совпадает с реальной целью или нет.

После этого я делаю глоток кофе и понимаю: цель совпадает. Самые большие
энергозатраты возникают на этапе Operate. Эти действия совершают люди. И
самое большое сопротивление происходит на этапе производства.

Что делать?

Необходимо платить сотруднику за конечный результат, а не за
оперэйты. Когда Т1 будет равен Т2. Как только Т1 не переведен в
цифры, вы будете сталкиваться с серьезным сопротивлением
сотрудников.
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Глава 6

ТИПЫ СОТРУДНИКОВ

Лояльные. Сенсорика: исполнительность, желание активно работать и скорость
оперативного и реактивного мышления (как решать какие-то задачи). Если
использовать метафору, это люди локомотивы. Лично я даже на самые простые
позиции стараюсь ставить людей-локомотивов.

Инертные или люди-вагоны. Нужны ли они вам? Люди-вагоны саботируют
работу, вносят в коллектив интриги, приходят на работу для того, чтобы получать
деньги. Выбор за вами. Лично я использую правило 30 секунд: я не завязываю с
сотрудником отношения, которые не могу разорвать в течение 30 секунд. А где же
брать нового сотрудника?

Этот вопрос вам необходимо адресовать отделу кадров. При проверке кадровой
службы я не смотрю документы. Первым делом я задаю вопрос, каким образом у
вас формируется кадровый резерв? И выясняется, что при увольнении кадровый
резерв отсутствует.

Вы можете столкнуться с тем, что сотрудники делают все возможное,
чтобы чего-то не получилось. Что тогда делать? В одном случае
можно просто дать директивный приказ: бери да делай.
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Рассмотрим ситуацию сопротивления, «почему это не получится». Я рекомендую
следующее. Помните, - сопротивление равно силе. Это базовый принцип старой
школы НЛП. Любое сопротивление вас, как человека, идущего к своей цели, будет
усиливать. Послушайте объяснялки, что вам скажет человек. Согласитесь с ним,
усильте эти объяснялки. Это принцип провокативной терапии.

Как работает провокативная терапия по Франку Фаррелли? Человек приходит к
вам с проблемой, сообщает, почему не получится выполнить задачу. Поддержите
это сопротивление, усильте его. После этого доведите до абсурда, и посмотрите,
как сотрудник сам захочет что-то сделать. Это бессознательный механизм
провокации. Его важно использовать на совещаниях, когда люди говорят вам,
почему это никогда не получится.

Помните, что мы получаем то, что подтверждаем. Через некоторое
время сотрудник будет сидеть на работе, ничего не делать и получать
за это деньги.
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Глава 7

КАДРЫ РЕШАЮТ ВСЕ

Отдел кадров вводит людей в должность, занимается обучением персонала,
кадровым резервом и т.д.

Департамент маркетинга делает все, чтобы информация доносилась до новых
клиентов, позиционированием, маркетинговыми инструментами.

Отдел рекламы создает рекламные продукты.

Отдел продаж – продает.

Финансовый департамент, куда входит отделение бухгалтерии делает все
возможное, чтобы вовремя сдавалась отчетность, и не было проблем с налоговой
инспекцией.

Отделение аудита и контроля контролирует не только финансовые потоки,
бухгалтерию, но и отвечает за контроль и аудит всей организации. Никуда от этого
не денешься: если нет систем контроля, возникают сложности.

Следующее подразделение – это производственный департамент. Понятно, что
это отделение подготовки производства, производства и отдела качества, который
следит за тем, все ли нормально.

33

https://icds-group.com/


Icds-group.com

Пятый департамент стоит немного особняком. Здесь находится корпоративный
университет, PR-отдел и отделение масштабирования бизнеса. Здесь нужно
создавать отдельные подразделения, которые будут обучать персонал.

Корпоративный университет может быть дистанционным. Можно использовать
аутсорсинг для этих целей. Основная задача PR отдела не только в создании
позитивного имиджа, но и противодействие черному пиару. Отделение
масштабирования помогает развивать бизнес, масштабировать его и увеличивать.
Здесь может появиться специальный директор.

На уровне корпоративного университета возникает такое понятие как группа
протокола. Основная задача: когда руководитель выходит на протокольное
мероприятие, помнить, кто есть кто из его контактов.
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Глава 8

ОРГАНИЗАЦИЯ

Переходим к понятию организация. Как правильно всех организовать? Принцип
американского менеджмента, когда создаются конвейерные системы
производства, а людям уделяется минимальное внимание. Я не против внимания
к людям, но мы ведь хотим создать организацию с минимальным участником
собственника. Для этого каждый человек должен находиться на своем месте,
знать, что он делает. Посмотрите на автомобили Форд и Тойота или сеть
Макдональдс.

Из чего состоит организация? Из деятельности и бизнес-процессов.
Деятельность – это набор функций, что конкретно делает человек.
Функционал сотрудника создается руководством – наблюдателями и
мечтателями, реалистами.

Саморазвивающийся бизнес состоит из 4 блоков:

М., Е., Т., А. - М.Е.Т.А. - бизнес. Пропуск любого из них представляет угрозу для
развития бизнеса. Если у вас нет идеи того, какой продукт вы производите, то
ваша организация будет стагнировать. Если нет маркетинга, продвигать будет
сложно продукцию. Если сложности с финансовым управлением, организация
будет закредитована, будете терять деньги. Если нет хорошего уровня сервиса,
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аудита, контроля качества, то товар будет плохой, его можно будет продать только
1 раз. Основная задача менеджмента сделать все, чтобы все 4 блока работали
как часы.

Для того, чтобы у нас все работало, поговорим об организационно-штатной
структуре компании. Она отвечает за иерархию (кто кому подчиняется). За то, кто
за что отвечает, за технологию и логистику.

Правила создания организации:
1. Правило трех. Вы как руководитель (топ-менеджер) у себя в

подчинении работаете только с тремя людьми.

2. Результат деятельности. Или все есть число. Если вы можете понять,
как перевести деятельность в числовой вид, это число поменяете на
деньги. Когда это число выполняется, тогда понятно, за что можно
платить критикам.

3. Правило моделирования или технология производства. Базовое
условие: любая деятельность строится на основании определенной
должностной инструкции. Она состоит из 3 частей: трудовой договор,
функциональные обязанности и нормы труда. Например, секретарь
имеет четкий формат того, что он должен делать на рабочем месте.
И все это выражается в цифрах. При переводе секретаря на
повышение, он максимально быстро и технологично обучает нового
сотрудника. Это задача кадровой службы.

4. Горизонтальная система коммуникации. Любой проект ведет
руководитель проекта. Есть собственник, который взаимодействует с
директоратом. У директората в подчинении 2 директора:
административный и исполнительный. У директоров в подчинении 2
подразделения. Рассмотрим, например, административный
департамент. Здесь офис генерального директора, а именно
структура, где находятся все вещи, необходимые для работы
предприятия. Там создаются идеи и основные модели по
администрированию. Далее отделение по оргштатным основным
вопросам. Здесь существуют основные вещи, которые создают
технологии, юридический отдел, отделение, которое занимается
безопасностью, активами компании.
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Глава 9

ПРОДУКТ И УРОВНИ СЕРВИСА

Продукт компании должен быть завершенным, оформленным каким-либо
образом, чтобы его можно передать другому человеку в обмен на деньги. В
хорошем качественном продукте существует как товар, так услуга, так и
переживания.

Существует 3 уровня сервиса:

∙ Это некачественный сервис. Он продается один раз. После этого покупать
товар или услугу не хочется.

∙ Обычный сервис за обычную стоимость.
∙ Высококачественный сервис. Вы приезжаете куда-то, а вместо автобуса

вам подают хороший лимузин до гостиницы, а у входа встречают приятные
люди.

О негативном опыте использования рассказывают 20-25 знакомым. В
случае с обычным сервисом 7-8. Ну, а о высококачественном сервисе –
10-12. Помните об этих цифрах. Помните, что продукт должен еще
взывать эмоциональные переживания.

У нас есть понятие квоты. Например, для маркетолога это 4-5 успешно
проведенных маркетинговых акций. Есть такое понятие как неорганизованный
бизнес. Это когда всем в организации занимается руководитель. Для стартапа
подойдет. Но чем больше людей в компании, тем больше возникает
необходимость в организации бизнеса.
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Существует четкая структура вертикальной, и горизонтальной организации
бизнес-процессов. Например, первый шаг – это четко назвать должность,
прописать цели и задачи сотрудникам, а именно: установить измеримый
результат деятельности сотрудника.

Более подробно говорим обо всех бизнес процессах и о том, как использовать
знания психологии для развития и прибыльности бизнеса в

«Академии Бизнес-профайлинга и Корпоративной психологии»
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