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Елена Федоровна Чернышова

Энергия Цели. Как построить бизнес, жить с удовольствием, заботиться о себе и ничем не жертвовать

Хочу выразить благодарность:

Моему мужу, который сделал возможным всё, о чем я мечтала

Моей семье, которая подарила мне веру в то, что всё возможно.

Александру Банкину, без которого не осуществилась бы моя мечта написать книгу.

Моим коллегам, с которыми мы делаем наши цели реальностью.
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Предисловие

Женщины, которые сегодня думают о бизнесе, часто полагают, что своё дело – это сложно.
Многие считают, что для успешного старта нужно непременно иметь что-то выдающееся – способности, влиятельных друзей, гениальную идею, щедрого инвестора или начальный капитал.
Я же убедилась, что главное препятствие для женщин на пути к своему делу, самореализации и настоящему счастью – это ошибочные стереотипы, которые нам с детства внушают отовсюду.
Слышали, например, такое?
• Ну зачем тебе бизнес? Найди хорошего мужа, займись домом, детьми и будь счастлива.
• Если женщина успешна в бизнесе, значит, она не заботится о семье и упускает воспитание детей.
• Хочешь свой бизнес? Ты что?! Тебя же порвут, растопчут и уничтожат. Не женское это дело. Особенно в нашей стране.
• Женщины-бизнесмены – это безжалостные роботы. Они думают только о деньгах, манипулируют людьми, используют их. Не будь такой.
• Чтобы женщине построить бизнес, нужно многим пожертвовать. Забыть про семью, отдых, удовольствия – только работа, работа и работа.
Похожие слова я слышала десятки, если не сотни раз – и от мужчин, и от женщин.
Но если вы мечтаете о своём деле, я скажу вам одно: можно!
• Женщине можно создать и вести свой бизнес, быть успешной. И при этом ничем не жертвовать!
• Можно управлять компанией с сотней сотрудников и в то же время иметь счастливую семью и уделять время близким.
• Можно разбираться в логистике и финансах и в то же время быть чуткой, душевной, вызывать уважение коллектива и восхищение коллег.
• Можно вести своё дело и регулярно путешествовать, общаться, учиться, заниматься спортом, радовать себя и близких.
• И всё это возможно во вполне обычном бизнесе и не требует никаких экстраординарных способностей.
Как к этому прийти? Меня часто об этом спрашивают. Но, согласитесь, если бы на вопрос «Как стать успешным и счастливым?» был простой ответ, все были бы миллионерами. В нескольких фразах этого не расскажешь.
Мой ответ – эта книга.
Больше всего я не хотела бы пополнить ряды авторов мотивационной литературы с растиражированной моралью: «Поверь в себя, иди к цели, сожми кулаки, и всё получится». Да, я верю, что человек может всё то, что по-настоящему захочет и поставит себе целью. Но – сюрприз – не всё сразу. Большой путь начинается с маленьких шагов.
Удивительно, но сегодня в России женщине легче создать бизнес, чем мужчине. Нам не стыдно быть слабыми, подойти, спросить. Обратиться за помощью. Если нас настигает неудача, мы нормально к этому относимся. Делаем выводы, собираемся с силами и начинаем снова.
Мужчина же в нашей культуре непременно должен выглядеть победителем, героем. А быть независимым и сильным, с одной стороны, и уметь выстраивать хорошие отношения в коллективе, с другой, – это зачастую противоположные вещи. Поэтому мужчинам даже сложнее.
К тому же нас, женщин, меньше привлекают официальный статус и его символы. Мы больше стремимся налаживать отношения, сотрудничать, а не вступать в борьбу за высокие должности, просторные кабинеты и единоличный успех.


И, наконец, женщины более разносторонни. Мы умеем и то, и другое, и третье. К примеру, вчера в офисе отключили электричество, и мне пришлось вовлекаться в вопрос установки генераторов. Не моя сфера, но и здесь я в чём-то помогла. Мы можем решать многое – от лучшего распределения задач в коллективе до цвета формы сотрудников. У мужчин традиционно более узкая специализация, им сложнее ориентироваться в широком круге вопросов, принимать решения и высказываться, не боясь показаться некомпетентными.
Поэтому то, что вы женщина, фактически увеличивает ваши шансы создать успешное дело, а не уменьшает их, как многие пытаются нас убедить.
Ещё одна причина прочесть эту книгу – понять, как основателю взаимодействовать с коллективом и выстраивать работу с людьми. Если бы такая книга попала мне в руки лет десять назад, это бы очень помогло.
Обычно книги для предпринимателей затрагивают либо основателя бизнеса, либо построение команды. В реальности эти процессы идут одновременно и нераздельно – вы меняете себя, появляются люди, которых вы притягиваете и отбираете, и потом возникает химия – меняетесь вы, меняется коллектив. И происходящее в нём влияет на всё в бизнесе, включая вас лично.
Я рассказываю, как взаимодействовать с людьми по мере роста бизнеса. Однажды и у вас настанет момент, когда придётся принимать болезненные и непопулярные решения, и важно вовремя и правильно это сделать.
Даже если вы не планируете создавать бизнес, эту книгу полезно прочесть, чтобы понять, как думает руководитель, когда он подбирает и продвигает сотрудников.
А если планируете – книга даст возможность примерить на себя позицию женщины-основателя, лидера, заглянуть внутрь её головы и подумать, нужен ли вам весь этот ворох проблем. Предпринимательство подходит не для всех. Быть классным специалистом и работать по найму – это тоже отличный вариант для многих.
Я начала работу над книгой потому, что хочу развиваться сама и создавать условия для развития других. Поэтому, если вы после её прочтения станете делать что-то по-новому, достигать лучших результатов и получать больше удовольствия, я посчитаю мою задачу выполненной.
Всё большое начинается с малого. Многие крупные бизнесы стартовали в гараже. Не стесняйтесь начать с чего-то небольшого. Важно не то, насколько дорого вы одеты, на какой машине ездите и какая у вас должность, а насколько внимательно вы прислушиваетесь к людям и искренне хотите им помочь.
Буду рада получить ваши впечатления, ваши истории. Пишите мне на почту, заходите на сайт, задавайте вопросы.
До встречи!
Елена Чернышова
Пишите: elena@elenachernyshova.ru
Заходите на сайт: elenachernyshova.ru

Глава 1

Продлить реальность

Я так рада тебя видеть!

Утро понедельника, 8:45. Я паркую белую Audi ТТ на стоянке у офиса, где уже стоит десяток машин. И столько же – у склада неподалёку.

Склад работает по сменам: ночная уже ушла, вторая начала работу с восьми утра, а третья придёт к 16:00 и будет работать до полуночи. Ночью и утром на складе идёт погрузка фур. Днём они развозят нашу продукцию – хозтовары – по торговым сетям и магазинам Центральной России.

Мы производим то, что нужно в каждом доме, – губки, салфетки, пакеты для завтраков, фольгу, пергамент и сотни полезных мелочей, о которых хозяйки вспоминают, лишь когда эти мелочи внезапно заканчиваются.

Я захожу в двухэтажное новое здание. Сначала мы хотели сделать на первом этаже много кабинетов, но потом решили, что оставим пространство открытым. Пока шло строительство, мы работали в деревянном бараке, сидели за одним длинным столом, и это было весело. Чтобы сохранить эту атмосферу, на первом этаже нового офиса мы поставили рабочие столы в едином пространстве. У входа – диван, столик с документами для водителей и переговорные. А на втором этаже – бухгалтерия и отдел закупок.

Рабочий день в офисе начинается в девять, но многие приходят раньше, чтобы выпить кофе и подготовиться ко встречам и звонкам. С утра здесь немноголюдно: торговые представители уже «в полях». Они соберутся ближе к вечеру. Тогда и пойдут разговоры, обмен новостями, шутки. Бывает, что люди не расходятся допоздна: им нравится проводить время вместе. А сейчас – самая работа.

Девочки со мной здороваются. И вот моя фишка: с утра говорить каждому коллеге: «Я так рада тебя видеть!» Сначала они смущались, некоторые краснели, третьи спрашивали: «Что-то случилось? Почему ты мне так говоришь?» – «Потому что я и правда рада тебя видеть», – отвечала я с улыбкой. И видела, что людям становится очень приятно от этих слов, они улыбаются мне в ответ. И работа с таким настроением идёт лучше.

Почему я начала это говорить? Я много читаю и неоднократно натыкалась на исследования, как важно хвалить людей и говорить им приятное. У нас же в стране принято наоборот: мы очень хмурые, суровые. И привыкли, придя на работу, напустить на себя озабоченный серьёзный вид, коротко кивнуть коллегам мимоходом, мол, у меня полно важных и срочных дел. Ну, вспомните, часто ли вам говорил начальник, как он рад вас видеть? То-то.

Когда-то я поняла, как важно уметь говорить: «Спасибо», «Пожалуйста», «Я так рада тебя видеть» и другие приятные слова тем, кто работает рядом. А не думать, что люди должны сами по себе быть всегда в хорошем настроении. Ведь поддерживать градус хороших эмоций – это тоже задача руководителя. Для меня это уже давно стало очевидным и вошло в привычку. Но в других компаниях так пока мало кто делает.

Близкие, кто со мной работает, говорят: «Ты вечно приходишь и улыбаешься, ты вообще нормальная? У нас же столько работы, задач, проблем!»

А у меня настроение, которое я называю «песни петь и танцевать». И я не собираюсь его скрывать, потому что ко мне такой люди тянутся. А если нужно, серьёзной я тоже быть умею. Это-то как раз несложно.

Когда меня спросили, как мне удаётся быть такой позитивной и при этом управлять растущим бизнесом, я поняла, в чём дело. Я окружаю себя людьми, которые мне нравятся, с кем мне интересно, вкладываюсь в них, чтобы они раскрылись, проявили себя. И если они остаются со мной работать после первой встряски, я понимаю, что они готовы идти за мной и дальше, выкладываться полностью, поддерживать мои идеи. Или же честно скажут, если с чем-то не согласны.

Как оказалось, создавать людям условия для развития и роста не так-то просто. О том, как руководителю работать с людьми, чтобы собрать «своё племя», я расскажу в отдельной главе. Но сейчас у меня так: я прихожу на работу с удовольствием и действительно рада видеть тех, с кем общаюсь. И не забываю им об этом говорить.

Что делать, когда не до улыбок?

– Лена, у нас недостача, – зашла ко мне обеспокоенная бухгалтер. Было это три года назад.

– Большая? – спросила я.

– Миллион сто восемнадцать тысяч, – ответила она, заглянув в выписку.

– А ты точно всё проверила, может, документы затерялись?

Спрашиваю, потому что не хочу сразу думать плохое. Люди могут перепутать, забыть, потерять. Но украсть? Свои же?! Лучше лишний раз проверить.

– Проверила трижды, – отвечает она. – На эту сумму не хватает товаров на складе. Вот список. – Длинный документ ложится мне на стол.

Советуюсь с ближним кругом – со мной в компании работают муж и брат. Первое решение – всё перепроверить самим. Идём и проверяем. Недостача подтверждается.

Второе решение – найти того, кто украл. Замалчивать или спускать на тормозах такое нельзя. Я строю этот бизнес, я отвечаю за его успех, выкладываюсь полностью сама и вижу, с какой самоотдачей работают ребята. Замять воровство – значит подвести всех, кто работает со мной. А значит, это моя ответственность: найти того, кто решил нажиться за наш счёт. Иначе нужно просто закрываться, поскольку я не смогу работать, зная, что среди нас есть вор и предатель.

Не буду рассказывать всю историю, но после того как мы приняли решение найти мошенника, события развивались очень быстро. Мы определили круг из двух десятков подозреваемых: доступ к товарам имели кладовщики и экспедиторы. Новость о том, что ищут похитителей, распространилась в компании быстро. Поэтому даже тестирование на полиграфе оказалось излишним – воры запаниковали и выдали себя сами.

Инициатор сговора, в котором, как выяснилось, участвовали двое кладовщиков и экспедитор, пытаясь обмануть детектор лжи, хорошенько выпил и потом сам во всём признался. Часть стоимости похищенного мы вернули, провинившихся уволили. Коллектив вздохнул с облегчением, а в компании появился директор по безопасности, который вскоре оказался нам полезен уже в связи с другой историей.

Поэтому оптимизм в бизнесе – это не про приклеенные ко лбу розовые очки. Это про веру в себя и людей, про большие цели, которые зажигают и мотивируют, и про умение делать то, что не нравится, если без этого не обойтись.

Правила бизнес-оптимизма

1. Поставь большую и важную цель и иди к ней с удовольствием.

2. Будь готов к сложностям. Они обязательно будут.

3. Когда проблемы появятся, разберись с ними решительно и быстро. И снова работай в кайф. Если есть потери – фиксируй убыток и иди дальше.



Если жизнь, как зебра, состоит из чёрных и белых полос, то наша задача – вырастить свою породу зебры «в сеточку», где широкие светлые полосы лишь иногда пересекаются тонкими тёмными линиями.

А через трудности важно проходить осознанно и быстро.


Продлить реальность – о чём это?

Про бизнес есть множество мифов. Начиная с того, какой бизнес сейчас «модный», а какой нет.

Например, IT-стартапы – это сейчас модно. И весь жаргон с венчурными фондами, бизнес-акселераторами, гроус-хакингом и аджайл-методами привлекает много молодых людей.

Другое заблуждение – думать, что где-то для тебя есть «идеальный бизнес», работать в котором будет сплошная радость и праздник. Чушь редкостная, я считаю.

Однажды знакомая с удивлением спросила: «Как ты можешь заниматься хозтоварами – это же так скучно? Если бы я открыла бизнес, то это был бы ювелирный салон или ресторан…»

Она удивилась бы ещё больше, если б знала, что меня просто распирает от предвкушения того, как мы будем внедрять новую систему управления складом, что я люблю поговорить о делах с водителями и экспедиторами и что в один из выходных – чтобы никто не отвлекал – я села анализировать финансовые показатели компании, используя формулы, которые узнала на последнем семинаре.

Я привыкла, что не вписываюсь в стереотипы. Симпатичная блондинка, 30 лет. Рост – метр пятьдесят четыре. Улыбка в пол-лица. И управляю компанией, где работают более 100 сотрудников, понимая, что мы только в самом начале пути.

Мне нравится знаменитая фраза Теодора Рузвельта: «Делай, что можешь, тем, что имеешь, там, где ты есть».

«Делай, что можешь, тем, что имеешь, там, где ты есть».

Теодор Рузвельт



Иначе мечты о каком-то «идеальном» бизнесе так и останутся мечтами. И если бы моя знакомая действительно попробовала открыть ресторан или ювелирный салон, её ждало бы неприятное открытие: чтобы поднять на ноги бизнес, который кажется идеальным со стороны, придётся вполне реально впахивать – на первых порах по 10–14 часов в день. И решать проблемы, которые возникают в любом бизнесе, – справляться с нехваткой ответственных сотрудников, адекватных поставщиков и свободных денег.

Поэтому я считаю, что не бывает «скучных» сфер бизнеса, а бывают неопределившиеся люди, которые пока не готовы отказаться от иллюзий и комфорта.

Сейчас, особенно в России, есть океан возможностей для того, чтобы открыть и успешно вести своё дело. Пространство для улучшений и новых идей есть в любой сфере – куда ни глянь!

«А как же стартовый капитал?» – спросят многие. Его можно заработать! За год-два работы по найму можно накопить миллион рублей и вложить их в своё дело. Сейчас сильная нехватка профессионалов в любой сфере – от программирования до продаж.

Да и подработать можно. Особенно полезно это делать в той сфере бизнеса, где вы планируете создать своё дело. Вы узнаете изнутри её специфику, найдёте перспективную нишу и за время работы в найме сможете накопить стартовый капитал.

Важно жить не сегодняшним днём, а поставить большую цель на перспективу – хотя бы на 10–15 лет вперёд. Так, у нас в компании есть цель – вырасти в 15 раз за 10 лет и стать одним из лидеров отрасли.

Именно это я называю «продлить реальность». Загляните в будущее, найдите для себя привлекательную цель и подумайте: каким человеком вам нужно стать, чтобы эта цель стала реальностью? Какие маленькие ежедневные шаги вы можете уже сейчас делать в этом направлении? А потом внедрите их в привычку.

Как продлить реальность

Загляните в будущее, найдите для себя привлекательную цель и подумайте, какие ежедневные маленькие шаги вы можете уже сегодня сделать в её направлении. А потом внедрите их в привычку.



Этот же приём «продления реальности» я иногда применяю к моим сотрудникам. Объясняю, ради чего мы работаем, что планируем сделать, и показываю, насколько интереснее им станет работать, когда мы этих целей достигнем.

Секрет в том, что большая мотивирующая цель даёт огромный заряд энергии, которого хватит и для движения вперёд, и для преодоления трудностей. А они обязательно будут.

В следующих главах я расскажу о том, что помогает мне в движении к этой цели. Поговорим, как строить бизнес «в долгую» и находить время для семьи, друзей и обучения.

Разберём, как выстраивать отношения в коллективе, разделять рабочее и личное, создавать «своё племя» – круг людей, с которыми ты «на одной волне». Я поделюсь находками, как отыскивать резервы времени и не забывать о себе – успевать отдыхать и заряжаться энергией. Чтобы по утрам не терпелось вскочить с постели и начать новый день.

Глава 2

Мне нужна ваша душа

Менеджер или лидер. Почему «или»?

Вы бы удивились, услышав на собеседовании от будущего руководителя: «Мне нужна ваша душа»?

А я именно так и говорю: «Мне нужна ваша душа – работать формально у нас в компании не получится». Одни улыбаются, особенно если сами любят работать с душой. А другие мрачнеют, говорят «я подумаю» и больше не возвращаются.

Уходят после этих слов обычно те, кто рассчитывал устроиться к нам, чтобы переждать, пересидеть, а потом поискать работу получше или переехать. Нам такие не нужны. Поэтому я и говорю про душу – пусть лучше сразу уйдут, чем мы потратим несколько месяцев на их обучение, а потом уволим. С такими лучше расставаться сразу.

В бизнесе, особенно в период роста, никогда не бывает всё гладко. Будет не хватать времени, денег и толковых людей. А от задач и сложностей никуда не денешься, их нужно решать сегодня. С теми людьми и ресурсами, которые есть сейчас.

Поэтому, если вы умеете включать в людях внутреннюю мотивацию, желание выкладываться ради общего успеха, вы включаете у них внутри такой мощный двигатель, до которого конкурентам, если они придерживаются формального управления, ещё расти и расти.

Вот почему небольшие предпринимательские компании часто обходят «жирных котов» отрасли с застывшими регламентами и формальными бизнес-процессами.

Мне запомнилось высказывание Питера Друкера о разнице между менеджером и лидером.

В мирное время в армии нужны менеджеры, которые будут устанавливать порядок и контролировать его соблюдение. Следить, что подъём у всех в 6 утра, а отбой в 22:00. Но в бою ни один менеджер никакими хитрыми инструментами не сможет заставить людей пойти на вражескую амбразуру и отдать свою жизнь. Их сможет повести за собой только лидер.

Когда ты лидер, люди становятся твоими союзниками и готовы сделать качественно больше, чем сделали бы для менеджера в обычном «рабочем режиме». Поэтому важно уметь переключаться. Нельзя быть только лидером и каждый день призывать: «Вперёд! В атаку!» Периоды планомерной работы также нужны. Важно чувствовать момент и уметь чередовать эти роли.

Действовать всё время как в бою для сотрудников очень энергозатратно. Это приводит к выгоранию, ошибкам, болезням и увольнениям. Поэтому важно создавать промежутки времени, когда всё будет стабильно, чтобы люди понимали, что сейчас можно работать спокойно.



И были готовы проявить себя и выложиться на полную, когда это потребуется.

Я стараюсь ещё на этапе собеседования отбирать людей, подходящих нам по ценностям, чтобы, когда понадобится идти в бой и выкладываться на 300 % от обычного, я могла на них рассчитывать.


Как включить в людях работу «с душой»?

У многих есть ощущение, что «настоящая жизнь» проходит где-то далеко. Если другие создают стартапы и зарабатывают миллиарды, это происходит в Силиконовой долине в Штатах. Если снимают классное кино – то в Голливуде. Если проводят незабываемый отдых – то на Багамах или на Бали.

В Москве можно погулять по центру, сходить в музеи, забраться на смотровую площадку «Москва-Сити», побродить по «Афимоллу», словом, найти много всего интересного. А у нас в Туле часто даже фонари не горят. Изматывающая работа ради денег, телевизор по вечерам и шашлыки летом – вот удел большинства.

Антураж у нас под Тулой так себе. А учитывая, что 9 месяцев в году – это холода, дожди, слякоть и грязные сугробы, тут и в психушку можно попасть легко.

По контрасту я делаю наш офис оазисом, где кипит жизнь, происходит что-то интересное. Где люди чувствуют, что к их словам прислушиваются, где можно выложиться и повлиять на результат. Где тебя поймут и поддержат.

Офис должен быть магнитом для правильных людей. Жизнь в нашем коллективе должна быть для человека интереснее, чем за пределами офиса. Богаче, разнообразнее. Я расскажу, как я работаю с людьми, чтобы зажечь их, перевести в режим «работы с душой». Только хочу предупредить: это подойдёт не каждому, потому что я люблю людей. Я даже не так люблю бизнес, как людей, с которыми работаю вместе. Без этого ничего не получится.

Меня заводит, что я могу сделать жизнь людей, которые вокруг меня, интересней и ярче. Знаете, как говорят: «Тысячу свечей можно зажечь от одной свечки, и жизнь её не станет короче». То, что ты можешь сделать жизнь других людей лучше, – это очень классное чувство. И речь идёт не только о сотрудниках, а обо всех, кто попадает в орбиту моего внимания.

Чтобы «зажечь» людей, важно показать им большую цель. Чтобы они поверили в неё и почувствовали к ней причастность. Людям очень не хватает живого общения и общего важного дела.

Почему так успешны компании сетевого маркетинга – Amway, Energy Diet и другие? Там же продавцы зарабатывают копейки, это уже всем известно. Но они продают как оголтелые или хотя бы делают вид. Потому что там умеют вовлечь, создать сопричастность, приобщить к идее, к большой цели, нарисовать перспективу, пусть и весьма призрачную.

Вот именно в этом – в сопричастности большой цели, в умении донести до людей перспективу, как изменится их жизнь, когда цель будет достигнута, – я считаю, и есть ключик к тому, чтобы человек выкладывался полностью, работая у вас.

Вот пример. Был у нас экспедитор, который стал хандрить, начались прогулы, опоздания. Я вызвала его на разговор, но не для того чтобы отчитать, а чтобы доверительно поговорить, выяснить, в чём дело. «Лена, у меня каждый день одно и то же – поездки по тем же самым маршрутам, документы, пробки, а зарплата не растёт, жена недовольна, денег на отпуск не хватает, не могу я больше!» – высказал он наболевшее.

Я видела, что мужик он с головой, сообразительный, активный, и предложила ему попробовать себя в качестве торгового представителя. Расписала, сколько он сможет зарабатывать, и пообещала, что в экспедиторы он всегда сможет вернуться. Он согласился.

Через некоторое время я заметила, что он стал после поездок к клиентам возвращаться в офис не в пять вечера, как обычно, а к трём часам дня. «Что происходит? – спрашиваю. – У тебя планы идут, прирост есть, как так ты стал умудряться?» А он говорит: «Я теперь между точек бегаю. Из машины вышел и бегом, потому что понимаю, что мне надо в офис прибежать, чтобы успеть новых клиентов обзвонить». Раньше он не видел перспектив, как зарабатывать больше, а теперь видит. Есть ради чего работать – чтобы сделать лучше и себе, и компании.

Или девочки, которые с клиентами общаются. Если ты любишь свой коллектив, сотрудники своё хорошее настроение на клиентов переносят. Как говорят, если ты сорвал злость на жене, то жена сорвала злость на детях, и кто виноват, что сын двоечник и не хочет учиться? И обратная история: если ты жену любишь, значит, она и детей любит, и в доме чисто, и вкусный ужин на столе. Ей же надо куда-то передавать свои эмоции.

Поэтому клиенты часто пишут, что с нами работать приятно – человеческое отношение чувствуется. Может, у другого оптовика они могли бы что-то и подешевле купить, но звонят и приезжают именно к нам, потому что с нашими девочками и поговорить приятно, и можно по-человечески любой вопрос обсудить и решить.

Я по себе это знаю. В Туле есть обувной магазин, где работает одна девушка-продавец, и я хожу туда только ради неё, мы уже с ней и телефонами обменялись. Она просто замечательная, всегда с покупателями. Ты пришел к ней за одним, а она тебе ещё столько всего расскажет и покажет! Коллеги её так не работают, хотя, думаю, обучают их одинаково.

И несмотря на то что у этого магазина есть удобное мобильное приложение, где можно выбрать обувь с телефона, заказать, и тебе всё привезут, можно померить, вернуть, если не подошло, я уже пять раз ходила в этот магазин только из-за неё, а не из-за мобильного приложения. Человеческое общение и забота по-прежнему многое значат.

Поэтому моя философия очень проста: с людьми надо говорить, рассказывать о целях бизнеса и объяснять, как изменится жизнь вот этого конкретного человека, когда мы этих целей достигнем.

Если я говорю с начальницей склада, рассказываю свою философию жизни, объясняю, как она себя может проявить, исходя из моих советов и её сильных сторон. Многие даже не задумываются о том, что у них есть сильные стороны! А когда начинаешь им говорить: «У тебя вот это круто получается!», их представление о себе меняется, они обретают веру в себя и начинают тебе подыгрывать.


Блондинка и водители

Не думайте, что сотрудники сразу вас послушают, возьмут под козырёк и побегут, воодушевлённые, вкалывать с утроенной силой. Готовьтесь, что придётся объяснять по несколько раз, сталкиваться с сопротивлением, а иногда и получать неприятные вопросы в ответ.

Однажды у нас на складе возникла проблема – недостаток тары. Одна из причин – клиенты забывают вернуть палеты из-под товаров, а водителям проще уехать, чем ждать у клиента, пока товары выгрузят на полки, и забрать после этого пустую тару.

Прихожу поговорить с водителями. Рассказываю, к чему мы идём и почему важно возвращать тару: её отсутствие – это дополнительные затраты и замедление работы склада.

А еще не забывайте, что мне 30 лет, я блондинка, рост метр пятьдесят четыре, и пытаюсь матёрым водителям что-то доказать «про высокое». Неудивительно, что слышу в ответ:

– Слушай, ты нам зачем это говоришь? – Водители – они такие: говорят, что думают. – Ты нам всё про высокое, а как нам тут жить? У нас свои проблемы – нужно успеть весь маршрут сделать, ждать некогда. Нам понятно, что ты, как всегда, где-то на обучалке наслушалась разных умников и теперь пришла нас лечить.

– Хорошо, – говорю, – давайте смотреть. Если на складе коробок не хватает, нам придётся их закупать – либо у других компаний, либо новые. Потому что без тары отгрузить мы не можем, а отгрузить мы обязаны по договору, так?

– Ну, положим, так. Мы-то тут в чем виноваты? На складе не хватает – со складских и спрашивайте.

Я объясняю ещё минут 20, во сколько нам обходится закупать тару, к чему приводят простои склада и как всё это съедает деньги, которые все мы зарабатываем, потому что нельзя просто поднять цены из-за конкуренции.

– А премия ваша, думаете, откуда берётся? – продолжаю я. – Если весь бюджет уйдёт на закупку тары, вы же сами придёте ко мне в конце квартала с вопросом, почему премия маленькая, так?

– Ну да, придём. – Начинают понимать.

– Складские-то только отгрузить могут. А проследить, чтобы на складе у клиента выгрузили товар и вернули нашу тару, – это только вы с экспедиторами можете.

Пусть эту причинно-следственную связь донести было непросто, но после выходных ко мне начали подходить водители и приносить телефоны, где тару можно купить дешевле. Начали рассказывать, кого они знают, кто задёшево тару продаёт. Значит, они всё-таки подумали над этим в выходные! Раньше от них такой инициативы не было, хотя о том, как важно возвращать тару, говорилось всегда.

А потом и возвраты тары увеличились. Значит, стали всё-таки водители за этим следить. Пусть не все и не всегда, но ситуация улучшилась.

Одна вещь, которую должны знать сотрудники

Раньше, когда появлялась новая вакансия, мы рассматривали кандидатов со стороны. Но я чувствовала, что нехорошо получается: мои девочки с опытом чувствовали себя обойдёнными.

Ведь когда аврал – нет времени готовить замену. А в спокойное время думаем, что и так разберёмся, вроде бы и незачем что-то менять.

Тогда мы решили ввести систему «кадровый резерв». Теперь для каждого ключевого руководителя будем готовить заместителя, а лучше двух, из действующего коллектива.

Люди должны знать, что у них есть возможность для роста.

Например, взяли мы нового опытного логиста. Он должен обучить своей работе двух сотрудников, которые могут быть даже из других отделов – со склада или офис-менеджеры, например. У такого кадрового резерва есть несколько плюсов.

Во-первых, если логист уходит в отпуск, будет кому его заменить, работа не встанет. Во-вторых, его ученик знает, что если логист пойдёт на повышение, то он будет одним из первых кандидатов на его должность. Поэтому у ученика появляется перспектива – он готов работать на нынешней должности и год, и два, потому что знает: его ждёт рост. Даже если у него появится предложение работы откуда-то со стороны, он десять раз подумает, прежде чем его принять и уйти.

И третий плюс: сотрудники начинают понимать больше нюансов в деятельности друг друга и более ответственно относиться к работе. А наставники структурируют свои знания. И всё это происходит в свободное от работы время.

Сейчас я уже говорю новым сотрудникам, что у нас есть программа «Кадровый резерв». Если хочешь себя проявить, идёшь в ученики к специалисту. Но только если свою основную работу выполняешь хорошо.

И если у человека есть желание, он, как показывает практика, успевает совмещать работу и ученичество. И теперь у тех, кто стремится к развитию и росту, есть хороший стимул себя проявить.

Глава 3

Где я беру энергию? 5 простых пунктов

50 оттенков чёрного

Я одеваюсь в чёрное. Это очень упрощает жизнь.

Конечно, когда я покупаю одежду, люблю примерить разные цвета. Всё-таки у женщин есть тяга к разнообразию. Померю, посмотрю, а потом подумаю: «Это же надо будет всегда подбирать и сочетать, чтобы подходило одно к другому!» И не покупаю.

У меня каждое утро есть классный выбор – целый шкаф чёрных вещей. 50 оттенков чёрного в гардеробе.

Муж недавно спрашивает:

– Ты что, опять сегодня в чёрном платье пойдёшь?

– Не поверишь! Сегодня, вчера и позавчера. И на день рождения буду в чёрном.

– Неужели не тянет к разнообразию? Что-то яркое не хочешь хоть раз надеть?

– А у меня сумки есть – красная, например. К чёрному всё идёт, он везде уместный, – объясняю ему. – Я ведь много где буду – в офисе, в кафе, на деловых встречах, вечером на какое-нибудь серьёзное мероприятие могут позвать. Ну пошла бы я в салатовом или в розовом и потом переживала, что не соответствую. А чёрный уместен во всякой ситуации и в любое время суток.

Такими решениями я сильно облегчаю себе жизнь.

Пункт 1

Избавьте себя от неважных решений, которые вытягивают из вас энергию. Примите их раз и надолго, а мозг пусть работает над тем, что действительно важно.



Поскольку ресурсы нашего мозга принимать решения ограниченны, лучше использовать их, чтобы внедрить правильные привычки – одну за другой. И многое делать «на автомате».

Принятие решений – это очень энергозатратный процесс. Для него нет разницы, что именно я мучительно обдумываю: какой наряд надеть сегодня или стратегию развития компании. Поэтому я предпочитаю сберечь энергию для действительно важных решений.


А что нравится вашему телу?

У каждого человека индивидуальная генетика, обмен веществ, метаболизм. Поэтому и питание важно подобрать такое, которое будет нравиться и приносить пользу вашему телу.

Когда я задумалась о том, как питаться, чтобы не располнеть, быть здоровой и энергичной, – меня пугало само слово «диета». Я думала, что на диете сидят только больные или люди с проблемами.

Когда слышишь, что кто-то сидит на диете, невольно ему сочувствуешь. Думаешь: «Ой, бедняжка, как тяжело ей жить с такими ограничениями!» Я очень боялась диет, потому что считала, что это напряг и сверхограничения. Оказалось – нет.

Если найти оптимальные продукты именно для себя, всё становится проще. Я не говорю о какой-то идеальной диете, где нужно соблюдать порции с точностью до грамма и режим питания до минут. Вовсе нет. Мы же не профессиональные спортсмены, для которых здоровая еда – дело принципа. Возможны отступы, вариации. Но, как я вижу из практики, это сильно облегчает жизнь. Кстати, у меня на работе многие по моему примеру тоже перешли на правильное питание.

Во-первых, ты не думаешь, что тебе есть, как тебе есть, какую еду каждый раз приготовить. У тебя всегда практически один и тот же стандартный набор еды. Но по выходным я разрешаю себе есть все что угодно. Такой подход делает гораздо проще всё, что касается питания.

Важно понимать свой организм – не садиться на диету из книжки или из женского журнала, а поработать над своим питанием со специалистом. У меня был отдельный проект – составить своё питание, и я обратилась к диетологу.

Мы с ней исследовали, как моё тело реагирует на различные продукты. Я взвешивалась каждый день на протяжении полугода и смотрела, как разные продукты влияют на мой вес. Оказалось, что ни на картофель, ни на пирожные моё тело не реагирует. Значит, я могу их есть, хотя и не делаю этого. А вот после японского ресторана, где мы ели суши и роллы, я обнаружила, что на следующий день набрала сразу два килограмма.

Хотя, казалось бы, что там? Рыбки чуть-чуть и рис. Но мой организм реагирует на них именно так: плюс два килограмма. И всё – суши я теперь не ем. Когда видишь все эти нюансы, что идет тебе во благо, а что нет, то многое исключаешь. А то, что нравится и вызывает хорошее самочувствие, оставляешь.

И после полугода экспериментов я уже почти три года живу по найденным тогда правилам. И всё идеально – вес мой с девятого класса абсолютно одинаковый, несмотря на то что мне уже 30 лет.

Когда на протяжении полугода себя анализируешь, подбираешь продукты и наблюдаешь за реакцией организма, всё становится прозрачно и понятно. Но самой экспериментировать не нужно – найдите хорошего диетолога и поисследуйте свой организм вместе с ним.

Пункт 2

Подберите продукты, которые нравятся и полезны вашему телу. Найдите хорошего диетолога и посмотрите вместе с ним, как ваш организм реагирует на различную еду. И подберите оптимальное для вас повседневное питание.



Важно заложить базу правильного питания, наработать новые привычки. И, если база заложена правильно, можно даже пропускать тренировки, а с весом и энергией всё будет в порядке.

Так, спортом я довольно нестабильно занимаюсь из-за большой загрузки на работе. Летом выручал парк – это был мой круглосуточный зал, где я могла побегать в любое время, даже в одиннадцать вечера. А осенью-зимой в парке уже не побегаешь. Поэтому если задерживаюсь в офисе допоздна, то пропускаю тренировки. Но благодаря правильно подобранному питанию это не отражается ни на наборе веса, ни на здоровье.

Кстати, в офис я еду беру с собой. Готовлю себе сама каждый вечер. Если прихожу очень поздно, после часа ночи, то готовлю с утра. И днём не мучаюсь, что и где поесть. Даю моему телу то, что ему нравится и полезно. А в выходные могу себя побаловать.

Заботиться о своём организме важно заранее – до того, как начнутся проблемы со здоровьем. Хочешь, не хочешь – нужно раз в полгода проходить профилактический осмотр у врачей. И я действительно посещаю всех основных специалистов, хотя многие удивляются зачем. И к стоматологу прихожу провериться раз в год, даже если ни один зуб не болит.

Я давно поняла: когда решаешь позаботиться о себе заранее, время выбираешь ты. Но если пропустишь, то организм сам остановит тебя и потребует заботы, порой в самый неподходящий момент.

Что вас заряжает энергией?

Избегать ненужных решений по мелочам, наладить подходящее питание и заранее заботиться о здоровье – это необходимые условия, чтобы быть энергичной. Но не достаточные.

Если мы говорим о работе, важно выбрать для себя такую, которая вам подходит по темпераменту и заряжает энергией.

Марк Мэнсон в книге «Тонкое искусство пофигизма» пишет, что невозможно построить всю свою жизнь только вокруг того, что нравится, и не испытывать негатива. Эта затея обречена на провал. Вас всегда будет что-то бесить или доставлять дискомфорт. Одним словом, в жизни всегда будет какая-то боль и негатив. Но мы можем выбирать для себя вид боли, который мы готовы терпеть. И это принципиальное решение.

Здесь аналогия со спортом. Если спортсмен готовится бежать марафон, тем самым он подписывается на регулярные тренировки, боль в мышцах, мозоли и потёртости. И понимает, ради чего он пробегает на тренировках по 10 километров каждое утро при любой погоде. Поэтому он принимает и преодолевает боль и дискомфорт ради будущей победы. А преодолев – гордится собой и после каждой тренировки заряжается энергией.

А теперь представьте, что вас без вашего согласия силой вытащили из тёплой постели, заставили одеться и бежать, задыхаясь, 10 километров под дождём. Как вы себя почувствуете? Представили? Вся разница в том, является ли преодоление дискомфорта вашим собственным решением или же вас к этому вынудили другие люди или обстоятельства.

Пункт 3

Не пытайтесь избежать любых трудностей и дискомфорта. Ставьте цель и выбирайте такой способ её достижения, чтобы преодолевать те трудности, с которыми вы готовы справляться.



В бизнесе это происходит так. Если вы приняли сознательное решение развивать своё дело и поставили себе большую цель, вы понимаете, что без трудностей и проблем в этом не обойтись.

Но если это ваша цель и ваше решение, тогда ко всем сложностям вы будете относиться как к естественным препятствиям на пути к цели. Они могут огорчать или раззадоривать, но преодоление наполняет вас энергией. В идеале вы включаетесь в игру. И воспринимаете решение проблем как прохождение очередного уровня сложности. А где игра – там воодушевление, азарт, эмоции и энергетическая подпитка.

Помните, как в мультфильме «Корпорация монстров» для каждого ребёнка подбирали монстра, которого он испугается больше всего? Так вот: подбирайте себе монстров сами. Чтобы потом почувствовать драйв от победы над ними. И восполнить энергию, затраченную на борьбу.

Если герой собрался в поход за золотым кладом, ему предстоит битва с драконом, стерегущим сокровище. Если вы решили создать, скажем, онлайн-школу, то вам придётся разбираться с вебинарами, рассылками, сайтом, интернет-рекламой и соцсетями.

Если собрались открыть кофейню – будьте готовы решать проблемы с нерадивыми сотрудниками, поставщиками, кассой, пожарной охраной и санитарной инспекцией.

В моём бизнесе – а это оптовая торговля – я решаю конфликты офиса и склада, вгрызаюсь в тонкости финансового анализа, разбираюсь в логистике, осваиваю «1С» и выстраиваю бизнес-процессы. И ломаю голову, как создать направление онлайн-торговли, хотя пока очень мало в этом понимаю. На каждом пути – свои драконы. Важно выбрать тот путь, который вы готовы пройти, и тех драконов, с которыми готовы сразиться.

Так же, как разным людям подходят разные виды спорта – кому-то футбол, кому-то плавание или шахматы, – выбирайте подходящие именно вам вид деятельности и условия для работы, чтобы ваши таланты и сильные стороны получили максимальный шанс проявиться.

Для этого важно понимать себя, тип своей нервной системы. Я, к примеру, на 100 % сангвиник. «Под бомбежкой» работаю идеально. Даже если мне предстоит ответить на 60 звонков в день – я в промежутках напишу что-то классное, что-нибудь придумаю или изобрету. Пусть я буду ругаться, что меня все отвлекают, что нет художнику покоя, но при этом мне комфортно работать в таких условиях. У меня тип нервной системы такой.

А если я захочу уехать куда-то на море и в тишине разработать стратегию, то из этого точно ничего не получится, потому что это не мой формат работы. Пробовала, знаю.

Есть ещё холерики, флегматики, меланхолики. Все тесты по определению своего темперамента и личностных особенностей есть в открытом доступе – как базовые, так и более продвинутые. Обязательно нужно их пройти, чтобы лучше понимать, какой вид деятельности вам подходит. И не требовать невозможного от других людей.

Если у меня среди шума, беготни и телефонных звонков что-то гениальное рождается, то интроверту это точно не подойдёт. Человек, которому нужны тишина и концентрация, просто с ума сойдёт от такой суеты вокруг. А для меня, как говорится, «всё, что не убивает, делает меня сильнее». И даже подзаряжает. Я знаю, что доползу до машины в конце дня, и у меня будет «язык на плече», но вместе с тем я почувствую огромное удовольствие от сделанного! Это для меня кайф, но именно благодаря моему типу нервной системы. Узнайте свой тип и используйте его.

Пункт 4

Узнайте свой тип нервной системы, предрасположенность к определённым условиям и видам деятельности. И создайте себе оптимальные условия для работы, чтобы заряжаться энергией в процессе.




Что делать, когда ничего не хочется делать?

И рутинных дел, и авралов у любого руководителя – навалом! Это человек-оркестр. Бывает, что коллега может в отпуск уйти, другой сотрудник заболеет, у третьего может умереть родственник, и все в один момент отсутствуют на работе, хотя структура полностью укомплектована.

Поэтому главная задача руководителя – это понимать свою стратегическую цель и обязательно находить на неё хоть какое-то время. Заниматься каждый день главными вопросами. Для нас это финансы, учёт, логистика, коллектив, чтобы заказы отгружались вовремя и всё шло по плану.

Но иногда приходится брать и делать то, что обычно должны делать другие. Ты же людей не можешь из отпуска вызвать или запретить им болеть. А обязательства перед клиентами должны быть выполнены. Что поделаешь, если случится внезапная налоговая проверка или возникают конфликты, которые, кроме тебя, решить никто не может? Или необходимо встречаться с юристом и со службой безопасности? При этом распорядок дня получается порой непредсказуемый.

Отток энергии вызывают у меня разговоры по душам с нарушителями дисциплины, когда надо быть злым, суровым человеком. Я же всегда положительный герой в жизни. Стараюсь выбирать конструктивную позицию. И когда мне приходится играть роль отрицательного персонажа, побыть «злым следователем», тут-то меня и накрывает. Мне это очень не нравится. Но я довольно быстро восстанавливаюсь. Мне достаточно послушать любимую музыку минут 15, и мне снова хорошо.

Мне часто задают вопрос: «Как ты все это выдерживаешь?» Даже мама об этом спрашивает.

Негативные рабочие моменты меня очень расстраивают. Я могу легко разгневаться, когда вижу какую-то несправедливость. Юношеский максимализм меня не отпускает до сих пор. Я это понимаю. Книжка «Пеппи Длинныйчулок» – с детства моя любимая. Последняя глава в ней называется «Пеппи не хочет становиться взрослой». Мне кажется, это про меня. Бывает, что сложно сдержать эмоции.

Но я считаю, что это не проблемы, а рабочие моменты, которые близко к сердцу принимать не стоит. По крайней мере, настолько близко, чтобы сильно расстраиваться, переносить это на общение с близкими или долго обсуждать. Это всё на самом деле ерунда. Если мы живы, наши близкие живы, то из-за рабочих проблем не стоит растрачивать энергию.

Негатива полно, как и у всех в бизнесе. Например, сегодня я захожу в офис – моя юная коллега рыдает. Вторая злая. Ещё двое ходят, друг на друга орут. Я смотрю, думаю: «Та-ак, утро пятницы начинается интересно. Что случилось?»

Как руководитель я не могу сразу начать жалеть ту, что плачет. А вдруг она виновата? Я её сейчас пожалею, а все скажут: «Вот, ты не узнала ситуацию, а уже её жалеешь». Тут надо дипломатично разобраться, что же произошло.

Выясняется, что она сделала накладную, но не провела её. Пришла целая фура товара. И склад эту фуру разгрузил, причём на второй этаж. А уже потом выяснили, что в накладной товара только на полфуры. Естественно, торговый представитель орёт («Вип-клиента чуть без товара не оставили!», склад орёт («Мы полфуры на второй этаж перетаскали, а теперь обратно всё это носить придётся!»), сотрудница рыдает.

Мне, конечно, жалко её как человека. Она, бедненькая, плачет. Но это же ерунда. Я ей говорю: «Ну что ты плачешь? Слезами делу не поможешь». В следующий раз умнее будет. Теперь будет знать, что не надо так делать.

Но не все так относятся. Приходится вмешаться и вернуть коллектив в рабочее состояние. И взять на заметку, чтобы использовать этот пример для обучения новых сотрудников.

Пункт 5

Не принимайте рабочие проблемы близко к сердцу. Развивайте управленческую и эмоциональную компетентность. Помните о цели и найдите способ, как восстанавливаться после передряг.



Об одном из своих способов я говорила – это любимая музыка. Особенно когда я одна еду в машине, могу включить на полную громкость любимые треки и подъезжаю на деловую встречу через 15 минут уже посвежевшей и полностью восстановившейся.

Другой способ – спорт. Пробежка по парку или 40 минут в спортзале, и я как новенькая. У каждого есть колодцы, из которых можно черпать силы и вдохновение. Важно отыскать их, пользоваться и не давать им иссякнуть. Найти то, что заряжает именно вас.

Для меня одним из таких колодцев являются книги и общение с интересными людьми. Это настолько для меня важно, что хочу рассказать об этом подробнее в следующей главе.

Глава 4

Возмутитель спокойствия

Куда смотреть, чтобы создать выдающуюся компанию?

Я не хочу, чтобы у нас была хорошая компания – я хочу, чтобы мы стали выдающейся.

Сейчас идёт много разговоров о том, что владелец бизнеса должен работать не внутри бизнеса, а над ним. Переложить всё на компетентного управляющего и заниматься бизнесом 4 часа в неделю. Возможно, хорошие организации и могут быть такими. Но выдающимися они не станут.

Я считаю, что на работе нельзя стать лидером, если ты сам приходишь к обеду и уходишь в 18:00, что бы об этом ни говорили. Поэтому мы – я и мои партнёры по бизнесу – играющие тренеры. Я прихожу в 8–9 утра и ухожу зачастую только в 10 вечера. Пусть усталая, но зато довольная. Люди видят, как я работаю, и стараются соответствовать. Это важно.

Говорят, что задача собственника – сделать так, чтобы бизнес мог работать без него. Возможно, для кого-то это хорошая цель. Но для себя я поняла: если моя компания будет работать без меня, это будет уже другая компания. А я хочу сделать такую организацию, которую, кроме меня, не сделает никто. Компанию, где людям нравится работать, где много событий, есть движение, драйв.

Я хочу создать компанию, где все стремятся к выдающимся результатам и ставят достижение общей большой цели выше личных сиюминутных интересов. И в моём бизнесе никто, кроме меня и партнёров, этого не сделает.

Сейчас расскажу на примерах, как я к этому иду.

Я всегда смотрю на глобальные рынки и тренды.

Зачастую региональные предприниматели упираются в потолок – по доходам, прибыли, развитию бизнеса, – который сами же себе и создают.

По меркам своего города и региона у вас может быть вполне хороший бизнес. Ну к чему люди здесь стремятся? Купить квартиру или дом, квартиру родителям, детям, хорошую машину, в отпуск ездить за границу. И уже кажется, что всё в порядке и жизнь удалась.

Но если посмотреть на такой бизнес в масштабах страны или международной экономики, понятно, что ничего выдающегося в нём нет, это капля в море. Особенно если посмотреть, что происходит за рубежом – в Китае, в Азии. Мы ездили в Китай, видели многоэтажные рынки-города, где столько товаров, сколько даже сложно себе представить – на любой вкус, цвет и кошелёк. И поняли, насколько мало мы из себя представляем, если брать глобальный масштаб. Сразу появляются новые цели, идеи, амбиции.

Несколько лет назад я была на семинаре «Как стать № 1». Одно из заданий там было – придумать себе цель и найти область, в которой ты хочешь стать № 1. И это оказалось очень тяжело. Тогда я поставила себе цель – стать № 1 в ЦФО по дистрибьюции хозтоваров. Тогда казалось, что эта цель – ого какая амбициозная! А теперь, когда мы работаем по всей России и у нас клиенты в четырёх других странах, я понимаю, что можно ставить и намного масштабнее цели.

Так, после семинара по бизнес-показателям я поняла, что всей нашей компании нужна амбициозная цель для роста. Бизнес-тренер предложил: поставьте цель вырасти в 10 раз за 10 лет. Мы с партнёрами подумали, посчитали и решили, что для нас действительно амбициозной целью будет вырасти в 15 раз за 10 лет. И пока получается: каждый месяц делаем прирост 20 % или даже больше по сравнению с прошлым годом.

Но этого бы не произошло, если бы не мой принцип: узнала – внедри!


Главный секрет эффективного обучения № 1

Когда я приезжаю с обучения, я всегда начинаю что-то делать с тем, что узнала. Всегда! Я сразу внедряю новое и не даю ему угаснуть.

Под Новый год, когда я объявила своим ребятам, что они должны показывать рост каждый месяц, у нас был сложный разговор – многим это не понравилось. И на следующий день на новогоднем корпоративе я с людьми долго беседовала. Один сотрудник, торговый представитель, сказал мне: «Я точно не смогу, мне, наверное, надо увольняться». Я стала объяснять, что, насколько я его знаю, он вполне справится. Говорили мы часа три. И через месяц смотрю – он показал прирост продаж на 50 %, хотя работает с нами уже 6 лет.

У меня было такое чувство, будто я ему новую картину мира открыла, где он увидел, что сможет делать гораздо больше и соответственно – больше зарабатывать. Он теперь почти каждый день приводит новых клиентов. В том разговоре на корпоративе я эмоционально очень много в него вложила. И вот через месяц увидела результат.

Конечно, с каждым я не смогу по три часа такие беседы проводить. Но эта история убедила меня, что большие цели, когда люди ими проникаются, обладают энергией, которая потом на материальном уровне приносит эффект.

Я очень рада, что этот человек раскрыл свой потенциал, что он теперь видит, как у него тоже получается, и начинает задумываться о новых амбициозных задачах. В другой раз он подходит и говорит: «Лена, а если я в этом месяце выполнил плюс пятьдесят, то на следующий год мне надо будет к этим «плюс пятьдесят» еще плюс двадцать процентов сделать?» «Да», – отвечаю я. Он уже сейчас думает, что у него будет через год, а раньше ведь сотрудники совсем не задумывались об этом.

Я сразу внедряю новое не только после семинаров и тренингов, но и когда узнаю что-либо важное из книг.

Например, формулы про структуру выручки. Когда я прочла о них в книге, мне показалось, что это очень интересно. По крайней мере, думаю: «Я так вопроса никогда себе не ставила. Надо посмотреть, что у нас с этим происходит». Беру книгу и начинаю считать.

И очень часто сталкиваюсь с тем, что мне не хватает знаний для того, чтобы сделать то, что там написано. И тогда иду эти знания добывать – собирать информацию, советоваться. А потом уже пытаться это реализовать. Много нового и интересного у нас в компании именно так и появляется.

Главный двигатель развития бизнеса

Главный двигатель развития бизнеса – умение сформулировать правильный вопрос и вовремя его задать. Один из самых полезных вопросов для нас был: «А что мешает нам расти?»



Он помогает смотреть на бизнес системно. Например, мы хотим, чтобы отдел продаж давал ежемесячный прирост в 20 %. Следовательно, мы должны обеспечить их товаром. Значит, соответствующие задачи должны взять на себя и закупщики, и склад, чтобы справляться с этим ростом. Мы же все в сцепке работаем.

А если экстраполировать этот рост на несколько лет, то понятно, что нам надо строить новый склад, потому что скоро старого будет недостаточно. Тут такой замкнутый круг – для роста поработать придётся всем. И важно задавать сотрудникам этот вопрос: «Что мешает вам расти?»

Я сама себе его периодически задаю. И получается, что сдерживающий фактор – это не только деньги. По факту чаще тормозят рост просто лень или нежелание думать на перспективу. Я бы это назвала «стеклянный потолок», когда человек думает, что он дальше никуда не прорвётся и уже работает на пределе, хотя в реальности ему ничто не мешает расти.

Сотрудники создают много бесполезной активности – проводят ненужные встречи, требуют от других и заполняют лишние документы или готовят многостраничный отчёт, когда для принятия решения нужны лишь несколько ключевых фактов.



В этих случаях помогают вопросы: «С какой целью мы это делаем?» и «Что более важное можно сделать вместо этого?»

Важно реагировать, когда люди совершают действия, на мой взгляд, не укладывающиеся в стратегию. Нужно уметь из всех открывающихся возможностей – а их очень много – брать только те, которые нужны. Возможностей всегда больше, чем времени. Поэтому важна фокусировка на стратегии, на главном.

Например, сотрудники провели переговоры с явно не подходящим нам поставщиком. Я задаю вопросы: «Ты думаешь, они подходят нам или нет?» Моя цель – чтобы человек включил голову и научился сам разбираться, на какие встречи стоит тратить время, а какие лучше вообще не назначать.

Я никогда не ругаюсь, не истерю. Но люди очень не любят, когда я задаю такие неудобные вопросы – понимают, что сами не удосужились подумать и сделали ошибку. Пусть они даже обижаются в этот момент. Это как «тяжело в учении – легко в бою». Зато потом с благодарностью говорят: «Спасибо, что такой разговор состоялся».

Или, например, спрашиваю: «А что для тебя главное в жизни?» Человек отвечает: «Семья». Я говорю: «Хорошо. Если семья, то почему ты сидишь на работе, задерживаешься допоздна?» Отвечает: «Я на работе задерживаюсь, потому что и благо компании мне тоже важно». Я говорю: «О’кей. Если благо компании важно, почему тогда мы тут не решаем эту проблему, которая у нас есть?» И вот тут человек понимает, что где-то у него нестыковка. Нечем крыть, как я это называю. И приходится не выдумывать оправдания, а решать реальную проблему. Так я периодически со всеми разговариваю.

Другой пример. Обсуждаем нюансы работы с новым финансовым директором. Эта сотрудница раньше была главным бухгалтером, и мы её продвинули на повышение.

– Я не могу так сделать, – говорит она.

– Послушай, – отвечаю я, – в другие моменты, когда тебе сильно надо, ты же можешь продавить свои решения?

– Ну, да, могу, – отвечает.

– Значит, всё-таки, когда тебе нужно, ты можешь это сделать. А сейчас ссылаешься на то, что у тебя не хватает полномочий. Так?

Тоже у неё нестыковка вышла.

Я часто начинаю раскручивать человека наводящими вопросами:

– Почему ты не можешь этого сделать?

– Что произойдёт, если ты это сделаешь?

– Что мешает тебе это сделать?

И в большинстве случаев оказывается, что люди просто не подумали о том, что есть способ сделать работу быстрее и проще. Или видят надуманные препятствия там, где их нет.

Часто для того, чтобы их устранить, нужно всего-то договориться с коллегами или с другим отделом, а иногда и настоять на своём решении, если оно очевидно принесёт пользу компании.

Просто посмотреть на шаг вперёд – подумать о том, кому на самом деле нужно то, чем ты занимаешься, и что в этом результате действительно важно для других.




Почему важно иногда быть злым полицейским?

Людям приятно делать то, что они уже умеют. И страшно осваивать новое – всегда есть риск наломать дров и выглядеть не лучшим образом. Но без этого никак. Я поощряю сотрудников развиваться, а иногда и даю для этого им чувствительный толчок, который не всегда приятен.

Так, назначили мы нового логиста. Я в нём уверена: он наш бывший водитель, все нюансы отлично знает. И он очень хорошо начал. Но вот работа в «1С» – это для него проблема и вызов. Всячески избегает он этой системы.

– Я, – говорит, – буду по старинке. Тут запишу в тетрадочке, тут посмотрю.

– Слушай, так не пойдет, – отвечаю я. – Нам надо двигаться вперед. Садись, изучай «1С».

– Я не могу – говорит, – эти программы уже не для меня.

Ну понятно, думаю. Взрослый дядька – не хочет показывать, что он чего-то не знает или не умеет. Захожу с другой стороны.

– О’кей, – говорю тогда. – А представляешь, твой сын через пять лет спросит: «Папа, а чем ты на работе занимаешься»? (Я знаю, что у него двое детей и сыну три года). – А ты будешь говорить, что всё в тетрадке пишешь?

Очень ему этот пример не понравился, когда я предложила в будущее заглянуть. И на следующий день он, скрипя зубами, пошел и всё сделал в «1С» именно так, как нужно.

Да, не самые приятные вопросы я озвучиваю. Но делаю это, чтобы потом люди сильнее стали. Если я как руководитель не буду спрашивать и разговаривать с людьми, то кто тогда будет?

Часто в офисе я играю роль злого полицейского. И тогда люди почему-то думают, что я очень жёсткий человек. Потому что, если проявлять слабохарактерность, будешь действовать в ущерб людям, которые действительно много делают для твоей компании. И некомпетентность других, если её позволять, перечеркнёт их работу.

Важно быть одинаково требовательной ко всем, даже если приходится задавать неудобные вопросы. И в этом помогает чувство внутренней правоты. Я верю, что мои сотрудники способны самостоятельно принимать хорошие решения. С другими я работать не готова. Поэтому и требую от них включать голову и эти решения находить. Верю в них, и это приносит эффект.

Часто говорю своим:

«Если ты не делаешь ошибок, значит, ты делаешь слишком лёгкую работу».



Я постоянно думаю о кадровом резерве – кого найти или заинтересовать, чтобы человек мог вести новое направление. Иногда еду с человеком в машине, разговариваем. А для себя я как бы собеседование с ним провожу на повышение, только он этого не знает. Рассказываю про своё видение, а он: «Ну мы же так не сможем». Я говорю: «Слушай, почему мы так не сможем?» И начинаю объяснять. Но понимаю, что новое направление он вряд ли потянет – ещё много у него этого «не сможем».

Другое дело, когда человек сразу говорит: «Да, конечно, сможем. Давай думать, что мы для этого будем делать». Он сразу у меня в кадровом резерве оказывается.

Взять, например, продвижение в интернет и электронную торговлю. Понятно, что дальше без этого нельзя, но я уже поняла, что после того, как я рассказываю своё видение, очень мало добровольцев находится, смелых духом, чтобы начинать делать те дела, которые мы хотим.

Ведь многие хотят всякую ерунду делать – страничку в Инстаграме продвигать или сделать сайт, как у всех. Я говорю: «Подожди. Прежде чем сделать сайт, нам надо придумать классную концепцию. Просто сделать ещё один сайт – это же дело техники, а не интеллектуального труда».

Поэтому и ищу тщательно человека, который сможет глубоко копнуть и вести это направление стратегически. А для этого мне как руководителю нужно разбираться во множестве вещей – поэтому и езжу на обучение и читаю много.

Самый частый вопрос, который мне задавали в последнее время: «Слушай, а ты что – в этом действительно разбираешься?»

Например, рассказываю логисту что-то про каналы сбыта, про рентабельность. Я же это сначала сама всё руками делала, смотрела, что там происходит. Так со многими темами. Сначала сама разбираюсь, а потом уже понимаю, кто из людей в моем коллективе сможет это ещё лучше раскрыть и вести.

К примеру, анализируем отчёт по структуре выручки. Посмотрели, какие направления падают, какие растут. Следовательно, как нам надо свои торговые силы перераспределить, что переформатировать. От чего лучше отказаться, а куда дополнительные ресурсы направить.

Когда сделали отчёт, покрутили данные за три года, девушка, которая его построила, говорит: «А давай ещё что-нибудь такое сделаем интересное?»

Я радуюсь про себя: «Ничего себе! Это же вообще на грани волшебства! Наш человек».

Подходящим людям, которые горят своим делом, я выделяю и ресурсы, и инструменты, чтобы они могли направление развивать. Мне важно, чтобы в компании работали увлечённые и компетентные специалисты. Это как в семье: мама с папой даже не заморачивают себе голову про компьютер, потому что знают, что у них есть сын, который и Windows установит, и настроит, что нужно. А он зато не думает о том, чем вещи стирать или как борщ варить.

Я считаю, что нужно мотивировать людей выходить из зоны комфорта, думать, развиваться. И задача руководителя – подталкивать своих людей к развитию. Кому вопросы позадавать, а кому – полезную книгу посоветовать и помочь разобраться. Только так и можно расти.

Глава 5

Бизнес как творческая лаборатория

Сила прецедента

Вам важно, чтобы сотрудники вас любили?

Вначале мне это было важно. Первые года два, когда коллектив только создавался, я очень хотела, чтобы у всех со всеми были исключительно хорошие отношения.

Бывало, я очень расстраивалась, когда узнавала, что меня кто-то не любит на работе. Переживала, воспринимала это близко к сердцу.

И когда узнавала, что есть сотрудники, которые готовы выживать других, чтобы занять их место, у меня был тихий шок. Это не вписывалось в мою картину дружного коллектива. Я думала: «Как так? Они что – с ума сошли? Мы же все вместе делаем общее дело! Как это – выживать друг друга?!» Наивные тогда у меня были взгляды.

И только потом я поняла: в каждом человеке есть и плохое, и хорошее. А что из этого будет больше проявляться в людях – зависит от руководителя. Точнее, от правил, принципов и корпоративной культуры, которую он установил.

Поэтому отношениям в коллективе, психологии я уделяю огромное внимание. И в этой главе расскажу о том, что я для этого делаю.

У всех есть личные предпочтения. С одним человеком хочется общаться, проводить больше времени, а с другим не очень. И если рядовые сотрудники могут создавать группы, где им комфортно, вместе обедать, шутить, общаться неформально, то руководителю этого делать нельзя.

Даже если очень хочется, например, возник у вас порыв хорошего человека с днем рождения как-то по-особенному поздравить, потому что он для вас ближе, чем все остальные, этого делать нельзя. Люди всё увидят и сделают выводы. И не оправдывайте себя, что делаете это в качестве исключения. Другие увидят и истолкуют это иначе.

Если создаёшь прецедент с одним человеком, ты должен быть готов, что так теперь придётся поступать с каждым в своём коллективе. А если не можешь с каждым, то лучше и с одним человеком так не поступать. Очень простое правило.




Вашего внимания захотят все

Налаживая работу в компании, я чувствовала себя как пионервожатая в лагере. С каждым надо поговорить, обучить, посмотреть, как у него получается, проконтролировать. Придумать, что он будет делать дальше, и объяснить ему, как правильно к этой задаче подойти.

А когда курируешь несколько направлений или команд, каждая захочет твоего внимания. Если им его не уделить, люди начинают обижаться, вести себя, как подростки.

Был период, когда мы много времени уделяли развитию торгового направления – проводили собрания, обучения, летучки, а работников склада оставили без внимания. Они работали на складе сами по себе, и когда я снова ими занялась, они, как дети, начали вредничать.

Так, сперва склад стал работать медленнее, а потом в один день и вовсе не смог принять товар. Приходим разбираться – налицо переполнение склада.

А сотрудники так хитро на меня смотрят и спрашивают: «Зачем же вы столько неликвидов заказали, что продать не можете? Теперь видите: места-то и нет! На стеллажах место закончилось, приходится всё так ставить, поэтому и сразу найти не можем».

И ждут, что я отвечу, как выкручусь. Можно было бы начать искать виноватого, кричать, возмущаться, переложить вину на них – почему сразу не сообщили? Ведь было же видно, что место заканчивается? Но это проблему не решить. Тем более, если посмотреть вглубь, то виноват всегда руководитель – не внедрил систему раннего оповещения о нехватке места. И допустил, что склад занят неликвидом, который уже полгода не продаётся.

Когда начнёшь раскручивать причинно-следственную цепочку подобных проблем, почти всегда почему-то приходишь к себе. Поэтому я захожу с другой стороны.

Объясняю на складе: «Да, это, конечно, наша ошибка. Примем меры, чтобы не закупать неходовой товар. А сейчас, ребята, мы с вами наводим максимальный порядок, фотографируем все неликвиды и быстро делаем распродажу, чтобы освободить склад».

Для складских было важно, что их не обвинили в проблеме (они бы тогда ещё больше обиделись), а поставили им конкретную задачу – найти неликвиды и сделать фотографии для распродажи. И они понимали, что это пусть частично, но решит проблему.

С людьми работает, когда ты им пошагово объясняешь, что и почему произошло. И опять же акцентируешь внимание на том, что мы все – одна компания. Если одно звено сделало ошибку, то в итоге пострадают все. И это мотивирует людей по-другому относиться к работе.

А если поговорить по-человечески, то люди делают даже больше, чем ты от них ожидаешь. Так, после того, как мы разобрались с затовариванием склада, ко мне пришли двое складских сотрудников и говорят: «Лена, иди посмотри, какой мы порядок навели».

Заметьте, это не я иду к ним с проверкой, а они меня к себе зовут – посмотреть, как хорошо они поработали. Я пришла, они меня везде поводили, показали. Вижу – перемены огромные. Теперь всё чисто, всё на местах, даже удивительно. Пришла к себе, села за компьютер, опять пришли: «Лена, а ты еще туда, на территорию склада, не ходила».

Пошла опять смотреть. Оказалось, что они не только сам склад привели в порядок, но и территорию около склада убрали, да так, что любо-дорого посмотреть. Я говорю им: «Вот вы какие хорошие. Прямо даже не знаю, что вам сказать. Молодцы. Спасибо». Ну как таких ребят не любить?

Эта история подходит под «Теорию разбитых окон», о которой писал Малькольм Гладуэлл в книге «Переломный момент». Если в доме одно окно разбито и быстро не застеклено, то проходящие мимо решают, что всем наплевать и никто ни за что не отвечает. И вскоре будут разбиты и другие окна, а чувство безнаказанности распространится на весь район.

Эта теория была подтверждена экспериментально. А у нас она сработала в обратном направлении. Если сотрудники видят, что руководству важен порядок и вы принимаете меры, чтобы его навести, они это чувствуют и стремятся сами поддерживать чистоту. К тому же на чистом складе, где можно быстро найти нужный товар, работать гораздо приятнее.

А потом на Первое мая мы сделали субботник – убрали всю территорию, а затем все вместе готовили и ели шашлыки. И поработали, и отдохнули, и полезное дело сделали.

Такой у нас подход к решению проблем: когда возникают сложности или кто-то делает ошибку, мы не орём, не рубим сплеча, не перекидываем ответственность друг на друга. Вместо этого мы садимся и конструктивно разбираемся. Обсуждаем, какие есть способы решения проблемы, что мы можем сделать прямо сейчас, что позже. И сразу же идём и делаем, вместо того чтобы воздух сотрясать.

И ещё один важный момент: мы не скрываем и не замалчиваем проблемы. Я хочу ввести

очень простое правило: если сотрудник столкнулся с ошибкой или с нештатной ситуацией, он должен в течение 40 минут сообщить о ней своему руководителю.



Если он этого не сделал или сделал позже, эта проблема становится его ошибкой, за которую ему придётся отвечать. А если оповестил всех вовремя, то тогда это проблема компании. И уже вся команда будет решать ситуацию совместными усилиями. Хорошее правило, мне оно очень понравилось, и я буду воплощать его в жизнь.

Не делайте этого, даже если будет очень неловко

Не делайте вид, что разбираетесь во всём. Ни один человек не может знать всё. Даже в своём бизнесе. Для того и нужны специалисты.

Если я досконально знаю продажи, разобралась в логистике и финансах, то производственное направление – особенно его техническая часть – для меня тёмный лес.

Но общаться надо со всеми сотрудниками. Так, когда я была на производстве, один из сотрудников начал мне рассказывать, как они придумали модифицировать станки.

Я ему честно сказала: «Спасибо, Женя, я правда в этом не разбираюсь». Я не стала делать вид, что понимаю, о чём он говорит. Нет ничего хуже, когда руководитель не разбирается в том, что ему говорят, и пытается сделать вид, что всё понимает. Это сразу видно. И авторитет теряется в один миг.

Лучше иногда признать, что ты чего-то не понимаешь или не знаешь, как правильно. Все мы люди, тем более производство – это далеко не моя специализация, чтобы я в ней досконально разбиралась. Поэтому не делайте вид, что вы сверхчеловек – всё знаете, всё умеете и можете решить. Честность, умение объяснить на понятном языке и находить решение ситуаций, а не искать виноватого, – вот действительно важные навыки руководителя.


Если работаете с друзьями, освойте простой приём…

Если работаете с друзьями, научитесь переключаться. Однажды я уезжала днём по делам, и, когда вернулась, Света, с которой мы давно близко общаемся, говорит: «Лена, сейчас я тебе скажу как руководителю…»

У нас есть такое переключение, что когда мои девочки мне «как руководителю» говорят, они хотят услышать от меня как от директора – совет, комментарий или обратить моё внимание на что-то важное.

Для руководителя, который работает с друзьями или близкими людьми, крайне важно выработать с ними такой навык переключения – с неформальной волны на рабочую.

А Света продолжает: «Я тебе как руководителю хочу сказать, чтобы ты похвалила вот этого сотрудника. Пока тебя не было, он сделал то-то и то-то».

У нас принято хвалить за хорошую работу, чтобы человеку было приятно. И девочки обращают моё внимание на тех, кто заслуживает хороших слов. Редко в каких компаниях принято открыто и часто хвалить сотрудников. Как правило, об ошибках и промахах говорят больше. И не замечают, как зажимаются люди и возникает нездоровая конкуренция.

Почему важно говорить с сотрудниками о жизни?

Мы не разбрасываемся людьми – от нас редко уходят по своей инициативе. А от ошибок и промахов не застрахован никто.

Поэтому руководителю, чтобы принять правильное решение в случае, если сотрудник допустил промах, нужно понимать его мотивы и причины. Одно дело, если не хватило знаний и понимания, другое – если он сделал так, как ему проще, не подумав о коллегах, и третье – если совершил проступок специально, назло, из вредности. Решения и последствия должны быть разные.

Так, один торговый представитель стал уходить с работы очень рано, у нас так не принято. Другой бы руководитель сразу оштрафовал, а я-то знаю, что у него мама заболела, и поэтому он маршрут заканчивал максимально рано и ехал к ней в больницу.

Если бы я этого не знала, подумала бы, что он пренебрегает работой. Но в данной ситуации я понимала, что он поступал правильно. Его другие ребята выручали – делали поездки, которые он не успел. С этого и начинается чувство команды.

Меня удивляет, что многие компании пытаются купить лояльность сотрудников материальными поощрениями – от годовой премии до бесплатных обедов. Но при этом руководители не вкладываются в развитие людей, не готовы уделять своё время, чтобы поговорить по-человечески, объяснить, что сейчас важно для компании и какие есть возможности для роста.

Ведь если ты кого-то ценишь, то вкладываешься и деньгами, и временем. Мы своим сотрудникам на рождение детей дарим коляски. Это серьёзный подарок, учитывая то, что у нас коллектив молодой. Плюс дополнительные отпускные каждому сотруднику выплачиваем, компенсируем часть путёвки, чтобы все могли на море съездить отдохнуть. Учитывая, что у нас семьями работают, это хорошая прибавка к отпуску получается.

Да, и складские работники у нас на такси ездят. Ночная смена приезжает из города на такси, потому что тем, кто без машины, иначе на склад не добраться. Мы заказываем такси, которое одних ребят привозит, а других забирает до города. Расходы на такси мы на себя берём. Это не так много получается.

А про нас уже легенды в городе ходят, что, мол, у них работники склада за счёт компании на такси разъезжают. Многим сейчас не хватает такой заботы и материальной помощи, которая была на предприятиях в советское время.

Без искреннего внимания к людям и желания вкладываться в их развитие, то есть одними материальными бонусами, хорошую атмосферу в компании вам не создать.

Как внедрить непопулярные нововведения?

Когда я общалась с мужчинами-директорами, оказалось, что для них большая проблема – заставить исполнять свои распоряжения.

Казалось бы, ты руководитель – пришёл и приказал. А что, если твои распоряжения игнорируются? Наказывать и увольнять себе дороже, потому что с персоналом проблемы. Да и где гарантия, что новые люди придут лучше тех, которые есть? К тому же у мужчин-директоров сразу уверенность в своих силах падает, если их распоряжения игнорируют. Комплекс неполноценности вырабатывается.

А почему распоряжения игнорируются? Либо не объяснил, не донёс убедительно, почему теперь нужно по-новому делать. Либо позволил нелояльным сотрудникам взять верх.

Как обычно происходит? Те, кто лоялен, идут и молча делают. А нелояльные – возмущаются и критикуют, поэтому их больше всего слышно, и они могут набрать себе много сторонников.

А мой метод такой. Чтобы внедрять нововведения, нужно найти человека или нескольких, кто разделяет твою точку зрения, и на них начать это отрабатывать. Объяснять, направлять, подсказывать. Уделять им больше внимания и времени.

Словом, создать вокруг нового дела атмосферу, что они занимаются чем-то важным и интересным. А если вы им поможете и поддержите – так и будет. Их увлечённость и энтузиазм заметят другие и захотят к ним присоединиться. И потом даже те, кто изначально не хотел ничего менять, будут вынуждены подключиться, потому что побеждает большинство. И вы обошлись без давления, репрессий и внедрили то, что хотели, за счёт грамотной психологии.

Поэтому я на всех собраниях и корпоративах очень внимательно смотрю, кто как сидит, как на мои слова и на слова моих партнёров реагирует. По невербалике можно быстро понять, доверяет ли тебе человек, готов он идти за тобой или находится в молчаливой оппозиции. И тут уже будешь понимать, на кого в бою рассчитывать, а кого лучше поостеречься. Потом проверяю свои догадки, уже общаясь один на один. И почти всегда они подтверждаются.

Ещё пример. На одном тренинге по управлению, который я проходила, мужчина-руководитель пожаловался, что не может заставить своих работников учиться в нерабочее время. Они говорят, мол, мы целый день работаем, нам некогда обучаться, а в выходные не придём, потому что это наши выходные, законные, мы хотим с семьями отдыхать.

Что делать? Я посоветовала, во‐первых, посмотреть, правильное ли обучение предлагается. Людям должно быть интересно и перспективно участвовать в обучении. А во‐вторых, проверить, удачно ли выбрано время – может быть, действительно сейчас аврал на работе и людям просто не до учёбы.

Главное – предлагать обучение правильным сотрудникам, тем, кто хочет расти и для этого готов учиться.



Если бы этот директор нашёл таких людей и из ста сотрудников обучил бы сначала десять заинтересованных и лояльных, то на следующее обучение к нему бы уже 20 человек пришли. Начинайте внедрять новое с лояльных сотрудников.

И это не голая идея. У нас программа кадрового резерва так и работает – желающие обучаются второй специальности в нерабочее время, при условии, что они отлично справляются с основной работой. Поскольку это не обязаловка, мы очень быстро нашли тех, кто готов учиться и развиваться.


Глава 6

Как справляться с трудностями

Что делать, если случилось страшное?

Большие проблемы приходят в самый неподходящий момент.

Так, жарким летом, когда навалилось множество срочных и важных дел, сгорел наш склад. И вместе с ним – моя первая машина. Жалко было безумно.

Вечером после смены грузчики покурили, бросили окурок и ушли. Это было как раз в августе 2010 года, когда в Москве стоял смог из-за торфяных пожаров. И у нас под Тулой была жара и сушь. От брошенного грузчиками окурка загорелась высохшая трава, а рядом, как назло, была припаркована «Газель», в которой хранились товары. В то время склад был переполнен и часть товара мы хранили в ней. И знаете, что в «Газели» было? Ящики с жидкостью для розжига. Вот так нам «подфартило»!

Вечером до пожара мы уехали домой на машине мужа, и я припарковала свой автомобиль рядом с той «Газелью».

Я так рыдала! Сгорела моя первая машина – «Фольксваген» ярко-лимонного цвета. У неё на капоте была аэрография, мишки Тедди. Это был девчачий вариант на механике, отличная была машина. Кроме того, что я была к ней привязана, тогда для меня это было большой финансовой потерей: на свою первую машину я долго зарабатывала.

Мой подход к неожиданным проблемам, особенно если в них есть часть моей вины, такой: да, сперва может быть больно, обидно, стыдно – но нужно дать себе некоторое время погоревать. Мы живые люди, и полчаса вполне достаточно, чтобы выплеснуть эмоции и прожить ситуацию. Важно не строить из себя «железную леди», а разрешить испытывать те чувства, которые приходят в ответ на произошедшее – это ведь тоже часть жизни. И ни в коем случае не зажимать, не скрывать их. Иначе потом можно угодить в болезнь – тело-то всё помнит.

Ладно, полчаса погоревала, порыдала – и вперёд! Разбираться с последствиями, работать. И потом обязательно сделать выводы.

В тот раз мы обошлись минимальными потерями, но на 3 дня вся деятельность компании остановилась. Мы всё разбирали после пожара и приходили в себя. После этого поняли: весь товар впредь обязательно нужно страховать. И с тех пор всегда так делаем. Это был важный урок. Хорошо, что он был преподнесён нам в начале пути, когда товаров было немного, а не потом, когда склад и стоимость товарных запасов выросли в десятки раз.

Иногда даже и горевать не стоит. Недавно мы с мужем попали в аварию не по своей вине, причём очень сильную. Хорошо, что все живы остались. Дедуля решил на трассе развернуться. А у нас машине всего год – новенькая, куплена на заработанные деньги, ниоткуда не упавшие. Муж очень расстроился, говорит: «Ну почему так?» Мужчины вообще к машинам очень нежно и трепетно относятся. А у меня сразу привычка решать проблемы включается: в голове складывается план, что нужно сделать. И когда начинаешь практично относиться к проблеме, будто очередную задачку щёлкаешь, то уже не остаётся времени, чтобы себя жалеть и размазывать слёзы. Начинаешь думать, что надо сделать сначала, что потом, кого можно подключить, с кем посоветоваться. Действуешь и видишь, что всё уже не так страшно. Уже чуть-чуть проблемы решено.

Этот способ действия подходит для ситуаций, когда крупная неприятность сваливается неожиданно. Другое дело, когда мы принимаем на себя трудности по своему выбору, сознательно заходим в кризис.

Зачем создавать кризис своими руками?

Пожар пожаром, а бизнес нужно было продолжать. Клиенты могли подождать отгрузок несколько дней, но не две же недели. И если мы не найдём способ возобновить работу, они быстро отыщут нам замену. Конкуренция в опте большая.

Поэтому мы сразу взяли в аренду другой склад, но платежи за него съедали почти всю нашу прибыль, которая в оптовом бизнесе и так небольшая. Поэтому мы решили строить свой склад и начали искать финансирование. Свободных денег на строительство у нас не было – все в обороте.

Банк согласился выдать кредит, но поставил условие, что залогом, кроме автомобилей и товаров, обязательно должна быть какая-то недвижимость. Был только один вариант – заложить нашу квартиру. Это было наше с мужем единственное жильё, первая квартира, которую я купила. У брата тоже была квартира, но она уже была в ипотеке, и поэтому использовать её как залог мы не могли.

Поэтому вариантов не было: пришлось заложить мою квартиру. Тогда я даже не раздумывала долго: раз надо – значит, надо, берём кредит и работаем дальше. Сейчас, оглядываясь назад, я думаю, что очень много всего могло пойти не так. От очередного банковского кризиса до прочих неожиданностей. И риск лишиться квартиры был вполне реальным. Но к счастью, всё обошлось. Новый склад мы в итоге построили и кредит банку вернули.

Если бы я тогда начала раздумывать, мужества точно бы не хватило всё это сделать. Но чтобы продолжать бизнес, иного пути не было – у всех партнёров были уже заложены и машины, и квартиры. И, как я вижу из сегодняшнего дня, тогда это было единственно правильное решение. Опять же, мы были оптимистами. Очень хотелось, чтобы бизнес работал по-современному. Чтобы был большой удобный склад и новый офис.

Но если меня сегодня спросит начинающий предприниматель, стоит ли закладывать квартиру, чтобы взять деньги на бизнес, я попытаюсь его отговорить. Точнее, задам вопросы: «На сколько процентов ты уверен, что твой план осуществится? И, главное, какие факты это подтверждают?»

Здесь важно отделить слепую веру игрока в рулетку, что вот сейчас ему наконец-то должно повезти, от просчитанной уверенности предпринимателя. В нашей ситуации в пользу того, чтобы взять кредит и продолжать бизнес, свидетельствовали факты: рост оборота, постоянные довольные клиенты, слаженная команда. У нас была не абстрактная «гениальная идея», а работающая и прибыльная бизнес-модель. Плюс огромное желание работать и большая цель – построить крупную успешную компанию.

И в этой ситуации риск был оправдан. Мы сознательно шли на стресс и неудобства, чтобы достичь большой цели.

Так, пока шло строительство нового склада, у нас не было офиса, а был один большой сарай. И все сотрудники работали в этом сарае. Туалет был на улице. Наступила осень, и поскольку отопления не было, мы сидели в куртках с обогревателем. Работали за одним длинным столом, и все впахивали с утра до ночи, потому что работы меньше не стало.

Когда я уезжала на переговоры, мне говорили: «Ты счастливая, сейчас поедешь в красоту какую-то». Даже неловко было уезжать. Тяжело, конечно, нам всё это далось, и я очень благодарна сотрудникам, что выдержали 4 месяца работы в таких условиях и прошли через всё это.

Кстати, эта история помогла избавиться от человеческого балласта. Те, кто был не готов ко временным трудностям, ушли сами. Их было немного, но они были. И эта ситуация стала лакмусовой бумажкой, которая очень быстро отфильтровала из компании случайных людей.


Один навык, без которого предпринимателю никак не выжить

Умение справляться с кризисами и трудностями – это своеобразный навык. А значит, его можно тренировать и совершенствовать.

Важно подходить к этому осознанно. Как, например, спортсмен вместе с тренером, составляя план тренировок, понимают, что будет трудно. Но в этом-то и весь смысл. Без трудностей не будет и победы. Важно увеличивать сложность проблем, за которые вы берётесь, постепенно, шаг за шагом.

Спрашивают, например, как я достигаю поставленных целей. Расскажу.

Цели появились у меня ещё, наверное, в девятом классе. Сначала хотелось купить классный сотовый телефон. Я уже работала и зарабатывала, помогая маме продавать хозтовары на рынке по выходным, и понимала, что заработать на мобильник вполне реально.

Я посчитала, сколько всего для этого мне нужно продать, и ходить на работу стало ещё интереснее, так как появилась измеримая цель. И вот она достигнута, отлично! Новый мобильник куплен.

Потом я начала взрослеть, ходить в салоны красоты и решила, что я хочу жить так, чтобы у меня было столько денег, чтобы я могла их тратить на уход за собой не задумываясь, не экономить на этом. Я не планировала, что эти деньги я от кого-то получу, кто-то мне их подарит или я вдруг выиграю их в лотерею. Я ставила цель: заработать.

Опять включаю голову и думаю, чем в данный момент могу заработать. В то время я была уже студенткой, вечерами училась, днём и по выходным работала, и у меня иногда оставалось время по вечерам. Чем вечерами можно заняться? Я решила делать маникюр – стала работать в салоне красоты. Это вписывалось в мой график. Я продолжала получать образование, не теряла основной доход и понимала, что можно взять 5 клиентов «на ногти» перед какими-нибудь праздниками, заработать дополнительно и пойти купить себе что-нибудь дельное. Так я и сделала.

Я училась, работала и подрабатывала достаточно долго. Но однажды поняла, что этот доход невозможно масштабировать, а хотелось большего. С моим опытом было понятно, что достичь большего можно в продажах. И тут как раз нам предложили реализовать оптовую партию хозтоваров. Чтобы это сделать, нашей розничной точки на рынке явно было уже недостаточно. Так я начала оптовый бизнес. И не пожалела.

Как не потратить всю жизнь на решение проблем?

Вы, наверное, замечали такое: только разберёшься с одной проблемой – сразу же возникает новая. Или две.

У многих вся жизнь состоит из решения проблем. Создаётся ощущение, что все дни бегаешь, как собака, по кругу с высунутым языком и бешеными глазами, а прибегаешь – та же будка и миска. И никаких перемен.

Всё дело в том, куда направлено ваше внимание. Если ребёнок учится кататься на велосипеде и видит на дороге камень, он обязательно на него наедет, так как держит его в фокусе внимания. И только потом понимает, что руль нужно направлять на свободную дорогу – туда, куда хочешь поехать, а не на препятствие.

Так и в жизни: мы всё равно будем решать проблемы, но при этом либо идти к цели, либо двигаться по кругу. А чтобы была возможность решать те проблемы, которые куда-то ведут, и выбирать их самому, важно и нужно ставить себе цель по размеру. Сначала пусть маленькую, потом побольше, а потом и цель на многие годы или даже на всю жизнь.

Я уже писала, что одна из моих целей сейчас – создать крупный успешный бизнес, вырасти в 15 раз за 10 лет. Я понимаю, как это сделать и какие проблемы нам предстоит решить.

Но у меня есть и другая цель – не просто вырасти, а изменить жизнь людей к лучшему. Я вижу, насколько важно сотрудникам, что они работают в компании, где заботятся о людях. И у нас им интереснее, чем дома у телевизора, – здесь и коллектив, и общение, и драйв, и поддержка – всё это есть. Многие у нас даже семьями работают. А если хочешь развиваться – есть система наставничества и корпоративная библиотека. В нашем районе вряд ли найдётся другая компания, где такие условия для людей созданы.

Вместе с тем я понимаю, что очень многое закладывается в детстве. Поэтому я мечтаю создать школу, где учителя – настоящие, по призванию – смогут разбудить таланты детей, научить их мыслить, творить, верить в свои силы и не бояться больших и сложных задач.

Чтобы у ребёнка, пусть даже он родился и вырос в глубинке, был шанс найти и раскрыть свой талант, сделать что-то большое и поменять свою жизнь к лучшему. Вот такая у меня есть мечта.

И путь к ней лежит через ежедневные действия. Одни – это решение проблем и задач, которые я запланировала, другие – разбираться попутно с тем, что подбрасывает жизнь.

Но для того, чтобы решение проблем не превратилось в пытку или в бег по кругу, важно обращать внимание на следующие два правила.

Не быть жертвой. А как?

Об этом много пишут в сети и в психологических журналах. Как правило, дают советы вроде «не ныть, не жаловаться на жизнь, не делать работу за других, не соглашаться на роль жертвы» и тому подобное.

Я считаю, что для предпринимателя ключевое – это брать ответственность, действовать, отстаивать свои интересы и не поддаваться на манипуляции. Даже в мелочах.

К примеру, покупаем с мужем мне машину. Он помог выбрать по техническим параметрам и определиться с комплектацией. Я выбрала цвет, какой хотела. Доходит дело до договора. Читаю и вижу: что-то не то. Указываю менеджеру на формулировку, в которой фактически говорится, что если в оговорённый срок не придёт машина выбранного мной цвета, то салон имеет право поставить машину другого цвета. А мне всё-таки хочется получить именно тот цвет, который выбрала я. Прошу поменять формулировку.

Менеджер, конечно же, отказывается: «Это наш стандартный договор, мы в нём ничего не меняем». Тогда спокойно зову управляющего, объясняю ситуацию. Тот пытается меня уговорить, что это, мол, в договоре на крайний случай указано, и что, конечно же, такого не произойдёт.

– Ну раз вы говорите, что этого не произойдёт, мы же можем эти слова убрать из договора? – предлагаю я.

И тут управляющий говорит то, что я уж никак не ожидала услышать от топ-менеджера:

– А вы что, по-людски не можете? – произносит он с явным раздражением. – У вас только слово «договор» есть?

Явная попытка манипуляции. Отвечаю:

– В этой ситуации мы с вами действуем в рамках: «вы продавец, я покупатель». И никаких «по-людски» тут быть не может.

Я даже не могу представить, чтобы я в общении со своими оптовыми клиентами стала давить, например, на жалость. И выбивать лучшие условия, предлагая поступить «по-людски». Недолго бы нашей компании существовать тогда оставалось.

Машину мы там так и не купили. Поехали в другой салон, где в договоре было всё в порядке. А управляющего первого салона, насколько я знаю, вскоре уволили. Видимо, не только со мной у него были проблемы.

Если вы руководите бизнесом, вам особенно важно научиться отстаивать свои права. Иногда даже в мелочах. Самоуважение – это во многом результат ваших действий, которые становятся привычными.

Может, иногда мои усилия, чтобы восстановить справедливость, и не стоят потраченных сил и времени. Но если я буду уступать в мелочах, то потом и в принципиальных вопросах могу уступить по привычке. А этого я уже не могу себе позволить.

И ещё одно правило.


Какие задачи выбирать себе, а какие делегировать?

Важно не тратить свои силы и способности на ерунду. На решение проблем, которые тебя уводят в сторону от твоих целей. Поэтому важно выбирать задачи, которые развивают твои сильные стороны.

Маркус Бэкингем в книге «Добейся максимума. Сильные стороны сотрудников на службе бизнеса» писал, что важно знать свои пять сильных качеств, пять суперспособностей, и развивать только их. А остальные просто подтянуть до приемлемого минимума.

Я по себе заметила, что, когда ты делаешь то, что тебе очень нравится, ты не устаёшь, не негативишь, не хочешь это быстрее закончить. Ты готова это делать, делать и делать, потому что это безумно интересно.

Как только я вижу задачу, которая по-настоящему моя, у меня тут же вопрос в голове возникает: «Когда мы начнём»? Обсуждения, дискуссии – всё это полезно, но я считаю, что нужно начать делать, и только потом ты будешь понимать и учиться в ходе процесса. Важно сознательно выбирать задачи, которые развивают твои сильные стороны. А на другие – находить специалистов.

Многие не понимают, какая у них настоящая мечта. Мечтают о деньгах, машинах, квартирах, заграничных поездках – всё, что нам навязали реклама, СМИ и популярные блогеры. А подумайте о том, каким бы мог быть ваш идеальный день? Чем бы вам по-настоящему хотелось заниматься?

Если меня спрашивают: «Когда ты себе ставишь цель отойти от бизнеса?», я говорю: «Никогда. Потому что, если ты ставишь себе цель отойти от того дела, которым ты занимаешься, значит, ты не тем делом занят».

Глава 7

На языке других

«К вам там девочка пришла…»

Многие думают, что бизнес – это не женское дело. Особенно в России.

Я считаю, что дело не в том, женщина вы или мужчина. В бизнесе важно уметь разбираться в людях, убеждать, договариваться. И создавать у людей настроение и желание работать, объединять их усилия ради общей цели. И женщинам это может быть даже легче.

В этой главе я расскажу, с какими ситуациями сталкивалась и какими способами их разрешала. И отдельно – о принципах подбора сотрудников и отношениях в коллективе.

Когда я приезжала на переговоры, очень часто слышала, как секретарь сообщал руководителю: «К вам там девочка пришла». Я не стала расстраиваться или злиться, а быстро поняла, что это для меня плюс. И вот почему: руководитель мог отбросить обычную подозрительность и враждебность, так как ему не нужно было затевать обычную битву за статус. И я не пыталась ничего доказывать. Хорошо, думаю, пусть пока девочка, а потом дело покажет.

Важным решением для меня было не использовать в делах свою женскую привлекательность. Мне часто говорят, что зря я не пользуюсь тем, что я миловидная, красивая, умею очаровывать мужчин. Я избегаю таких ситуаций, потому что, во‐первых, это нечестно. Использовать свою женскую привлекательность – это не конкурентный, не рыночный способ решать вопросы.

К тому же это генетическая лотерея – кому-то больше повезло с внешностью, а кому-то меньше. Даже если под влиянием моего обаяния человек подпишет невыгодный ему договор, потом он осознает, что сплоховал, как только сможет здраво взглянуть на вещи. Или об этом ему намекнут коллеги. Поэтому на долгосрочное сотрудничество в этом случае с ним рассчитывать не придётся.

Использовать женское обаяние – это плохо для меня в долгосрочной перспективе. Если у меня один раз получится, второй получится, мой мозг привыкнет к такому лёгкому способу склонить партнёра на свою сторону, я подсяду на него и захочу так делать всегда. Следовательно, потеряю деловую хватку и профессионализм. А это не входит в мои цели.

Поэтому в бизнесе я стремлюсь решать ситуации, исходя из конкретных ролей: покупатель – продавец, руководитель – сотрудник. И, конечно же, учитывать особенности конкретного человека и ситуации.

Так, у меня раньше на визитках даже было написано: «Руководитель отдела продаж», а не «директор». Знаете почему? Потому что, когда приходишь на переговоры в роли директора, очень часто пытаются выбить скидки («ну вы же можете пойти нам навстречу?»). А так я, если вижу невыгодные условия, могу сказать: «Вы понимаете, мой директор это не подпишет». И все понимают.

Другая история. Наш менеджер мне рассказал, как один из клиентов, выходя из нашего офиса, спросил его: «А кто там у вас сидит – такая красивая девушка?» Наш сотрудник даже не понял, о ком он говорил, и переспросил: «Красивая девушка? Где сидит?» И только сообразив, о ком речь, ответил с улыбкой: «Да это же Лена, наш директор!» Меня порадовало, что сотрудники воспринимают меня прежде всего как директора, а уже потом как симпатичную женщину, если вообще об этом задумываются.

Если вам повезло с внешностью – замечательно. Если повезло не очень – тоже хорошо, потому что в бизнесе людей ценят не за это. Важнее внутренняя сила, уверенность, умение ценить то хорошее, что делают другие, и говорить им об этом. И всё получится.

Как реагировать на негатив в вашу сторону?

Есть мужчины, которым у успешной женщины нужно обязательно найти недостатки.

Встречаюсь со знакомым – он тоже бизнесом занимается, но масштабом помельче. И он начинает мне давать советы. Например, говорит, чтобы меня воспринимали серьёзно, я не должна выкладывать фотографии в купальнике, должна сменить имидж, я не должна быть блондинкой. Я отвечаю: «Подожди. Почему ты мне говоришь, что я должна делать, а что нет?» Он замолчал, извинился. А в следующий раз сказал: «Ты понимаешь, Лена, ты такая крутая сидишь. И я осознаю, что если не найду, что с тобой не так, буду ощущать себя полным неудачником». Это мне сказал мужчина, который тоже занимается бизнесом. Он понимает, что я достигла большего, но признать такое ему тяжело.

И я заметила другой парадокс. Если женщина без больших денег, из обычной семьи, работает на трёх работах, то это все воспринимают нормально. Работай, если есть силы и желание.

А как только женщина достигает определённой финансовой независимости, мужчины начинают говорить: «Ну зачем ты работаешь? Ты лучше дома сиди, детей рожай, у тебя же всё есть!» Значит, когда мне было есть нечего, никто мне помогать не хотел, чтобы я могла дома сидеть. А когда я заработала достаточно, то многие считают, что я должна все свои достижения бросить и начать деградировать дома. Такая двойная мораль.

Многим мужчинам сложно понять, что женщина может быть так же увлечена работой, своим делом, как и они. И быть счастлива от драйва и крутых результатов. А домой приезжать, чтобы отдохнуть и провести время с семьёй. Если у вас тоже так – не переживайте. С вами всё в порядке.




Каких людей вы притягиваете?

Вспомните, как вы отзываетесь о людях, которых встречаете? Какие эмоции и «послевкусие» остаются от общения с ними?

Мне на жизненном пути попадаются очень классные люди. После разговора с ними иногда думаю: «Как же мне везёт! Какая моя заслуга в том, что эта встреча состоялась? Может, это, наоборот, заслуга этих людей, что они вовремя появились у меня в жизни и в чём-то мне помогают?»

И наоборот: тех, с которыми мы расстались не по-хорошему, я могу пересчитать по пальцам, настолько их мало. Думаю, они понимают, почему я поступила по отношению к ним так, как они заслуживали. Я никого просто так в своей жизни не обидела.

Я не мистик, придерживаюсь принципов научного мышления. И понимаю, что способность притягивать и находить хороших людей – это следствие моих установок и убеждений. Чтобы продемонстрировать студентам, как работают такие установки, преподаватель-психолог просил обвести взглядом аудиторию и запомнить все предметы зелёного цвета. А потом предложил студентам закрыть глаза и вспомнить, где в аудитории присутствует синий цвет. Большинство не могли вспомнить, где синее, после того как усиленно запоминали всё зелёное. Психологи называют это «слепота невнимания».

Это явление также получило название «эффект невидимой гориллы». Чикагский психолог Дэниел Саймонс в 1975 году провёл серию экспериментов, когда людям показывали видео с игроками в чёрных и белых футболках, передающих друг другу баскетбольный мяч. Участникам эксперимента нужно было посчитать количество бросков, сделанных одной из команд. В середине видео на поле выходил человек в костюме гориллы. Он проходил возле игроков, и его можно было великолепно распознать. Однако после просмотра видео, когда у участников эксперимента спросили, заметили ли они что-нибудь необычное, половина из них ответила, что нет!

Я всегда нацелена на поиск хороших людей – интересных собеседников, заботливых продавцов, просто компетентных специалистов в своей сфере. И поэтому я их часто встречаю.

Мне иногда достаточно понаблюдать, как человек относится к своей работе, чтобы понимать, впишется ли он в наш коллектив.

Недавно в «Пятёрочке» я одну кассиршу уговаривала пойти к нам работать. Я в этот магазин постоянно приезжаю покупать молоко и за этой сотрудницей наблюдаю два года. Она внимательная, спокойная, всегда доброжелательная и работает быстро. Такого человека бы мне на работу! Я к ней подошла и говорю: «Вы не хотите ко мне перейти на работу»? А она отвечает: «Ой, вы знаете, меня и сюда в магазин директором звали. Я не пошла, потому что мне уже лет много…» Есть у людей такой стеклянный потолок. Видимо, она считает, что и так у неё всё неплохо.

А вот с моим ментором – Димой Казачковым, основателем компании «1С-Рарус» – я познакомилась случайно, во время одного из семинаров в Москве. Несмотря на то что в его компании работает почти три тысячи человек, Дима находит время поговорить со мной о моём бизнесе, помочь разобраться и дать ценный совет. Я очень многому у него учусь и благодарна, что встретила такого человека.

Важно иметь правильные убеждения насчёт людей. Если руководитель считает сотрудников идиотами, за которыми нужно всё переделывать, так у него и будет. Я же считаю, что мои сотрудники могут самостоятельно справляться со сложными задачами, верю в них, обучаю и поддерживаю. И в большинстве случаев сбывается то, во что я верю. Словом, мне везёт на хороших людей.

Какие у вас убеждения насчёт людей и сотрудников? Считаете ли вы, что «никому нельзя доверять», «никто не хочет работать», «никто не сделает лучше меня»? Поменяйте это убеждение, например, на такое: «Мне везёт на хороших людей!» И находите ему подтверждение каждый раз, когда встречаете хорошего человека.



Но хочу предупредить: это не значит, что к подбору сотрудников можно относиться легко. Это трудный и долгий процесс. И в его отношении я поняла одну важную вещь.

Три правила найма правильных людей

Когда мы с мужем вернулись из двухнедельного отпуска в Греции и я пришла в офис, то с радостью обнаружила, что мое направление без меня отработало очень хорошо.

Во-первых, у меня очень классные помощники, я люблю их всем сердцем. Побольше бы таких людей, которые с таким мужеством, с такой самоотдачей подходят к работе. Я понимаю, что этим они от меня заразились. У меня нет отдельного кабинета. Мы все сидим в открытом доступе. И Маргарита, и Светлана решают сложные задачи, отвечают на множество клиентских звонков, к каждому из которых нужно отнестись профессионально, разобраться и сделать так, чтобы клиент остался доволен. Поэтому я всегда говорю: нанимайте тех, кто с вами «на одной волне».

Одна из причин, почему я не сижу в своём кабинете, – я хочу видеть весь коллектив. А учитывая, что у меня большой опыт общения с людьми, всегда можно оценить человека по тем вопросам, которые он задаёт, как он общается, как ведёт себя. Я даже не влезаю в конфликты – просто вижу, как он их решает: для себя или для дела. Это же всё видно.

Мы – продающая компания. Поэтому должны быть всегда на связи. И даже если я соберусь уйти в декрет, то смогу спокойно это сделать, потому что есть люди, которые чётко всё выполняют и не подведут, даже если будет трудно и навалится много работы.

Чтобы так было, нужно выполнить три условия.

Первое правило

Секрет первый, который вовсе не секрет: сотрудник должен быть готов работать на полную мощность. Во-первых, человек должен быть готов работать не с 9 до 18, а сколько потребуется, чтобы выполнить все задачи.

Когда к нам люди приходят и видят, что у нас такая высокая интенсивность работы, многие боятся. И уходят в другие места, где зарплата пониже, но совершенно другая загрузка – намного меньше. Там они полдня смогут пасьянс на компьютере раскладывать, а у нас так не выйдет – мы все работаем на пределе. И многие люди просто психологически боятся даже начинать работать в таком темпе.

Мы все – звенья одной цепи. Если одно звено сломалось, то всё, цепочка рассыплется. Это у нас понимают все – от водителя до директоров.



Если нужно, мы до одиннадцати сидим, всё должно быть выполнено, никто никогда в жизни не уйдёт в 6–7 часов вечера домой, зная, что у нас не выполнено то, о чём мы договорились с клиентом. И ни у кого не возникает даже вопроса: «А почему мы должны это делать?»

Недавно на собеседование пришла женщина, которая работает торговым представителем в другой компании. Прошу её рассказать о работе, и она говорит: «Я нашла таких классных клиентов, у них столько-то точек, одни на моей территории, а большинство не на моей. И зачем я буду заключать контракт, если комиссия пойдёт другим торговым?» Я сижу в шоке – у нас таких разговоров нет в принципе. Все понимают, что такой договор всей компании на благо бы пошёл.

Готовность интенсивно работать – это первый момент. Но есть и другие.


Второе правило

Новый сотрудник должен подходить вам по ценностям.



Основная ценность у нас – интересы дела прежде всего. Помню, у нас уволился человек, который делал всё по регламентам, и с его уходом стало лучше. Потому что никакой регламент не сможет отразить всех сложностей в торговом бизнесе.

У нас люди привыкли договариваться. Если где-то задержка – попросить соседний отдел: «Постарайтесь для нас сделать быстрее». Привыкли проблемы решать сообща. А тот сотрудник действовал строго по регламенту: что написано загрузить – загрузили. А подумать, что из-за поздней загрузки водитель не сможет всё развезти в этот рейс, – как бы уже не его работа. И получилось, что из 15 точек, для которых был загружен товар, водитель развёз только в три, потому что только до первой ему пришлось ехать от Тулы до Калуги. Как говорится, «хочешь парализовать фирму – заставь всех действовать по регламенту». И ты её мгновенно парализуешь.

Ведь никогда не бывает всё идеально: поэтому наши готовы где-то ускоряться, где-то подождать, с чем-то примириться, выручить друг друга, чтобы в итоге клиенты были довольны и компания заработала больше.

А для этого людей нужно вдохновлять, объединять и по-человечески с ними разговаривать, чтобы они поддерживали друг друга. И не прятались за регламенты. В этом важно, чтобы ценности каждого нового сотрудника соответствовали вашим.

Я также ищу в сотрудниках и взращиваю способность думать и принимать решения. Не бояться спорить с начальством, если он понимает, что руководитель поступает неправильно. Ведь если стена всегда под тебя прогибается – значит, на неё нельзя опереться. Поэтому мне нужны те, кто умеет мыслить, кто возразит, если видит, что я или другой руководитель вот-вот совершат ошибку.

Но есть здесь одна ловушка. Многие руководители начинают ценить сотрудников по той пользе, которую сотрудник приносит лично им. Например, безоговорочно и быстро выполняет личные поручения, берёт на себя неудобные разговоры, но далеко не всегда он приносит пользу компании. И наоборот, очень полезный для компании сотрудник может работать в стороне и не быть полезным лично тебе как руководителю. И автоматически ты начинаешь его меньше ценить, если не держишь в голове общую картину.

Чтобы такого не было, я всегда говорю: «Вы должны думать о том, какая польза будет для компании, а не лично для кого-то. Если вы понимаете, что кто-то распорядился сделать чушь, потому что ему так проще, не надо этого делать». Я их ругаю, если такое происходит.

И третье правило.

Третье правило

Ну и наконец, вам придётся самой задавать высокие стандарты работы. Даже если вы взяли идеального человека, он будет ориентироваться на то, какие стандарты вы задаёте. Не на словах, а на деле.

Это как в химии – для того, чтобы вырастить большой красивый кристалл, важно взять правильный маленький кристаллик и поместить его в насыщенный раствор. Если вы кристаллик соли поместите в простую воду, он просто растворится и никакой красоты не будет.



Поэтому важно показывать личный пример, особенно новичкам, и ставить их работать с теми людьми, с кем они скорее пропитаются правильными принципами и проникнутся нужным отношением к работе.

И неожиданный бонус

Для меня большой мотиватор – работать с людьми, которые горят работой, кто разделяет мои ценности, в ком я на 100 % уверена. Поэтому, если вы придерживаетесь правил, о которых я рассказала, вы получите неожиданный бонус – с правильными людьми вам самой захочется работать лучше.

И я думаю, смогу ли работать так же эффективно, когда компания вырастет настолько, что я не смогу поговорить с каждым сотрудником, узнать близко каждого? Буду ли я готова видеть в компании людей, которые не понимают и не разделяют мою философию? И как сделать так, чтобы при росте компании удалось эту философию передавать и сохранять? Думаю, это будет одним из вызовов для меня в ближайшие годы.

Например, была ситуация на корпоративе, когда я поздравила всех, произнесла тост, пообщалась и потом шла назад. И моя коллега, ей уже больше 50, она до нас много где работала, в Америке в том числе на высокой должности, а к нам пришла потому, что компания разорилась и её из-за возраста никуда не хотели брать. Нам повезло с ней – она очень опытный сотрудник. Так вот. Догоняет она меня, со слезами на глазах берет меня за руку и говорит: «Лена, у меня никогда не было таких руководителей. Спасибо вам».

У меня в тот момент пошли мурашки по коже. И я поняла, что ради этих людей готова работать и дальше, и больше, и даже деньги мне не нужны. Какие бы трудности ни были, я знаю, ради чего всё происходит. Не ради денег, а потому что можно сделать жизнь таких людей наполненной. Потому что это люди искренние. Они мне верят, и я верю им. Такой опыт у меня был.

И моё ближайшее окружение – оно именно такое. Поэтому в подборе новеньких я не тороплюсь. Я не ставлю задачу нанять, лишь бы была заполнена вакансия. Мне важно найти тех, кто будет со мной на одной волне. Особенно на руководящие позиции, связанные с развитием.

Вот пример. Приехала клиентка, беременная, на уже достаточно большом сроке, но почему-то она всегда сама к нам приезжает. И за день до приезда моя сотрудница Света по телефону попросила её: «Приедьте завтра чуть попозже, а то у нас машину загружают». Клиентка согласилась.

Я понимаю, что ей не очень удобно попозже приехать. Я говорю: «Света, давай ей какой-нибудь подарочек подберём». Света обрадовалась: «Ой, давай»! Я чувствую, что она сама хотела как-то клиентку порадовать, но полномочий таких у неё нет. Поэтому предложила я. Света вручила ей подарок, вернулась и говорит: «Лена, она была так довольна!» Я понимаю, что и Света рада – ей тоже хотелось отблагодарить клиента за понимание. У нас как-то так всё происходит, мы чудаки, наверное.

А может, просто работаем с душой. Это реально тяжелее. Потому что в работе очень много себя оставляешь. Но у нас так, мы по-другому не можем.


Глава 8

Как и чему учиться?

Как выбрать, у кого учиться?

Пятница, вечер, все уехали отдыхать, а я на работе.

Думаете, разбираю кризис или доделываю то, что не успела? Нет. Каждая пятница для меня – маленький праздник. И вовсе не потому, что впереди выходные. Для меня пятница – день книг.

Каждую пятницу мне приходит посылка с книгами, которые я заказываю в интернет-магазинах. Я открываю посылки, рассматриваю книги и предвкушаю, как в выходные буду читать. Вот они новые лежат – красота!

У каждого свой способ себя мотивировать и сделать себе приятное. Для кого-то это вкусный пирог или новое платье. Для меня морковка впереди – это новые книжки по пятницам. Именно это мне интересно, это я предвкушаю всю неделю. К тому же такую радость себе очень просто устроить: сделать заказ в интернете дело пятнадцати минут. Только важно указать, чтобы доставили именно в пятницу.

Пролистав новые книги, я сажусь в машину и около полуночи еду домой одна по Туле. Думаю, что за эту неделю я всё важное успела, рядом со мной – новые книжки, дома ждёт любимый муж. И как же я счастливо живу – у меня 33 удовольствия!

А могла бы и по-другому думать: что всё плохо, по работе куча дел, все уже отдыхают, а я ползу без сил домой, чтобы надеть пижаму и лечь спать. Но нет, я еду с отличным настроением!

Муж говорит, что я сумасшедшая, потому что часто, когда засыпаю, улыбаюсь. Говорю ему: «Миша, я не могу иначе. Мне столько всего хорошего на ум приходит, что я не могу не улыбаться». И слышу в ответ: «Нормальные люди уже давно плакать бы стали». Всё-таки мы хорошо дополняем друг друга.

В этой главе я расскажу, как и чему учусь. Как выбираю, у кого учиться. Как совмещаю обучение и работу. Конечно, мои правила подойдут не всем. Но я буду рада, если они окажутся вам полезны.

Я учусь постоянно – читаю, езжу на семинары, общаюсь. И считаю, что без этого у меня никаких результатов бы не было.

Как я выбираю, куда ехать учиться? Принцип простой: если осваиваю новую область знаний, обязательно смотрю, кто в ней лучший, кто № 1. Но не записываюсь сразу на длительный курс, а проверяю, подойдёт ли мне этот человек по стилю преподавания и по ценностям. Отличный способ проверить это – провести на его семинаре или тренинге один день.

Первое: учитесь у лучших.



Но информация – это ещё не всё. Так, на семинаре «Как стать номер один» у меня произошёл большой скачок в мотивации. Это было перед Новым годом, и бизнес-тренер говорил: «Давайте проведём мысленный эксперимент, назовите пять событий, которыми вы могли бы гордиться в жизни». Я перечисляла мысленно: окончила институт, вышла замуж по любви, создала бизнес и так далее. А потом он говорит: «А какие события, которыми вы гордитесь, случились именно в этом году?» И я поняла, что ни одно из перечисленных мной событий в этом году не произошло. Все они случились гораздо раньше. А он подсыпал соли на рану: «Если вы ни одного не достигли в этом году, значит, год у вас прошёл просто так».

Я задумалась: вроде бы многое за год сделала. На новую квартиру мы с мужем заработали. Но когда я для себя честно ответила, какими событиями горжусь, то покупка квартиры в них не вошла.

С одной стороны, год я не потеряла, а с другой – все события, по которым я себя ощущаю живой и настоящей, которым искренне радуюсь и понимаю, для чего я нахожусь в этом мире, – таких событий не было за тот год. И тогда я решила, что больше не хочу, чтобы в конце года я не могла назвать те события, которыми бы я по-настоящему гордилась. Не попади я на тот семинар, сколько лет могло пропасть зря!

Второе: учитесь у тех, кто вас вдохновляет.



Чему важно учиться?

Учитесь тому, что будете использовать прямо сейчас.

Я могу просматривать и «проглатывать» книги по самым разным темам – и часто натыкаюсь на идеи и истории, которые потом помогают находить решения жизненных задач. Но «бизнесовые» темы я никогда не изучаю впрок, надеясь, что это когда-нибудь мне понадобится.

Работая в своём бизнесе, вы точно понимаете, что у вас хорошо, но и отчётливо видите узкие места и проблемные зоны. Важно вовремя заметить «бутылочное горлышко», которое – чем дальше, тем сильнее – будет сдерживать ваш рост. И найти способ превратить его из препятствия в трамплин для прыжка.

Так, когда в отпуске я обдумывала, что же нам мешает расти, то чётко увидела, что нынешних складских мощностей и того, как у нас организована логистика, нам уже не хватает – количество оптовых клиентов, позиций и запасов сильно выросло, и ресурсов уже недостаточно. Вот наш тормоз, поняла я. И после возвращения стала, во‐первых, искать директора по логистике, который сможет вывести это направление на новый уровень. Во-вторых, подобрала книги по логистике, которые нужно изучить. И в‐третьих, нашла, у кого поучиться, чтобы самой лучше понимать эту сферу.

И теперь, когда у нас на логистику вышел руководитель высокого уровня, я могу правильно поставить ему задачу, говорить с ним на одном языке и понимать, что и зачем он делает.

Третье: изучайте то, что будете внедрять в бизнесе прямо сейчас.



Но не всегда есть возможность освоить всё самостоятельно. И даже в большинстве случаев это делать вредно. Чем больше я читаю и знакомлюсь с действительно умными людьми, тем больше понимаю, что мои умственные ресурсы ограничены.

Поэтому, если нужно глубоко в чём-то разобраться, а потом внедрить это в бизнес так, чтобы всё работало, я предпочитаю привлечь «чужие мозги» – найти эксперта, который поможет не только понять, но и покажет, как и что внедрить с учётом особенностей нашей компании.

Поэтому четвёртое правило – найдите проводника в новой сфере, который поможет вам её освоить и правильно внедрить изменения.


Кто вам нужен на самом деле?

Как это работает – расскажу на примере. Не так давно я поняла, что в бизнесе очень важны цифры. Они помогают измерить и понять то, чего не увидишь глазами.

Если у вас одна торговая точка или небольшое кафе, вы понимаете, как всё работает, на интуитивном уровне – без сложных схем и показателей. Всё можно увидеть и потрогать. Но когда бизнес растёт и у вас больше сотни сотрудников, полторы тысячи оптовых клиентов и огромный склад, то без аналитики уже не обойтись – невозможно всё это сразу увидеть, потрогать и уложить в голове без цифр и показателей.

Цифры всегда были моим слабым местом, и я решила это исправить. Очень вовремя мне в руки попала книга Владимира Моженкова «Ген директора». В ней меня зацепила фраза: «Никакие планы невозможно претворить в жизнь, никакой менеджмент не может быть эффективным, если компания не оцифрована. У любого гендиректора, как у водителя автомобиля, должна быть перед глазами приборная панель, а в руках – руль. Иначе он на первом же повороте вылетит в кювет».

Я сразу записалась на ближайший семинар Владимира в Москве, поехала и привезла оттуда очень полезную систему показателей для оцифровки бизнеса – 120 формул роста. Но когда мы стали её внедрять, возникло множество вопросов. Тогда я попросила Владимира поработать с нами индивидуально, чтобы эти вопросы прояснить. Взяла с собой девушку-бухгалтера, которая теперь у нас работает над аналитикой и показателями. И мы работали вместе два дня, что оказалась очень полезным.

Владимир стал нашим проводником в этом направлении. У нас появился план, какие конкретные шаги нужно сделать, чтобы получить наконец-то «приборную панель» нашего бизнеса и осознанно им управлять. Мы вместе с бухгалтером стали считать основные показатели, и теперь она делает это регулярно, а мы с партнёрами уже используем эти показатели в планировании.

У меня появилось как бы рентгеновское зрение: стали видны наши узкие места – в логистике, в оборачиваемости товаров, в финансах, которые мы не замечали до этого. Также стали понятны точки роста: на какие товарные позиции и регионы нужно сделать ставку, чтобы ускорить рост.

Когда хотите освоить новое направление, ищите, во‐первых, опытного человека, который поможет разобраться и применить эти методики именно к вашей ситуации, а во‐вторых – найдите в компании или примите на работу сотрудника, который будет вести это направление на регулярной основе, вникая во все детали и тонкости. У вас как у директора на всё времени не хватит. Ещё ведь и другие направления и задачи есть.

Четвёртое: найдите проводника в новой сфере, который поможет вам её освоить и правильно всё внедрить.



Если сравнить новое направление работы в бизнесе с золотым месторождением, то важно, во‐первых, найти проводника, который вас к нему выведет, а потом – выделить сотрудника или даже команду, которая будет это месторождение разрабатывать и добывать для вас золото. Я стараюсь действовать именно так.

И следующее правило: обучение не заменяет работы.

Почему разговоры о работе – это не работа?

Да, разговоры о работе – это не работа. Именно так я говорю своим, когда обсуждение слишком затягивается.

Отдельная история, когда новичок только собирается начать бизнес – всё что-то изучает, читает, проходит какие-то курсы, но так ничего и не делает. Это происходит из-за неуверенности и страха. Ему кажется, что он ещё так многого не знает – нужно ещё изучить и то, и это, и тогда уже сделать всё идеально.

Важно понимать: сразу сделать всё идеально не получится. Потому что реальность всегда больше любой теории или модели, которую мы пытаемся на неё наложить. Сколько бы вы ни учились, вы никогда не будете знать всё-всё-всё, чтобы с первого раза получилось всё на отлично.

Более правильный путь – поставить цель и получить результат на твёрдую четвёрку. И если понятно, что движетесь в правильном направлении, тогда уже дошлифовывать и доводить, чтобы всё было «на отлично».

А когда же учиться? – спросите вы. Одновременно с работой. В студенческие годы я работала на трёх работах и параллельно училась на вечернем отделении института. При желании успеть можно очень многое.

Например, я иду в парикмахерскую и, зная, что у меня уйдёт на это 2 часа, я обязательно возьму с собой книжку. И минут 40 я смогу почитать. Можно было бы и в соцсетях посидеть, посмотреть забавные видео, но я лучше 40 минут почитаю. Для этого мне нужно книгу заранее выбрать и не забыть с собой взять. Потому что электронные книги я не люблю, на телефоне не читаю. У меня почти всегда с собой есть бумажная книга. И если в течение дня у меня оказывается 15–20 свободных минут, я посвящу их чтению. Такая вот полезная привычка.

Совмещать учёбу с работой стало ещё легче, когда появились качественные онлайн-курсы. Я недавно прошла обучение на онлайн-курсе по управлению. Пятнадцати-двадцати минут в день было достаточно для того, чтобы сделать задание – решить бизнес-ситуацию и написать ответ. А на следующий день почитать, как твоё решение оценили коллеги, и изучить новый материал. При желании время на обучение всегда можно найти.

Поэтому пятое правило у меня такое: учитесь и работайте одновременно и сразу применяйте знания на практике.

Пятое: учитесь и работайте одновременно и сразу применяйте знания на практике.



Есть хороший способ, как определить эффективность обучения. Если после него вы начали делать то, чего до этого не делали, значит, обучение для вас прошло не зря. Пусть даже не всё из того, что вы начали делать по-другому, принесло результат. На своих ошибках тоже полезно учиться.

Ну а если вы стали действовать по-другому и получили благодаря этому результат, которого у вас не было раньше, значит, обучение было по-настоящему полезным.

Так, после семинара по бизнес-показателям я начала много делать того, что не делала раньше. Как и после курса по менеджменту. И результаты меня приятно удивили.

Также я отправляю на обучение ключевых сотрудников. В этом году ещё два человека у нас будут проходить длительную коучинг-программу по бизнес-стратегии, которую ведёт один из лучших специалистов по стратегии бизнеса в России.

Программа построена так, что не применять знания там будет невозможно, поскольку после каждого занятия следует домашнее задание: внедрить то, что изучили, и на следующее прийти уже с результатами. К тому же такая работа поможет нам настроиться на одну «стратегическую волну» – войти в эту тему, освоить терминологию, инструменты и использовать всё это при обсуждении стратегии уже в нашем бизнесе.


Как заразить коллектив полезным вирусом?

У нас в компании читают все. Ну или почти все.

Я рада, что мне удалось заразить коллектив «вирусом чтения». Так, наш логист сейчас Тарасова читает, завскладом читает «Harvard Business Review: управление персоналом». А недавно был такой случай.

Заходят к нам ребята со склада: «Лена, мы к тебе». Я говорю: «Пойдемте в переговорную», потому что обычно, когда говорят: «Лена, мы к тебе», значит, есть какая-то проблема и им нужно её со мной обсудить. А они говорят: «Нет, мы пришли за книжкой». Я сперва даже не поняла. «В смысле? – переспрашиваю, – За какой книжкой?» – «Мы, – говорят, – хотим что-нибудь почитать. Подскажи нам, что почитать?»

Я обрадовалась, подобрала каждому по книжке, потом при встрече говорю их руководителю:

– Представляешь, твои коллеги сами пришли ко мне за книжками!

– Конечно, – говорит она, – Потому что я им высказала, что они не развиваются. Сказала, чтобы быстро шли к тебе и спрашивали, что им почитать.

– Ну зачем ты мне это рассказала? – сокрушаюсь я. – Я так радовалась, думала, они сами пришли.

А на ближайшем собрании я спросила у них: «Читаете?» «Читаем», отвечают. «Прочитаете, мы будем с вами в одном информационном поле, будем разные вопросы обсуждать, только ещё более конструктивно».

На следующей неделе ещё двое пришли за книжками уже самостоятельно, без подсказок руководителя. Видимо, увидели, что другие читают и обсуждают, и захотели присоединиться.

Так подталкиваю своих к чтению. А помогает мне в этом вот что.

1) Я сама отбираю и покупаю классные книги. Причём не только современные – очень много ценных книг было издано в советское время, а также 10–20 лет назад. Для их поиска я использую сайт alib.ru и заказываю там классные книги и для себя, и для офисной библиотеки.

2) Библиотека в офисе. Мне очень нравится идея Умберто Эко про антибиблиотеку – это когда у тебя на полках стоят хорошие книги, которые ты ещё не прочёл. Важно, чтобы всегда была возможность подойти и выбрать что-нибудь интересное, что ты ещё не читал. Во время такого поиска часто приходят отличные идеи. У меня сейчас практически вся библиотека на работе – это антибиблиотека, я еще многие книги из неё не читала.

3) Я подбираю сама книги для многих сотрудников. Даю человеку книгу в руки со словами «Обязательно прочитай! Потом расскажешь». Получается очень интересно. Поскольку я читаю много, мои коллеги не знают, какие книги я прочла, а какие нет. И часто после того, как они взяли и прочли книгу по моему совету, они говорят: «Ты специально мне дала такую книжку, знала, что она будет мне полезной». А я её даже не читала – просто знаю, что это очень хороший автор, книга по их теме и она им точно подойдёт и понравится.

И конечно, книги у нас – это очень часто тема для разговора. Мы обсуждаем, кто что прочёл, что вынес для себя. И как это можно использовать в нашей компании. Я уже давно поняла, что работать у нас людям интереснее, чем проводить время где-то ещё. И я стараюсь теперь сделать так, чтобы в коллективе было принято читать хорошие книги, а не убивать время в соцсетях. И многие уже выбирают чтение.

Глава 9

Правила жизни

Правило № 1, необходимое, чтобы каждое утро приходить в офис с удовольствием

Случалось ли вам мучиться мыслью: а правильно ли я поступила?

А не слишком ли жёстко (или мягко) себя повела? Правильно ли ответила? А не обидится ли человек после этого?

Чтобы не мучиться, у меня есть правила. Они появились в результате жизненных уроков или просто потому, что я так решила. И с тех пор они меня выручают – не нужно напрягаться, чтобы принять решение в ситуации, где другие понервничают. И можно пустить эту энергию в дело. Или использовать для себя. О нескольких полезных правилах я здесь расскажу.

Про то, как нужно себя вести руководителю, есть множество мифов.

Откуда мы взяли, что успешный директор компании – это такой робот без эмоций в безупречном костюмчике? Что к директору следует обращаться исключительно по имени-отчеству и на «вы»? А если директор – женщина, то это или незамужняя «мымра», как в фильме «Служебный роман», или такая железная стерва, которая с пластиковой улыбкой и холодным взглядом пачками увольняет и подставляет людей?

Моё правило № 1 – я имею право быть собой!



В офисе я провожу большую часть жизни. И выбираю там оставаться собой. Это значит – не скрывать эмоции. Не прятаться за официальной маской директора. Быть с сотрудниками естественной и открытой.

Так, когда к нам пришёл новый директор по безопасности, очень серьёзный мужчина, уже в возрасте, он был в ужасе от того, что у нас творилось, и сразу нашёл множество недостатков. Начиная с того, что у нас все знают, кто какую зарплату получает, до правил поведения. Помню, как он прочёл мне лекцию, что в офисе меня не должны называть Леночкой. А теперь, спустя пару месяцев, он и сам так меня зовёт. И ведёт себя уже по-другому. Понял, наверное, что жёсткие методы у нас не работают. Правда, документы о коммерческой тайне с его приходом всё-таки появились.

Другой пример. На фитнес я хожу не в самый дорогой и модный клуб города, а в другой, попроще. Где мне больше нравится заниматься и где работает мой тренер, который мне подходит. Подруги удивляются, что я тренируюсь там, а не в престижном клубе, куда, по их мнению, я должна ходить. Говорю им: «Я же спортом заниматься прихожу, а не себя показать, поболтать или новый спортивный костюм выгулять. При чём здесь «должна» и «не престижно»?»

Важнее уметь оставаться собой, создавать на работе комфортные условия для дела, а дома – для отдыха. И отстаивать свои границы – не поддаваться на всевозможные «так положено», «так принято» или «так не делают». Я – такая. И строю свою жизнь так, как мне нравится, как для меня лучше. И точка.


Правило № 2, которое не даст вам испортить себе жизнь

У меня, как у всех, был в юности период подросткового максимализма, когда я спорила с учителями и шла на рожон, чтобы защитить одноклассника, которому несправедливо поставили двойку. Но когда я повзрослела – это прошло. Теперь у меня нет желания заявить о себе, привлечь внимание, выделиться.

Моё правило № 2 – не ставить себя выше других.



Я скажу про гордыню. Я считаю, что с неё начинается самое плохое, и в бизнесе в том числе. Когда человек начинает думать, какой он крутой руководитель, финансист или оператор, считать себя незаменимым. И в личной жизни: когда человек считает, что он такой потрясающий муж или такая классная жена, что лучше людей просто нет, и всё благодаря ему, вся семья держится на нём, и дальше начинает действовать соответственно. Начинается ложь, начинается предательство, начинается лень.

Я считаю, что именно гордыня – причина всего плохого в человеке. Поэтому, когда у тебя есть смирение, не в том смысле, что тебя бьют и ты вторую щеку подставляешь, а в том, чтобы не зацикливаться на своей надуманной исключительности, будет лучше и тебе, и другим.

Здесь есть тонкая грань – я считаю, что у каждого есть уникальные таланты. Каждый может быть в чём-то лучше других. Этого не нужно скрывать или принижать. Важно использовать это преимущество ради своей цели и на благо окружающих. И не стесняться, когда это признают и вознаграждают. Но при этом не чувствовать себя «звездой», которая смотрит на других свысока.

Когда это происходит, особенно в бизнесе, такая позиция становится началом конца. Человек слепнет к критике, верит в собственную непогрешимость и теряет возможность получать объективную обратную связь. Последствия прилетают очень быстро. Незаменимых людей нет.

Правило № 3, про то, что в бизнесе важнее денег

Когда мы только начинали бизнес, у меня был хороший клиент, с которым я была знакома лично и многому у него училась. И отношения были не как у продавца и клиента, а такие – неформальные.

И однажды мы не смогли ему сделать поставку, которую обещали. У производителя цены выросли, и все товары по низким ценам у нас закончились. «Ничего, думаю, он поймёт. Мы же почти друзья». И когда он позвонил и мы поговорили, мне стало очень стыдно. Это был урок на всю жизнь. Я поняла, что если что-то обещала – нужно сделать. Даже если тебе это перестало быть выгодным. И неважно, был ли подписан формальный договор или это было устное обещание. Важно держать слово, как бы трудно это ни было.

С тех пор, если встаёт выбор: потерять деньги или подпортить себе репутацию, я выбираю потерять деньги. Их всегда можно будет заработать ещё – мы это умеем. А вот испорченную репутацию уже не исправить.

Моё правило № 3 – репутация важнее денег.



Это действует не только с клиентами, но и с сотрудниками. Мы стараемся давать людям больше, чем требуется по Трудовому кодексу – делаем доплаты к отпуску, дарим подарки. Для ночной смены заказываем такси до города за счёт компании. И это приносит результаты. К нам стремятся попасть на работу, хотя уровень зарплат у нас примерно тот же, а работать нужно не меньше. Но люди знают, что мы их не подведём, и ценят это.

Правило № 4, которое помогает быстро развиваться

Знаете, чем отличается профессиональный спортсмен от любителя? У профессионала всегда есть тренер.

Если вы хотите быть профессионалом в бизнесе, вам необходим наставник, или, как сейчас всё чаще говорят, ментор.

Моё правило № 4 – для развития нужен ментор.



Кто такой ментор? Это не психолог, не коуч и не бизнес-тренер. Это и не специалист в какой-то одной сфере – маркетинге или финансах, – который помогает вам её изучить и внедрить. Ментор – это человек, который уже прошёл вашим путём, набил кучу шишек, сделал множество ошибок и всё-таки достиг результата, к которому вы только стремитесь.

Его можно сравнить с опытным альпинистом, который уже совершил не одно восхождение и сейчас готовит и ведёт вас на первый штурм вершины.

Мой ментор – Дима Казачков, основатель компании «1С-Рарус». Мы познакомились с ним случайно на бизнес-форуме в Москве. Вот и ещё одна причина ездить учиться – можно встретить людей, с которыми иначе никак бы не познакомилась. Когда я рассказала, с какими задачами сталкиваюсь, Дима предложил: «Давай мы с тобой встретимся, обговорим, что тебе может быть от меня интересно узнать, и эти вещи мы с тобой будем прорабатывать». Так и договорились.

На первую встречу в Москву меня привёз коллега, торговый представитель. Я говорю ему: «Через час за мной приезжай». На большее я не рассчитывала. Вряд ли, думала, Дима сможет выделить больше времени. Всё-таки огромная компания, больше трёх тысяч сотрудников!

Встретились, разговариваем, прошёл час, я смотрю на часы, думаю, как намекнуть, что пора идти, может, человеку неловко меня выпроводить. А жаль – самое интересное начали обсуждать. Дима заметил мой взгляд и говорит: «Лен, не волнуйся, время есть. Я на тебя четыре часа выделил».

Боже, как мне было стыдно! Я отвела на нашу встречу час, а человек, который рулит компанией в десятки раз больше моей, нашёл в своём графике аж четыре часа для подробного разговора со мной. И я вижу, что в WhatsApp у него 600 уведомлений, и все по работе, а он не отвлекается, ни с кем параллельно не общается. Хотя я знаю, что у него множество встреч, перелётов, но тем не менее он нашёл время для меня. С тех пор мне даже смешно говорить, что мне некогда. Если задача для вас важна – время найдётся.

Если спортсмену тренер помогает побить рекорд, то предпринимателю ментор посоветует, как пробить «стеклянный потолок», как вывести бизнес на новый уровень. И для этого нужно лет на пять снова выйти из зоны комфорта, чтобы сделать рывок. А ментор подскажет, как именно.

Мне безумно нравится, что у Димы цели и ценности совпадают с моими. Всю свою жизнь он занимается одним и тем же бизнесом, как и мы. Очень важно совпадать с ментором в главных вещах, быть открытой и готовой внедрять то, что он посоветует. Это, кстати, ответ на вопрос, как заинтересовать ментора уделять вам время.


Правило № 5, которое работает каждый день

Я верю в принцип маленьких шагов: лучше делать понемногу, но каждый день, чем двигаться рывками и прилагать сверхусилия, после которых можно и надорваться так, что восстанавливаться придётся долго.

Моё правило № 5 – делать маленькие шаги каждый день.



Плюс маленьких шагов в том, что их легко превратить в привычку. Когда уже не нужно себя заставлять. Делаешь полезное – а мозг свободен, что-то там себе обдумывает. А потом – хоп! – появляется идея, как сделать то, над чем давно бьёшься.

Если я даже задерживаюсь в офисе до 9 вечера, всё равно иду на тренировку либо в парк сбегаю на 40 минут. Потом я прихожу домой, становлюсь за плиту, мужу готовлю ужин, потому что я не ем на ночь. Только если огурцы и творог.

Даже если в этот день была удачная сделка и можно было бы это отметить – закатить пир в ресторане, я всё равно ем огурцы и творог. Такая практика смирения, потому что дело не в одной удачной сделке – я в будущее смотрю. У меня там большая цель. Поэтому тренировка и творог всегда по графику.

Итак, накормила мужа, помыла посуду и думаю о том, как прошёл мой день. Моторика занята, голова свободна, всё как надо. Опять же, дома гармония. Потом искупалась, сажусь за книжку, читаю минут сорок и спать.

Ежедневный график со встроенными привычными делами очень помогает жить.

Правило № 6, которое работает, когда всё идёт не так

У многих в голове как будто расставлены стеклянные непробиваемые стены. Столкнувшись с неожиданной неприятностью, человек разводит руками, вздыхает: «Так уж случилось. Тут ничего не поделаешь». Хотя в реальности есть море возможностей, как проблему можно решить.

Так, ездили мы в отпуск в Грецию, я с оператором составила тур, выбрала отели, и две ночи нам с мужем предстояло провести в Салониках. Мы стараемся выбирать красивые места – чтобы было что вспомнить. И всегда всё было отлично. Но вот Салоники подготовили нам сюрприз.

По картинкам на booking.com я выбрала обычный сетевой отель в центре – у него отличный рейтинг, бассейн на крыше, удобное расположение. Но реальность на этот раз повернулась к нам неожиданной стороной. Войдя в номер, мы испытали шок: на полу пепел, неприятный запах, несвежее бельё и грязный матрац – словом, оставаться было нельзя. Идём на ресепшен, просим поменять номер. Портье делает вид, что нас не понимает – ни на русском, ни на английском. Твердит «Других номеров нет». Смотрим на сайте – все номера свободны. Показываем ему. Ответ тот же. «У нас других номеров нет. Можем вас заселить завтра с 14 часов».

Учитывая, какие мы деньги заплатили за весь турпакет и то, что уже три часа ночи, это очень неприятная ситуация. Но не ночевать же в грязи!

Выходим на улицу, ловим такси и едем в другой отель. По пути нахожу его в интернете, звоню, и – ура! – там есть свободный номер. Оказалось, в нём все номера тематические – есть номер «Барби», весь розовый. Есть номер Swarovski, с хрусталём. А у нас был номер в стиле «Африка», очень интересный. В нём мы отлично провели ночь и продолжили поездку.

Моё правило № 6 – не быть жертвой, действовать, искать выход.



Вывод: когда сталкиваешься с неприятностью или обманом – сначала пробуй договориться, а потом начинай действовать. И не соглашайся, чтобы по чьей-то вине твои планы были испорчены. Решение всегда можно найти.

Правило № 7, которое поможет сохранить семью

Важно разделять работу и дом. Так, я никакие дела на дом не беру. Дом – это место для семьи и отдыха.

И как бы я ни была занята, никого не нанимаю для того, чтобы убрать в доме и приготовить еду. Готовлю и убираю сама.

Многие говорят мне: «Зачем ты всё делаешь сама? Поручи кому-то другому». А я не хочу. Поручения я на работе раздаю направо и налево. Если нанять домработницу, значит, и ею руководить придётся – контролировать, обсуждать. Словом, расслабиться не получится. А дома я хочу как раз выйти из роли директора и почувствовать себя хозяйкой, заботливой женой.

К тому же муж видит, что я пожертвовала своими книжками, учёбой и приготовила ему сама что-то вкусное. Разве это не гармония, что жена, хоть и начальница, пришла и сама всё приготовила, стоя у плиты вся в муке? Мы можем, конечно, и в ресторан пойти, и доставку готовой еды заказать, но только как тогда проявить, что тебе дорог твой любимый человек?

Моё правило № 7 – проявлять заботу о близких, несмотря на занятость.



Многие уходят в работу с головой, забывая о близких, откупаясь от них. Я не хочу поручать кому-то заботу о доме и муже, потому что это часть моей жизни, часть отношений. Важная часть. И я хочу в этом проявить себя и сделать приятное близкому человеку.

Правило № 8, самое приятное

У каждого из нас есть свой внутренний ребёнок, которого радуют не «взрослые» вещи вроде выполненного квартального плана или новой мебели в кухню, а что-то особенное, пусть небольшое, но очень желанное.

Моё правило № 8 – найти то, что вам по-настоящему нравится, и чаще радовать себя!



Я, например, радуюсь книжкам. Едем мы в Москву погулять на выходные, мне муж дарит украшение от Тиффани, я очень этому порадовалась. А потом на Арбате мы увидели книжный развал, где букинистика разная продается. Я, разумеется, не могла пройти мимо и купила себе книжку Даниила Гранина. И знаете что? От этой покупки я испытала такой же кайф! Книжка стоила всего 50 рублей. Я иду и думаю: «Сейчас, говорят, искусственный интеллект по покупкам может составить ваш психологический профиль и рекомендовать новые покупки. Что бы он мне рекомендовал, узнав про мой набор: красная помада, книжка за 50 рублей и украшение от Тиффани. Чего мне ещё нужно для полного счастья?»

Я поняла, что чем лучше умеешь прислушиваться к себе, чувствовать тонкости в том, что тебе доставляет удовольствие, тем полнее и радостнее будет ощущение жизни. Это не обязательно выносить на всеобщее обозрение, потому что всегда найдутся те, кто готов критиковать и обесценивать, а это мне не нужно. Я ведь не хочу ни с кем спорить.

Может, кто-то и будет доказывать, что предприниматель должен ставить целью рост бизнеса и захват мира. А мне иногда для счастья достаточно красной помады, подарка от мужа и хорошей книги. Пусть и за 50 рублей.


Глава 10

Книги, которые перевернули мой мозг

Даниил Гранин. Эта странная жизнь

Раз уж мы заговорили о книгах, хочу посоветовать несколько авторов, которые помогли мне «продлить реальность», взглянуть на мир по-новому. Понять, что действительность намного больше и интереснее, чем я о ней думала раньше.

Начнем с Даниила Гранина и его книги «Эта странная жизнь».

Меня захватила фраза в первой главе: «С точки зрения обывателя, он – типичный неудачник, по внутреннему же смыслу это был человек гармоничный и счастливый, причем счастье его было наивысшей пробы». Так Даниил Гранин пишет об Александре Александровиче Любищеве, уникальном учёном, который не терял в жизни ни минуты понапрасну.

Это книга перевернула мой мозг: мы обычно думаем, что занятые люди многое упускают в жизни. В случае Любищева оказалось, что это не так. Даниил Гранин пишет: «Я изучал его дневники, там же всё по минутам расписано, по секундам. Я сижу и думаю, он такой скучный, он только о работе, о своём деле думает. Я, наверное, больше него в театр ходил за год. Смотрю – не больше. Я, наверное, дольше него сплю. Смотрю, – нет, дольше не сплю». Александр Любищев просто успевал больше за тот же промежуток времени.

Мы думаем, что если человек посвящает всего себя какому-то делу – науке, бизнесу или искусству, – то он, кроме этого, ничего в жизни не имеет. Такое у нас стереотипное убеждение. На самом деле человек может быть настолько сильно вдохновлён работой, получать от неё такую мощную энергетическую подпитку, что он успевает гораздо больше, чем обычные люди, и в других сферах. Эта книга мне помогла принять эту данность. К тому же читается она на одном дыхании.

Генрих Альтшуллер. Как стать гением

Следующая книга, если смотреть по эффекту, который она на меня произвела, – это книга Генриха Альтшуллера «Как стать гением». Про теорию решения изобретательских задач – ТРИЗ.

Её автор проанализировал тысячи патентов и авторских свидетельств и смог сформулировать принципы решения изобретательских задач. А потом подошёл к тому, что он назвал жизненной стратегией творческого человека – принципами жизни творческих людей.

Только не начинайте её читать, если вам предстоит важное дело. Потому что оторваться будет очень сложно. Генрих Альтшуллер рассказывает, как тренировал изобретательность в советских тюрьмах, где он просидел много лет по обвинению в антисоветской деятельности. Как обводил вокруг пальца следователя, который пытался выбить признание, не давая ему спать. И другие истории.

В книге – сокровищница идей. Например, «метод свёртки». Суть его в том, что вряд ли человек может четырнадцать часов ежедневно заниматься деятельностью ради своей главной цели. Поэтому важно ввести систему второстепенных целей, которые будут переключать вас на другие виды деятельности и помогут в будущем достичь главной. Например, занятия физической активностью помогут сохранить здоровье и через 10–20 лет, а контакты с искусством, литературой, историей помогут сохранить ясность мышления и открытость новому.

Из этой книги я сразу взяла на вооружение принцип, что надо стараться всё упрощать. Выработал одну привычку, наладил образ жизни и придерживаешься его. Это позволяет высвободить много времени для решения важных задач. Так, я всегда стала одеваться в чёрное, готовить себе одну и ту же еду, которая мне подходит, и стараться упрощать другие второстепенные задачи.

Эти две книги очень помогли мне в свое время.

Антон Макаренко. Педагогическая поэма

Тому, кто хочет быть действительно хорошим руководителем, обязательно нужно прочитать «Педагогическую поэму».

Книга была впервые издана в 1936 году – 83 года назад! – и до сих пор актуальна, потому что психология человека не поменялась с тех пор. Макаренко рассказывает, как налаживал жизнь в трудовой колонии, работая, казалось бы, с безнадёжными людьми.

Эта книга не оставит вас равнодушными и как художественная литература. Она будет очень полезна вам как руководителю, когда вы рано или поздно столкнётесь с противодействием в коллективе.

Из неё я вынесла мысль, что система тогда работает, когда она сама себя воспроизводит. Что даже без твоего вмешательства система должна всё равно хотя бы по инерции, но работать. Макаренко рассказывает, как построить такую систему буквально из ничего. И не с самыми подходящими людьми. Колония, которой он руководил, ведь называлась «Полтавская трудовая колония для морально-дефективных».

«Педагогическая поэма» – очень сильная книга, которая руководителям поможет однозначно.

Марти Ньюмейер. Нарушай правила! И ещЁ 45 правил гения

Очень классная книжка, написана легко, я прочитала её за полтора часа.

Это книга, к которой будешь возвращаться не один раз. Потому что там множество хороших вопросов, которые полезно вспомнить перед тем, как браться за новую творческую задачу.

Особое внимание уделено тому, как правильно сформулировать задачу, чтобы не потратить усилия зря. Ньюмейер даже цитирует Шопенгауэра: «Талант достигает цели, которой никто больше достичь не может; гений достигает цели, которой никто больше не видит». Очень важно правильно увидеть цель. И книга в этом помогает.

Или одно из его правил: «Проводите много времени в зоне радости». Когда вы счастливы, вы более креативны, потому что находитесь в контакте со своей интуицией. Человек, захваченный работой, как пишет Ньюмейер, в десять раз быстрее может овладевать новыми навыками по сравнению с тем, кто напряжён или испытывает скуку. Поэтому важно, чтобы работа была в радость.

Ещё у него интересно о том, как люди реагируют на твои идеи. Придумав что-то классное, вы будете знать, как это подать остальным – тем, от кого зависит дальнейшая судьба вашей идеи.

Книга интересная, лёгкая, и её точно стоит прочесть.


Фил Найт. Продавец обуви

Эта книга мне безумно нравится, потому что я тоже продавец.

В России вообще недооценено искусство продаж. Мне нравится фишка компании Nike, что, начиная от студента и заканчивая президентом, все сотрудники носят обувь этого бренда. Очень правильно.

«Вас запомнят, исходя из правил, которые вы нарушали», – пишет Фил. И честно рассказывает, как создавал компанию с нуля, заняв у отца 50 долларов. Пишет про первого сотрудника, про художницу, которая нарисует логотип будущего Nike.

Очень интересно, как он справился с ситуацией, когда компания была в кризисе: активов было много, а наличных денег практически не было. И Фил был вынужден просить партнёров: «Потерпите ещё несколько дней». Но японцы, с которыми он вёл переговоры, собирались начать работать с его конкурентами, а потом и вовсе предложили Филу продать им компанию. Тогда, собственно, и родился бренд Nike.

Фил рассказывает, как переплеталась его жизнь и бизнес – у него погиб взрослый сын, и он создал кампус Nike в память о нём. Это к тому, что великий бизнес продолжается дольше, чем жизнь одного человека, и основателю важно думать о будущем. Академия Nike, обучение – всё это очень интересно. Рекомендую почитать.

MBA. Менеджмент, ориентированный на рынок

В отличие от предыдущей, эта – очень непростая книга, учебник по менеджменту.

Книга специфичная, из тех, в которые нужно вгрызаться. И точно нелёгкое чтение. Но такие книги тоже нужны руководителям, чтобы научиться говорить на языке экономики, на языке цифр.

Почему я решила изучать цифры? В какой-то момент я почувствовала, что с нашим бизнесом что-то не так, но не умела донести это до сотрудников и партнёров. А когда стала использовать терминологию, стало намного проще объяснять, доносить всё людям, чтобы запустить преобразования в нужном направлении.

Такой учебник необходимо проработать. Если он у вас идёт с трудом, всё равно нужно набраться мужества и изучать его по частям, потому что он поможет понять, как должно быть в вашем бизнесе всё устроено в идеале. Чтобы не изобретать заново велосипед, а оставить энергию на то, что ещё никто не придумал.

Малкольм Гладуэлл. Переломный момент. Как незначительные изменения приводят к глобальным переменам

В ней очень интересно рассказывается о том, какие есть типы людей по коммуникационным особенностям и через кого лучше продвигать что-то новое.

Можно увидеть, что в каждом большом коллективе есть люди, которые общаются со всеми подразделениями, хотя им даже и не нужно это по работе. Просто они такие – им легко налаживать контакт, нравится со всеми общаться. Если ты их заманишь на свою сторону и через них будешь распространять то, что тебе важно, чтобы все узнали, то и эффект будет хороший. А если выберешь не того сотрудника, то хотя он может и быть к тебе очень лояльным, но отдача будет гораздо меньше. Поэтому важно понять, как это всё работает.

Ещё в книге много интересного – Малкольм Гладуэлл специализируется на том, чтобы раскопать малоизвестные факты и сложить их в интересную историю. Увлекательно получается.

Павел Таранов. Управление без тайн

Когда я читала первую книгу Таранова, я сказала мужу: «Слушай, он так интересно пишет, я его хочу найти в соцсетях». Я не думала, что он такой возрастной автор, оказалось, ему уже 73 года. А книги читаются как современные.

У меня есть такое правило: если мне нравится автор, я скупаю вообще все книжки, которые он написал, потому что мне интересно, как человек в разное время своей жизни пишет разные произведения на основе того, что с ним происходит.

У Павла Таранова все книги интересные. Прочитав его одну книгу, как энциклопедию, узнаёшь столько всего нового! В том числе какие-то вещи, которые ты много раз слышал, но никогда о них не задумывался. Например, как выражение «По гамбургскому счёту» произошло. Я его слышала часто, но не знала, откуда оно взялось.

После таких книг ты как собеседник сможешь поддержать много интересных разговоров, подбросить тему для интересной дискуссии. Поэтому для общего развития я бы однозначно его порекомендовала почитать.

Начать можно с «Управления без тайн», очень полезной книги для предпринимателя. Или с книги «Приёмы влияния на людей» – все очень смеялись, когда видели у меня на столе эту книгу, но она действительно классная.

Владимир Тарасов. Внутрифирменные отношения в вопросах и ответах

Это ещё один автор, у которого я рекомендую читать всё.

А начать можно с этой книги, где разбирается множество тонких ситуаций из офисной жизни. И как в них лучше поступать руководителю с точки зрения долгосрочных последствий для своего авторитета и для бизнеса в целом.

Ситуации он разбирает вполне реальные. Так, мы недавно столкнулись с тем, что непонятно, каких людей к себе звать в коллектив. Если звезду позовёшь – для неё у нас нет пока инфраструктуры, чтобы человек высокого уровня мог развернуться. Например, если взять директора интернет-направления, ему нужно создать инфраструктуру, иначе он будет скучать, решать простые задачи, а получать денег больше всех. И будут проблемы.

Поэтому либо выращивайте своих, либо готовьте инфраструктуру. Это сразу нам помогло навести порядок в понимании, кого и когда нужно приглашать к нам работать. И уберегло меня от ненужных шагов.

Шэрил Сэндберг. Не бойся действовать. Женщина, работа и воля к лидерству

Мне очень тяжело выбирать любимые книжки, потому что они мне все нравятся, я про всё, что читаю, могу рассказывать бесконечно.

Так, мне безумно понравилась книжка Шэрил Сэндберг «Не бойся действовать. Женщина, работа и воля к лидерству».

У неё огромный профессиональный опыт, она операционный директор Facebook, и в книге она отвечает на разные, я бы даже сказала, для женщин жизненные вопросы, начиная с того, как вести быт со своим мужем, чтобы жизнь была гармоничная. И о том, как и когда уходить в декрет, работая в большом коллективе. Как реагировать на то, что на твоём пути встречается мужчина-шовинист, и о многом другом.

Женщинам-предпринимательницам будет не лишним её прочесть.


Зоя Стрелкова. Генераторы Прибыли. Разберись с цифрами

Зоя Стрелкова мне очень нравится: её книги прочищают мозг в плане цифр.

Она руководит направлением «Экономика компании в «Институте Тренинга – АРБ Про» Сергея Макшанова. Поэтому они, что называется, мыслят на одной волне.

Через книгу «Генераторы прибыли» можно понять, кто твои клиенты, и где твои сильные стороны, и как ты можешь это развивать. На многие вещи она открывает глаза.

Ещё мне нравится её понятие «контрастных» услуг и продуктов – то есть таких, которые больше никто не умеет делать. Например, она пишет: «Откуда берется доходность? Она берется из сложности и контраста продукта. Если вы умеете лечить зубы так, как никто не умеет лечить, то можно брать за это большие деньги, с вами никто не будет торговаться, и вы избежите ада ценовой войны».

Зоя также рассказывает, где можно получить дополнительную прибыль, которую можно заработать прямо сейчас или в ближайший год. Иногда этого просто не видно, а из книги становится ясно, куда смотреть и где искать.

И вторая её книга – «Разберись с цифрами, чтобы бизнес приносил деньги». Я считаю, это лучшее, что есть для предпринимателя, который хочет понять, как считать экономику своего дела. Из неё ясно, какие вопросы нужно задавать, чтобы посчитать рентабельность, оценить проект, решить, брать ли кредиты, и разобраться с денежным потоком, чтобы не попасть в кассовый разрыв. Очень доступно изложены сложные вещи.

В книге описаны более 30 отчётов, которые вы можете выдать как задание своему бухгалтеру, чтобы понимать, что происходит в бизнесе на основе цифр. Особенно эта книга полезна для таких, как я, – гуманитариев, которые с цифрами не в ладах.

После неё я столько нестыковок в бизнес-процессах увидела, начиная от того, когда клиент отказался от какой-то позиции, вычеркнул в накладной, а у нас это будет проведено по программе только дня через три. То есть товар на складе лежит, и он может кому-то понадобиться, а мы его в программе не видим, следовательно, не продаем. И таких лайфхаков в книге очень много. Есть над чем задуматься. До этого казалось, что мы же всегда так работали – подумаешь, вычерк пришёл. Задержка дойдёт и учтётся. И как-то не осознаёшь, какие деньги здесь теряются. Очень интересная книга, поэтому тоже советую почитать обязательно.

Кевин Митник. Искусство обмана

Безумно мне нравится эта книга, потому что я взяла из неё много полезного.

Например, научила своих девочек по телефону правильно общаться. Раньше звонит контрагент, мы ещё не очень понимаем, кто это. Спрашивает: «А сколько у вас это стоит?» Мы – хоп – всё рассказали, не узнав о нём ни слова. Понятно, что нужно было вести себя по-другому. Как? В книге есть много приёмов, которые мы взяли на заметку.

Потом эта книжечка помогла мне в воспитании персонала. У меня есть один коллега, он очень дерзкий, я бы даже сказала, чересчур прямолинейный. Он большой молодец, ответственный, но ему не хватает хитрости. А бывают конфликтные ситуации, когда нужно поступать хитрее.

Я ему эти примеры из книжки привела, и он согласился. Говорит: «Ладно, я буду так делать». Он мужчина и считает, что если в конфликте не докажет свою точку зрения, то он вроде как унизится, почувствует себя проигравшим. А тут я нашла, как ему объяснить, что в долгосрочной перспективе он же не проиграл, а выиграл.

В этой книге много примеров, которые меняют парадигму мышления. Особенно таким людям, которые думают, что если здесь и сейчас не доказал свою правоту, то проиграл. Она в этом плане очень классная.

Сунь-цзы. Искусство войны

Классическая книга. Что мне там очень понравилось – это много интересных фраз, которые можно примерить на себя и задуматься, правильно ли поступаешь.

Фразы из этой книги можно очень к месту употреблять, и люди быстрее понимают, что ты хочешь до них донести. Ко мне периодически приходят посоветоваться, а так как я за некоторые направления в компании не отвечаю, другим руководителям может не понравиться, что я сую нос не в свои дела. И я привожу им цитату из «Искусства войны». Однажды Сунь-цзы спросили, кто мудрый: государь, который сам решает, или те советники, которые ему давали советы? На что Сунь-цзы отвечает: «Государь, потому что именно он выбрал из всех советов тот, который, посчитал правильным».

И я говорю, что моя роль, когда ко мне приходят с вопросами, – это советник, а не самый мудрый человек в фирме. Это снимает все конфликты, так как коллеги понимают, что финальное решение остаётся за ними.

Там интересные примеры, которые в жизни помогают где-то смягчить ситуацию, где-то сфокусировать внимание на важном. Классная книжка однозначно.

Еще вспоминаю Макиавелли, у тебя может быть большой ум, но если у тебя нет государства, где ты можешь ум свой применить, хоть самого маленького, то весь твой ум останется не у дел. И наоборот: если у тебя есть государство, но нет ума, – это тоже не очень хорошо. Поэтому я всегда призываю показывать свой ум в деле.

Элияху Голдратт. Цель. Процесс непрерывного совершенствования

У этого автора есть и вторая книга – «Цель 2». Они как романы написаны. Я первую перед Новым годом читала. И всем говорила, что это лучшая книга в моей жизни. А люди смеются, потому что так я говорю о каждой книге, которая мне понравилась.

«Цель» я читала-читала и на половине поняла, что я её уже давно когда-то начинала читать, но она меня не зацепила. А в этот раз я её из рук не выпускала, везде читала, когда была свободная минутка.

Главный герой – директор завода, который под угрозой закрытия предприятия, а значит, увольнения, выводит из кризиса производство и попутно налаживает свою личную жизнь.

Завод находится в маленьком городке, где главный герой родился и вырос. Современное производство, выпускает сложные детали, но при этом постоянно срывает сроки, что приводит к потере заказчиков.

Алекс Рого – главный герой – отдаёт заводу все силы в ущерб семье, которая находится на грани развода. На работе он делает всё, что предписано инструкциями в таких случаях, но ситуация лучше не становится.

И вот он случайно встречает физика Иону, который помогает Алексу выявить суть проблемы и постепенно, шаг за шагом, вывести завод из кризиса.

Книга помогает понять, что важно не «тушить пожары», а заглянуть в суть проблемы. Спокойно, без истерик, разобраться в причинах и помочь сотрудникам с ними справиться – без конфликтов, крика и интриг. Очень увлекательно читается благодаря художественной форме.


Лидия Кудряшова. 111 баек для руководителей

Очень прикольная книга, совсем брошюрка. Книги Лидии Кудряшовой сложно в магазинах найти. Эта мне безумно понравилась.

Читать её можно всем, она похожа на сборник анекдотов. Я читала её взахлёб. Потому что я вообще анекдоты люблю, а там очень классные истории, которые потом в жизни в каких-нибудь сложных ситуациях можно рассказать, и они всегда будут в тему.

Для руководителя однозначно «111 баек для руководителей» нужно прочесть. После каждой истории в ней даётся краткий психологический анализ. Это очень полезно.

А ещё я нашла её книгу «Каким быть руководителем». Она была издана ещё в 1986 году, и если отбросить вступление, где ЦК КПСС упоминается, то книга классная. Она очень тоненькая, но, как мне кажется, заменяет тысячу массивных книг.

В ней написано про то, как из своего коллектива выбирать людей, которые имеют потенциал стать руководителем. На что обращать внимание при этом, и что будущий руководитель должен уметь делать – видеть конечную цель, уметь каскадировать её и так далее.

Джордж Клейсон. Самый богатый человек в Вавилоне

Эту книгу многие читали. Если вы не прочли – очень советую.

В ней есть простая, но важная мысль, что 10 % от всех своих доходов ты должен откладывать в любом случае. Если заработал очень мало, всё равно нужно отложить 10 %, урезать донельзя свои потребности. Ну а если ты заработал много, отложи 10 %, а на остальное можешь себя порадовать.

Ведь у нас как складывается, особенно у бизнесменов? Денег вечно не хватает, особенно если ты растёшь. И тебе их никогда не будет хватать. При этом может сложиться такая ситуация, что ты всю жизнь проживёшь и ничего не увидишь, ничем себя не порадуешь.

Для каждого это своё баловство: для кого-то путешествия, для другого – машина, для третьего – квартира или какие-то другие проекты, обучение в том числе. И здесь очень правильная логика, что если заработал много, то 10 % отложил, а остальное ты заслужил, трать и не сиди на мешке с деньгами, потому что счастливее от этого не станешь.

Эта логика мне безумно понравилась, она помогает не корить себя за то, что ты какая-то расточительная. Важно и подушку безопасности создавать, и не забывать себя радовать.

Норман Коупленд. Психология и солдат

Очень интересная и необычная книжка. Она очень тоненькая, «Воениздат» 1960 года. Что в ней интересного? Это книга про мотивацию коллектива в критических обстоятельствах.

Я, естественно, не военный и далека от всех этих структур, но книга классная в плане того, что помогает понять принципы мотивации в кризис. Ещё Наполеон говорил, что один мотивированный солдат победит трёх немотивированных. Плюс в ней рассказывается про то, как людей заставить идти на верную смерть. Понятно, что никакими деньгами этого не сделаешь.

Коупленд пишет, что именно происходит с людьми в критических условиях, какие законы здесь работают. И они несколько иные, чем в книгах по менеджменту описаны, потому что мы же часто думаем, что главным образом деньги людей мотивируют. Эта книга позволяет взглянуть на другие аспекты – бывают такие ситуации, что никакими деньгами невозможно замотивировать людей на подвиг.

Книга очень тонкая, но в вопросах психологии коллектива очень глубокая. Найдите её, не пожалеете.

Глава 11

Вопросы о бизнесе и не только

Как создать бизнес, если я ещё студент?

Иногда ко мне обращаются с вопросами. Спрашивают, как начать своё дело, как найти себя или как решить какую-либо жизненную ситуацию.

Не всем нравятся мои ответы. Иногда люди хотят услышать что-то совсем другое. А иногда я вижу, как в человеке будто что-то переключается, словно находится недостающая деталь жизненного пазла. Спина распрямляется, в глазах зажигается задорный огонёк, и человек спешит что-то сделать.

В этой главе я собрала вопросы, которые мне в разных вариациях задавали неоднократно. Возможно, кому-то мои ответы окажутся полезными.

Я учусь в техническом вузе, но понимаю, что по специальности работать не буду – не моё это. Как найти точку приложения сил, чтобы была возможность создать собственное дело?

Очень размытый вопрос. Понятно, что обучение по технической специальности тебе не нравится. Но нужно понять, какая работа и какая сфера – это твоё. И прежде всего разобраться в своей ситуации. Если у тебя нет ни мужа, ни детей и ты абсолютно свободна – это одна ситуация. Можно пробовать разное, искать себя, рисковать, экспериментировать. Если уже есть семья, дети и ипотека, то нельзя делать всё, что захочется. И это другой случай. Поэтому я бы рекомендовала честно понять точку, в которой ты находишься, и посмотреть, какие сильные и слабые стороны в ней есть. Какие ресурсы и возможности в ней открываются.

Всегда можно поставить большую цель, и даже если сейчас не хватает денег, чтобы ею заняться, то пойти куда-то подрабатывать. Сейчас очень много возможностей. Недавно вечером мы с мужем ехали в такси, он о чём-то беседовал с водителем, и краем уха я услышала, как водитель спросил: «Интересно, а как в Нью-Йорке таксисты ездят?» Мне стало интересно. «А можно спросить, где вы работаете?» – спросила я у водителя. Оказалось, он работает в банке, а в такси подрабатывает по вечерам. По его вопросу я поняла, что мозги у него на что-то большее заточены. Я не вижу ничего зазорного в том, чтобы подрабатывать по вечерам. Особенно, если таким образом вы копите деньги, чтобы освоить новую профессию или начать собственное дело.

Женщинам можно пойти ногти делать или ресницы наращивать. Или, например, фотографировать товары для онлайн-магазинов. Контент нужен сейчас всем, даже нам требуется хороший предметный фотограф, чтобы сделать актуальный онлайн-каталог. Как оказалось, хорошего фотографа сейчас непросто найти. Очень мало кто занимается коммерческой съёмкой.

И как только начнёшь чем-нибудь заниматься, тогда уже можно смотреть, к чему больше тянет. Понять, готова ли ты нести ответственность за свои ошибки. Когда ты наёмный сотрудник, у тебя не болит голова из-за стоимости своих ошибок для компании. А когда ведёшь своё дело и оно разрастается до больших масштабов, то увеличивается и цена ошибки.

Это даже не риски, о которых часто говорят, а промахи, которые ты можешь сделать из-за лени, разгильдяйства или самоуверенности. Если ты готова к таким потерям, то можешь вести и масштабировать бизнес, развивать его и идти дальше.


Чему учиться, чтобы вас не оставил без работы искусственный интеллект?

Говорят, что через несколько лет многие профессии – бухгалтера, водителя, даже копирайтера – заменит искусственный интеллект. Чему учиться сегодня, чтобы остаться востребованной и через 10 лет?

Прежде всего, важно учиться быть личностью, уметь брать на себя обязательства. Если же говорить о профессиях, то крутое компьютерное образование всегда будет пользоваться спросом. С ним можно как раз войти в число людей, которые будут создавать и обучать искусственный интеллект. Но, конечно же, нужно, чтобы были склонности к этому.

К сожалению, сейчас в вузах готовят для профессий, многие из которых действительно вскоре исчезнут. Например, менеджер по туризму. Мои знакомые, и я в том числе, уже давно не обращаются к услугам турфирм, а планируют поездку, бронируют билеты и отели онлайн. Так быстрее и удобнее.

Нужно понять, какие рынки не исчезнут в ближайшей перспективе. Например, банковские услуги будут нужны всегда, чем бы ты ни занимался. Всем будет нужен банковский счёт, карточки, финансовые услуги для бизнеса.

Или рынок недвижимости. Если ты понимаешь, какая недвижимость ликвидна, а какая нет, знаешь тонкости, умеешь находить покупателя и проводить сделки, то без работы не останешься. И, конечно, рынок продуктов питания. Население растёт, на специалистов пищевого производства спрос всегда будет. Таких рынков много. Можете составить их список и выбрать, какой вам ближе.

А по особенностям характера можно выбрать уже конкретную специальность. Если любишь общаться с людьми, можешь работать в банке в отделе персонала – там нужно уметь подбирать людей, знать, какие качества нужны в этой сфере, создавать программы развития, адаптации, тренинги проводить. Специалист, который это умеет и делает с энтузиазмом, всегда будет востребован.

Как отличить действительно полезное обучение от дешёвой подделки?

Сегодня в интернете предлагается очень много курсов про то, как начать свой бизнес. Вы много учитесь, посещаете семинары. Расскажите, как отличить действительно полезное обучение от дешёвой подделки?

Мне очень обидно, что у многих сегодня складывается ошибочное впечатление о бизнес-образовании. Люди читали много негатива про семинары Тони Роббинса и считают, что учиться бизнесу – это глупость и хайп. Я категорически не согласна. Я учусь многим полезным для бизнеса вещам, и это помогает нам расти. Вот несколько моих секретов, как я выбираю, где учиться.

Прежде всего, я считаю, что всё обучение, которое ярко рекламируется, нужно обходить стороной. Если я вижу крикливые баннеры или красивую продающую страницу, сразу же с неё ухожу. Фундаментальные знания, которые работают, не нуждаются в кричащей назойливой рекламе.



Также я бегу от громких обещаний, например «удвоим продажи за три месяца» или «наша технология выведет ваш бизнес на новый уровень». Я понимаю, что всегда будет спрос на «волшебные таблетки», но в реальном бизнесе такой быстрый рост продаж вряд ли реален. А на новый уровень бизнес могут вывести только те, кто в нём работает, и один семинар этому не поможет. Настоящие преподаватели-профессионалы всегда очень аккуратны в том, какие результаты они обещают.

Ещё я обращаю внимание на детали. Например, если человек учит бизнесу, а деньги принимает на ИП, которое зарегистрировано на другое лицо, то возникают вопросы. Или вдруг читаю в описании фразу: «Раскроем ваши таланты и сильные стороны без использования психотропных препаратов». Почему здесь эта фраза? Это сразу стоп-сигнал для меня.

Кроме того, важно выбирать курсы, без которых вы не можете эффективно работать в своём бизнесе. Так, как только у нас выросли обороты, я поняла, что без финансовой аналитики дальше нельзя. Поискала и нашла отличные курсы. До этого на небольших оборотах всё получалось на интуитивном уровне. И заранее учиться этому бесполезно – я бы всё позабывала, если бы не начала сразу использовать.

Ещё хочу отметить: многие под словом «бизнес» имеют в виду совершенно разные вещи. Например, частную практику, когда работаешь, скажем, мастером маникюра и тебе платят за отработанное время. Многие называют это бизнесом, хотя это фактически самозанятость. В таком случае важно быть хорошим профессионалом в своей сфере, а дополнительно учиться можно, прежде всего, самопродвижению и рекламе, чтобы всегда был поток клиентов.

Другое дело, когда вы создаёте компанию, набираете команду, оборудуете производство – в этом случае задачи будут совершенно другими, чем при самозанятости. И учиться придётся многим вещам, но только по мере того как будут появляться задачи в этих сферах. Я противник того, чтобы учиться бизнесу заранее. И знания устареют, и вы всё забудете.

Где найти партнёра для бизнеса?

У меня, к сожалению, нет ни близких людей, ни друзей, вместе с которыми я смогла бы начать своё дело. Но чувствую, что партнёр нужен. Где и как его найти?

Во-первых, нужно определиться, для чего вам нужен партнёр. Что такое партнёрство? Обычно партнёрства складываются потому, что у одного есть интеллект, а у другого – финансы. Либо есть другие взаимодополняющие вещи.

На самом деле, если у вас нет финансов, но есть интеллект и идея, то вам нужен не партнёр, а инвестор. Тогда нужно решать вопрос с финансированием. Либо зарабатывать начальный капитал самому, либо найти инвестора, который не будет вам мешать. Скорее всего, если он даст денег, то пожелает подсказывать, что и как делать. Если у него это не профильный опыт, скорее, такие советы будут вредить.

Я думаю, что партнёр – это такой человек, с которым вы готовы вести практически любое дело. Бизнес может поменяться, а партнёр останется. Такая совместимость очень редко встречается, достаточно посмотреть статистику по бракам и разводам. С хорошим партнёром вы настолько удачно дополняете друг друга, что готовы вместе вести любое дело.



Либо вы можете взять эксперта на наёмную должность и платить ему много денег, но он не будет партнёром по бизнесу. Например, взять высокооплачиваемого технолога при открытии производства или руководителя отдела продаж, который построит работу этого направления. Но он не будет вашим партнёром, вам придётся ему просто много платить. Другой вопрос – согласится ли специалист такого уровня работать с новичком? У вас должно быть что-то, чем можно его привлечь. Компетенции в другой сфере или умение работать с людьми. Вариантов много, выбирайте.


Как не бояться конкуренции?

Как вы относитесь к конкуренции? Я читала, что нужно найти для себя «голубой океан» – рынок без конкуренции, где вы сможете предложить нечто настолько уникальное, чего не может никто другой. Но для этого нужно быть Стивом Джобсом или Илоном Маском. Если же пытаться пробиваться на обычный рынок, есть риск, что тебя вытеснят или съедят. Как вам удалось выдержать конкуренцию? Что посоветуете начинающей?

Конкуренция есть на любых рынках, важно от неё уходить, создавая своё конкурентное преимущество.



Например, в дизайне одежды сложно придумать что-то такое, чего ещё никто не показывал. И один дизайнер догадался поднять исторические портреты и внимательно рассмотреть костюмы прежних эпох. Он нашёл множество решений и деталей, которые удачно использовал в своих новых коллекциях.

Так, если вы занимаетесь торговлей, никто не мешает вам открыть АлиЭкспресс и посмотреть, что там сейчас в топах продаж, но в России пока не продаётся. И организовать доставку. Если это услуги, можно придумать классный сервис, которого пока ни у кого нет, и обойти конкуренцию.

Продавать ли квартиру, чтобы начать бизнес?

Мне досталась квартира от бабушки. Хочу продать её, чтобы получить начальный капитал для своего дела. Жить есть где – у нас с мужем квартира есть. Но родственники отговаривают, говорят, что лучше получать доход с аренды – пусть деньги небольшие, зато надёжно. А я так думаю, что это был бы хороший старт. Как правильно поступить?

Можно какое-то время сдавать эту квартиру и с аренды накопить денег для старта. Вряд ли для начала бизнеса нужны сразу же большие деньги. Важно понять, что ваш бизнес пойдёт. Что есть спрос и сходится экономика. Для этого, как правило, не нужны большие деньги.

А квартиру вы сможете продать в любой момент, как только будете уверены, что бизнес пошёл и вам понадобятся деньги на развитие.

Работа достала! Хочется совсем другого. С чего начать?

Я главный бухгалтер в производственно-торговой фирме. Зарплата по меркам нашего города хорошая. Но в последний год работа стала бесить – однообразие достало! После отпуска прямо выть хотелось. Хочется чего-то совсем другого, чувствую у себя потенциал. Скажите, с чего начать?

Это решение зависит от того, в связи с чем вы хотите уйти. Вы не видите перспектив именно в этой компании или вас не устраивает сам характер работы?

Возможно, это временный упадок сил и снижение интереса. Важно отдохнуть, прислушаться к себе и принять решение, когда на вас не будут давить обстоятельства или эмоции.

Заметьте, что бухгалтер – это не предприниматель по характеру работы. Возможно, вам имеет смысл поискать работу в другой компании, где атмосфера и люди лучше вам подойдут. Но не бросаться в самостоятельное плавание. Подумайте хорошенько.

Как найти клиентов в новой сфере – без портфолио и опыта продаж?

Я решила уйти с наёмной работы в свободное плавание, сейчас получаю образование в сфере дизайна. И боюсь момента, когда нужно будет самой искать клиентов – ведь я совсем не умею продавать! Да и кто будет работать с начинающей? Как человеку без опыта продаж привлечь первых клиентов в новой сфере?

Делать демоверсию. Сначала проанализировать, какие фирмы нуждаются в услугах дизайнера вашего профиля – это легко посмотреть через интернет. И сделать какую-то небольшую работу для них бесплатно. Буклет, чашку, авторучку, рекламный баннер – что-то небольшое.

Это очень подкупает – мне так пару раз делали, и я понимала, что люди профессионалы, у них есть возможность делать хорошо. И они этим как бы говорили: «Если захочешь дальше работать с нами, мы тебе ещё лучше сделаем».

Ошибка начинающих дизайнеров в том, что они пытаются делать для портфолио какие-то непрактичные абстрактные проекты, оторванные от жизни. Хотят показать свою крутость. А нужно сделать что-то простое, но выразительное для тех, у кого действительно не хватает дизайна. И это будет хороший первый шаг.



К тому же вы сразу обратную связь получите. Будет возможность пообщаться с людьми и узнать, что компании ещё нужно в плане дизайна. Так появятся первые клиенты, а дальше уже от вас всё зависит.

Стоит ли брать подругу в партнёры?

Мы с подругой решили открыть кафе – я знаю много кондитерских рецептов и готова много работать. Только не знаю, сработаемся ли мы – я такая пчёлка ещё со школы, всё делаю, всем помогаю. А подруга часто выезжала на мне. Я бы не взяла её в партнёры, так как меня будет раздражать её безделье, но её муж даёт нам денег на помещение и оборудование. А своих накоплений у меня нет. Стоит ли мне с ней начинать общий бизнес?

Я думаю, что нет. Однозначно нет. Если тебя что-то не устраивает в малом, не иди за большим.

Лучше накопить денег на открытие бизнеса частной практикой. У нас в Туле есть кондитер, который устраивает обучение кондитерскому мастерству в закрытой группе онлайн. Если ты обладаешь какими-то ценными знаниями, в том числе в кулинарии, то для того, чтобы ими делиться и зарабатывать, помещение не требуется.

Этично ли использовать свой опыт, становясь конкурентом работодателю?

Я 8 лет работаю менеджером в мебельной компании, у руководства на хорошем счету. Знаю, как продавать и на какую мебель есть спрос. Знакомый собирается организовать мебельное производство и зовёт меня руководить у него продажами, даже обещает долю в новом бизнесе. Говорит: ты же всех клиентов в нашем регионе знаешь. Но я опасаюсь, что мой текущий работодатель, когда узнает, что мы стали его конкурентами, станет вставлять палки в колёса. И распространять про меня негатив. Что посоветуете?

Смотря какие у вас были договорённости с руководством. Если вас взяли, обучили, и вы хотите уйти с этими знаниями, тогда это будет некорректно. А если вы сами выстраивали направление с нуля, всё организовали, обучили сотрудников, то вполне этично двигаться дальше.

Я знаю примеры, когда люди тянули всё направление, зарабатывали прибыль, а им за несколько лет даже зарплату не повысили. Тогда уйти и начать свой бизнес – вполне нормальная ситуация.

Если вы не нарушаете прежних договорённостей и делаете всё корректно и законно, то бояться нечего. Рынок всё сам расставит по местам.




Глава 12

О чём спрашивают те, у кого бизнес уже есть

Как убедить всех сотрудников работать в выходные и в праздники, если компании это очень нужно?

Руководить бывает сложно. А одновременно руководить и развивать свой бизнес – сложно вдвойне.

В этой главе я собрала ответы на вопросы руководителей и предпринимателей, которые оказались в непростых ситуациях.

Всех вы вряд ли убедите. Но, как говорится, стая копирует вожака. Если ты сам работаешь в выходные, если у тебя земля горит под ногами и все это видят, то какая-то часть коллектива будет за тобой следовать. Иначе что ты за лидер, если у тебя нет последователей, которые работают не только ради зарплаты?

Если ты крут как личность, если у тебя есть авторитет, харизма, если ты сам работаешь с утра до ночи, люди будут на тебя равняться. Захотят на тебя походить. Например, у нас майские праздники – самая горячая пора, когда у наших клиентов меняется ассортимент. Люди едут на шашлыки, и в магазинах наших оптовых клиентов должны появиться товары для летнего отдыха. Поэтому у нас в майские работают все собственники и руководители. И сотрудники видят это и работают вместе с нами.

Важно заранее с людьми работу проводить. Мы не первый год в этом бизнесе и знаем, что в майские придётся работать всем. Поэтому людей заранее к этому готовим, объясняем, не разрешаем брать отпуска в этот период. И составляем график, чтобы ни для кого не было сюрпризом, что придётся выйти в праздники.

И всё нормально, все работают. Без истерик, без возмущения, без чувства собственного героизма – спокойно делают свою работу. Естественно, были люди, которые хотели работать в расслабленном темпе и интересы компании их не волновали. Они уже работают в других местах. Это нормально, мы – компания не для всех. Я уже смирилась, что люди бывают разные. С нами остаются те, кто на нашей волне.

Работают ли премии и штрафы?

Расскажите, что из этого у вас работает, а что нет? За что штрафовать, а за что сразу увольнять?

Мы сразу мало кого увольняли в своей истории. Всегда пытались оставить человека, дать второй шанс. Но недавно я поняла, что если человек отравляет климат в коллективе, сеет конфликты и мешает работать другим – нужно быть жёсткой.

Так, я видела, что человек себя неадекватно ведёт, начинает пререкаться не по делу, и приняла решение отстранить его от работы. Мы ей заплатили даже за время до официального увольнения, когда она уже не работала, хотя на её замену ещё до конца не обучили специалиста. С одной стороны, это риск, но я поняла, что для компании будет намного лучше, если эмоциональный фон будет благоприятнее. Так мы и поступили, и в итоге я оказалась права.

В теории увольнять нужно быстро. Но у меня есть ещё свои убеждения, принципы, по которым я живу. Я считаю, что мы в ответе за того, кого приручили, и обстоятельства бывают разные. Ведь мы немножко иначе живём. Если человек пришёл извне, особенно не самый сильный духом, ему тяжело сразу перестроиться. Вот когда он разочек наступит на грабли и поймёт, что тут есть определённый контроль, всё обычно налаживается у нормальных людей. А возможно, я толком не донесла, что мы ждём от человека.

Конечно, как показывает практика, если приходится обсуждать нехорошее поведение и ошибки нового сотрудника, то, увы, скорее всего, он у нас не долгожитель. Тем не менее попробовать стоит. Важно давать человеку второй шанс, потому что многие люди готовы меняться.

А штрафы? За что штрафуете сотрудников?

Практически никогда никого не штрафуем. И это тоже моя позиция. Есть депремирование, например, когда торговые представители план не выполнили, но это не штрафы. Я против штрафов, и вот почему.

Представьте, что вы очень спешите. И есть правило: по трассе ехать со скоростью не больше 110 километров в час, иначе штраф. И если вам очень важно успеть, вы готовы ехать со скоростью 130 и заплатить этот штраф. Мы на это сознательно идём, платим штраф и больше не переживаем.

Когда штрафуют людей – у них включается тот же механизм. «Я от тебя откупился, штраф заплатил, так почему же ты мне ещё мозг выносишь?» – думают они, когда я с ними обсуждаю проступок. «Либо я плачу штраф, либо мораль мне читай». Так многие это воспринимают.

А если дошло до штрафа, значит, компания потеряла гораздо больше. У нас же нет цели заработать на штрафах или с их помощью компенсировать потери.

Цель – поменять поведение людей. И штрафы – очень слабый инструмент для этого.



К тому же с нами работает много людей, которые выполняют сложную работу, начиная от дизайнера и до тендерного брокера. Такой человек своей несделанной работой может нанести косвенные убытки на многие миллионы. Как за это штрафовать? Тут важно, чтобы человек всей душой и всеми ресурсами пытался всё сделать ради наилучшего результата. Поэтому я стараюсь внедрить ценности и этические правила, чтобы работать с людьми, которые мотивированы делать работу качественно безо всяких штрафов.

Многие компании устраивают team building? Нужно ли это вообще?

Командообразование нужно, если все сидят каждый в своём кабинете. И каждый поступает, как ему удобнее и лучше.

У меня нет своего кабинета, я ем на общей кухне, вообще никаких привилегий у меня нет. Единственное – на парковке я попросила выделить мне место поближе ко входу, потому что я на каблуках, а у нас заасфальтировано не всё, много где просто щебёнка. Я хожу на тонких шпильках, и мне просто их жалко по щебёнке царапать. Поэтому моё место никто не занимает. Это единственное, чем я пользуюсь как привилегией.

Если люди видят неравенство в ежедневной работе, то тимбилдинг тут не поможет. А насчёт мероприятий по командообразованию – я думаю, что в них ничего плохого нет, если коллектив предрасположен к этому и знает, для чего это делается.

В мероприятиях по командообразованию есть и другая сторона – важно не претендовать на личное время сотрудников. Я читала забавную статью про крупную компанию, которая тоже хозтоварами занимается. У них дизайн офиса сделан в стиле Эрмитажа – всё роскошно, помпезно. Много сотрудников. К ним приезжали Лепс и Никита Михалков. Я сначала подумала: «Вау! Ничего себе, и это тоже хозтовары!» Была удивлена.

А так как у меня ум пытливый и критичный, я никогда не воспринимаю одну сторону медали. Я стала искать, что люди пишут о них неофициально. И нашла статью, где их сотрудница пишет, как их заставляли петь гимн по утрам, фотографироваться на железном коне и разучивать после работы песню «Самый лучший день», чтобы спеть её Лепсу. И что реально самый лучший день для неё настал, когда Лепс наконец-то приехал, послушал песню и уехал. А она впервые за много дней вовремя вернулась домой и успела приготовить ужин семье.

Я подумала, что не приведи господь, если я такой сумасшедшей стану и буду требовать от своих сотрудников подобное. Этим многие компании злоупотребляют. Например, коллеги рассказывали, как их на других местах работы заставляли всем офисом на Крещение купаться в проруби.

Всё, что не связано с работой, должно быть добровольно. Максимум, что можно сделать, – это создать условия, чтобы люди хотели участвовать. Как я своих ребят поощряю книги читать. Но ни в коем случае не превращать это в обязаловку. Если кто-то не хочет читать, ну и ладно. Может быть, ему это и не надо.


Миссию компании нужно ли иметь записанной, чтобы сотрудники её знали и могли повторить?

Знали и могли повторить – это уже звучит смешно, потому что культура – это то, как мы живём. Это ежедневные дела, а не слова.

Самое главное – как твои работники себя ведут. Считают ли они нормальным нахамить по телефону клиенту? Не отвечать на письма? Не переживать о том, что какие-то товары не уехали к клиенту вовремя? У нас все переживают, если клиенту что-либо не уехало, что-то не доставлено.



Кажется, у моих людей почти физическая боль возникает, как рефлекс, если вдруг из-за какого-то нашего разгильдяя потерялась накладная. Казалось бы, просто галочка в программе. Кто-то её поставил или снял по ошибке – и клиент остался без товара. Бывает, товар очень долго едет. Одну накладную отгрузили, а вторую нет. Такие ошибки вызывают почти физическую боль, потому что все понимают, какие это проблемы. И тут никакая миссия не нужна, просто здравый смысл и понимание последствий.

Нужны ли регламенты и прописанные бизнес-процессы?

Даже так: как найти в регламентах и бизнес-процессах золотую середину, чтобы избежать бюрократии, но чтобы всем было понятно, кто и что обязан делать?

Я всегда такой пример людям привожу. Есть магазин с одеждой. Идёт директор магазина. Все понимают, какие у него должностные инструкции. И вот он видит: на полу валяется вешалка. Должен ли директор её поднять?

Адекватные люди считают, что должен. Но ведь в инструкции директора этого нет! Не написано, что он обязан наводить порядок в торговом зале. По инструкции это не его задача. Но здравый смысл нам подсказывает, что поднять вешалку он должен. Как и любой сотрудник, который первым заметит непорядок – хоть директор, хоть бухгалтер.

У нас тоже бывают споры, кто должен разруливать проблемы. В офисе проще сказать: «О, это к логистике относится, пускай они и занимаются». А логисты скажут: «Пускай офис что-нибудь придумает, вы договариваться лучше умеете». Естественно, никто не хочет проблемы брать на себя.

И я всегда говорю, что важно руководствоваться здравым смыслом. Решает тот, кому это сделать быстрее и проще. Обычно после таких проповедей все включают голову и, не пытаясь ни на кого проблему спихнуть, решают, что они могут сделать.

Необходим ли руководителю личный ассистент?

И есть ли у вас личные ассистенты и как вы к этому относитесь?

Личный ассистент – это было бы прекрасно. Но у меня его нет в силу того, что, как говорит мой муж, «с тобой быть в одном информационном поле очень тяжело».

Мы сейчас запускаем новый проект, и я уже лично продала первую партию. Завтра делаем первую отгрузку. Сейчас веду другие переговоры – тоже с крупными покупателями. Если мы договоримся, будут поставки во все фитнес-клубы Тулы плюс целый проект здоровой еды с очень хорошими перспективами.

Мне сложно найти личного ассистента, потому что я не понимаю, как мне это всё ему объяснять. Я же – человек-оркестр. Начинаю общаться про новый проект с сотрудником. «Это же сложно», – говорит он. «Конечно, сложно, – отвечаю. – Поэтому и нужно вникать и разбираться».

Сейчас я обучаю целый отдел, хочу передать блок направлений, который веду сама. Руководить им будет один из самых топовых наших сотрудников. Обучаю его. Он, конечно, тупит конкретно, хотя очень одарённый человек, но и ему тяжело это даётся, потому что нужно переварить огромный объём знаний.

У меня такая особенность: я прежде всего сама всё хочу узнать и понять, как что работает. Как Пётр I, когда он решил, что в России нужно строить корабли, то сам поехал учиться в Голландию, а приказы за него писала канцелярия. Так и мне в новом направлении интересно всё сделать самой, а уже потом кому-то передать. Поэтому одним ассистентом здесь не обойдёшься. Целый отдел готовлю.

Планёрки, обсуждения и совещания – это необходимое зло или рабочий инструмент?

Как их проводить с пользой для дела?

Владимир, мой партнёр, прочитал книжку про «ВкусВилл», увидел, что они там каждую неделю собираются, и сказал: «Будем проводить планёрки».

Я какой человек? Прежде чем что-то начать делать, я решила почитать, что такое планёрки, как их проводят и зачем они нужны. Я же не работала нигде по найму и не знала про планёрки ничего.

Послушала Владимира Тарасова, а он говорит: «У крутых руководителей планёрок не бывает». Потому что у действительно классных руководителей все и так знают, как работать и что делать.

И когда мы собрались на планёрку, я им всем так и сказала, что у хороших руководителей планёрок нет. Все посмеялись. Ещё я тогда сказала: «Если вы будете меня вынуждать собирать планёрки, я вас буду прямо на месте казнить и расстреливать». Я говорю, что я тоже человек, могу уставать, и не надо думать, что я всегда могу разруливать все задачи. Вы должны так же уметь на своих местах всё решать.

Потом я, чуть-чуть высмеяв, привела примеры, какие элементарные вещи они до этого не могли сами решить. Мне очень нравится фраза Тарасова, что иногда, чтобы человека заставить измениться, нужно его устыдить, поставить в ситуацию, в которой ему не захочется больше оказаться. По-доброму, без злобы, без унижения. Просто говорю: «Вы же видите, вы сами всё это могли прекрасно решить». Ещё шуткой это сделать, эмоционально приятно окрасить – тогда вообще хорошо сработает.

Больше у нас не было собраний и планёрок.

Есть ли у вас любимый вопрос на собеседовании, который позволяет раскрыть человека и узнать о нём правду?

Первый вопрос: я всегда спрашиваю о продолжительности работы на предыдущих местах. Это позволяет мне понять человека – что у него в жизни из приоритетов и как он себя раскрывает. Готов ли он в коллективе работать, что ему важно, с чем согласен мириться, а с чем нет.

Второй вопрос, который мне нравится, – чего человек в жизни добился, чем он может гордиться. Если это молодой сотрудник, он может сказать: «Я был в студенчестве старостой группы». Либо: «Я смог вырастить какой-то красивый цветок». Я уточняю, что это необязательно по работе. В любых сферах жизни. Кто-то может сказать: «Я выучил английский», кто-то другое назовёт. Это сигнал о том, что человек чего-то хочет добиваться в жизни.

Можете попробовать позадавать своему окружению такой вопрос и послушать, что вам скажут в ответ. Это очень хороший показатель. Пусть кто-то хоть марки собирает, и он сможет сказать: «Я ставлю себе в достижение, что я имею такую-то коллекцию». Это круто, человек чем-то на досуге сам себя целенаправленно прокачивает. Вы увидите, что не так много людей, кто осознанно к чему-то стремится или чего-то добивается.

Многие на этот вопрос на собеседовании отвечали: «Я не знаю». Значит, он так болтается по жизни и особо ничем не интересуется. Обычно после моих вопросов те, кто на них плывут, больше не выходят на связь.


Глава 13

12 сильных вопросов

Что мешает нам расти?

Представьте, что вам предстоит неудобный разговор. Или непростое решение, от которого многое зависит и в бизнесе, и в вашей жизни. Как поступить правильно?

Я обнаружила вопросы, которые помогают выбрать правильный путь в трудных ситуациях. Они убирают тревогу и дают уверенность. Помогают преодолеть беспокойство и двигаться дальше.

Эти вопросы вы задаёте себе сами. И внимательно прислушиваетесь к внутреннему голосу. Ну и вашим коллегам их иногда задать не помешает.

Это у нас вопрос вопросов. На совещаниях и в неформальных обсуждениях мы его часто задаём. Как только он прозвучит, люди начинают перечислять, какие тормозящие рост причины они видят на своей позиции. И обсуждение тогда начинает идти уже в конструктивном русле.

Так, 2 года назад мы собрались и поняли, что нам мешает расти старая версия «1С», которая тормозит работу. Переход на новую мы долго откладывали, потому что это колоссальный труд – потребовалась бы синхронизация всех данных.

Но когда мы поняли, что автоматизированную логистику на старой версии не построить, на новую перешли очень быстро. Любая компания, у кого есть 1700 контрагентов и огромное количество накладных, поймёт всю грандиозность и риски такого перехода. Но мы это сделали. И прошли ещё один барьер, который сдерживал наш рост.

А со следующего года мы планируем новый переход – на ещё более продвинутую версию. И уже никто не боится принять такое решение. Нужно – значит, нужно. Только запланировали это делать на новогодних праздниках, чтобы все бухгалтерские отчёты не сводить потом вручную.

Иногда этот же вопрос – «Что тебе мешает расти?» – я задаю конкретному сотруднику: вместе садимся, говорим, выясняем, что не даёт выполнять работу лучше.

Сейчас многим приходится автоматизации обучаться. Требуется знание «1С», специальных программ. Новую CRM в отделе продаж внедрили. Конечно, некоторым тяжело даются все эти цифровые технологии. И я поддерживаю своих в том, чтобы они это осваивали.

Попробовать же можно? Хуже не будет?

Так я спрашиваю себя, когда продумываю решение наболевшей управленческой проблемы, которое не всем придётся по душе.

В связи с ростом недавно на многие руководящие должности мы назначили новых людей. Многих – без опыта руководства. Так, женщина-оператор стала руководителем отдела закупок. Другую сотрудницу поставили руководить отделом продаж. Это была для нас колоссальная перестановка, после которой нестойкие стали сбегать с нашего корабля, потому что в отделах поменялись мотивация и характер работы.

И в такие моменты сотрудники начинают тебя отговаривать. Те, кто не очень-то и хочет, чтобы новое прижилось, обычно высказываются громче всех. Поэтому руководитель склонен думать, что это общее мнение коллектива. И тут как раз вопрос «Хуже ведь не будет?» очень помогает. Понимаешь, что работать по-старому точно нельзя. А поскольку я в новых людей верю, хуже точно не будет. Они справятся. Значит, ответ один – «попробовать можно». И всё, берёшь и делаешь.

Или ещё ситуация. У тебя родилась идея нового продукта, а коллеги сомневаются, говорят, что сейчас не лучшее время для этого. Как правильно поступить? Особенно если тебе важно начать новый проект сейчас, иначе текучка всё равно съест всё твоё время?

И тогда я спрашиваю себя: «Ну попробовать же можно? Хуже не будет?» И если интуиция подсказывает двигаться вперёд, я начинаю подключать людей, ресурсы и двигать проект.

Так, в этом году мы построили новый цех и запустили производство комбучи – это натуральный напиток на основе чайного гриба – под собственной торговой маркой.

Это большой шаг для нас: мы закупили оборудование, в цех подвели воду, сделали канализацию, всё чисто и красиво обустроили, чтобы потом переделывать не пришлось. И в ближайшее время выйдем в новую для нас сферу – натуральных прохладительных напитков.

Разумеется, это требует времени. Даже на то, чтобы сделать оригинальную преформу для пластиковых бутылок, требуется три месяца. В стеклянные разливать хоть завтра можно. Но в чём тогда будет новизна? Комбуча в коричневых стеклянных бутылках на рынке есть. Мы же хотим сразу выйти эффектно, чтобы наш продукт был контрастным по отношению к тем, которые есть. Поэтому продумали и название, и бренд, и цветовое оформление. И форма бутылки должна быть оригинальной.

Дело здесь не только в росте и дополнительной прибыли. С появлением в ассортименте натурального напитка нашего производства мы можем войти в новые каналы сбыта, которые раньше были для нас закрыты. Например, «Старбакс» не стал бы с нами даже разговаривать. А если будет контракт на поставку напитков, то потом будет проще уже на действующих условиях и на хознужды товары поставлять.

Пробный шар, стратегический ход с далеко идущими планами.



Ещё у меня появилась идея, и я чувствовала, что взорвусь, если мы её не внедрим. Это производство бытовой химии. Есть позиция, которая очень хорошо продаётся, но мы её закупаем у другого производителя. А недавно запустили и под неё цех – открыли собственное производство. Оказалось, не так-то уж это и страшно.

Что я отсюда могу применить?

Это я спрашиваю себя при чтении книг по бизнесу и личной эффективности. Иначе книгу прочла, а результатов – ноль. А после активного чтения хорошей книги у меня длинный список на внедрение получается. Если после книги ничего не поменялось в жизни, значит, время на чтение было потрачено зря. Поспать или побегать было бы полезнее.

Например, читаю книгу Максима Дорофеева «Джедайские техники». Мне очень понравилась формулировка, которую я сразу взяла на вооружение. Как сделать сложную задачу, например поставить забор вокруг дома? Если думать о ней так, то ты очень долго не сможешь решиться её начать, потому что мозгу непонятно, с чего начинать. И он будет пытаться отложить её в долгий ящик.

Разбиваем задачу для мозга на ряд простых действий. Например, первое – позвонить в фирму, которая занимается заборами, чтобы узнать цену и сроки. Если разбить большую задачу на шаги и каждый переформулировать так, чтобы он был ясен и прост, то и сделать её станет намного легче.

Теперь, чтобы реализовать сложную цель, я себе говорю: «Так, сперва нужно позвонить, нужно просто сесть, посмотреть». И пожалуйста – сразу всё берётся и делается!

Или из курса по личной эффективности я узнала, что сложные дела быстрее делать на пике работоспособности. Он у меня с 9 до 11 утра. Ещё лет 10 назад я читала у Глеба Архангельского, что с утра нужно сделать неприятное дело – «съесть лягушку». Но так и не могла себя заставить. Зачем делать неприятное с утра, если можно отложить до вечера, когда все уйдут из офиса? Так и поступала.

А тут меня зацепила мысль, что все сложные для тебя дела, пока у тебя высокая работоспособность, ты можешь сделать быстрее и легче. И делать их на пике будет проще, и меньше раз ошибёшься. Я уже начала это применять – делаю все сложные задачи, независимо от степени приятности или неприятности, с 9 до 11. И действительно, справляться с ними стало легче.

И в жизни планирование и опыт помогают. Я каждый Новый год 10 человек за столом собираю, и все очень удивляются, что я сама готовлю, убираю и ещё накраситься успеваю. А ещё я планирую днём поспать, потому что сообразила, как надо распределить свои задачи, чтобы 31 декабря у меня проходило совершенно без напряга и стрессов. Несмотря на то что 10 человек вечером собираются и я всегда сама готовлю праздничный стол.


Будет ли меня это волновать через 5 лет?

Я считаю себя состоявшимся предпринимателем, поэтому не занимаюсь тем, чем я не хочу заниматься. Или иногда могу поступить по зову сердца, а не только так, как диктуют интересы бизнеса.

Бывают ситуации, когда я понимаю, что сейчас не нужно спорить с каким-нибудь контрагентом. Я всё это знаю и своих сотрудников обучаю, и от них буду требовать выполнять наши правила. Но сама я могу поступить по-другому.

Я за справедливость, для меня она очень важна. И если кто-то ведёт себя некорректно, я могу себе разрешить с ним поступить чуть-чуть в ущерб бизнесу. Могу же я что-то сделать, как мне хочется, а не только то, что приносит выгоду? Иначе надо было идти в большую компанию работать по найму и там следовать правилам.

Если же меня что-то начинает слишком беспокоить, я сразу же спрашиваю себя: «А будет ли меня это волновать через 5 лет?» И практически всегда понимаю, что нет, не будет. И спокойно работать вдолгую. Все-таки хотелось бы жить в мире, лучшем, чем он есть сейчас. Ради этого и работаю.

Если же ситуация серьёзная, тогда я раскручиваю наихудший возможный в плане бизнеса сценарий и задаю себе следующий вопрос.

Какой самый страшный сценарий в этой ситуации? Ну и жить-то после этого можно?

Пока всегда был ответ, что можно. Тогда думаю, как мне минимизировать потери при наихудшем развитии событий.

Для этого заранее прокручиваю худший вариант и готовлю план действий, если этот вариант вдруг случится. Когда я знаю, что буду делать даже в плохой ситуации, беспокойство и страх пропадают.

Если речь идёт о негативных последствиях для бизнеса, это всегда можно пережить. Мозг есть? Есть. Придумаем ещё что-то новое? Придумаем, однозначно.

Почему этот человек так поступил? Что им двигало?

Этот вопрос я задаю себе, когда люди наносят компании вред или когда принимают непонятные решения.

Вот недавний пример. Работает у нас мужчина, торговый представитель. И в последнее время начались у него сложности с работой. До определённого момента я считала, что ему можно доверять на все 200 %. Это был человек, который никогда в жизни не соврёт. А тут выясняется, что он вчера на маршрут не вышел. Начинаем звонить клиентам. Те подтверждают: «Да, действительно, его вчера не было». А мы же никого не контролируем, привыкли доверять своим. Бывает, что торговый сказал: «Света, у меня ЧП, машина сломалась, я на маршрут не выйду». Всё понятно, пусть чинит, ему слова никто не скажет. А у этого товарища ещё и продажи падают, причём не первый месяц, а на протяжении года.

Начали смотреть. У нас есть возможность по навигации в смартфоне просматривать фактические маршруты торговых представителей за каждый день, хотя мы этим обычно не пользуемся. И по его смартфону нашли много дней, когда сотрудника на маршруте не было. Руководитель отдела – Света – спрашивает его, почему вчера не ездил. «Телефон забыл дома», – отвечает. Посмотрели запись звонков за вчера. Выясняется, что вместо того, чтобы ездить самому, он обзвонил клиентов, а рабочий день провёл неизвестно где.

И в разговоре с ним моя задача – понять контекст. Из-за чего человек стал пренебрегать работой, врать, наносить ущерб? Из-за слабости, глупости, трусости, а может, даже из-за наглости какой-то.

Потом выяснилось, что у него появилась яркая девушка, работница ночного клуба. И он предпочитал проводить время с ней, а не на рабочем маршруте.

Бывали случаи, что другие торговые представители пытались мошенничать по мелочам, не сдавали часть денег за заказы. Мы тоже разбирались, находили причину. И большинство этих людей по-прежнему работают с нами и выполняют план.

Важно не рубить сплеча, а разобраться, понять, что происходит с человеком. И уже тогда решать, давать ли ему ещё один шанс или расставаться немедленно.

Кому в этой ситуации больше всех нужно?

Этот вопрос позволяет не попадаться на манипуляции тех, кому от вас что-то нужно. Или человек, напротив, пытается скрыть свой интерес и убедить, что это вам в первую очередь-то и нужно.

Владимир Тарасов приводил классный пример о том, как попросить отпуск летом, если в это время на работе отпуска не дают. Человек приходит и начальнику говорит: «Осенью будет такое крутое обучение, но я осенью иду в отпуск и обучение, к сожалению, пропущу». Начальник в ответ: «Как? Ты что? Обучение нельзя пропускать». «Тогда давайте, может быть, я летом в отпуск схожу, а осенью обучусь?» – предлагает он. «Хорошо, давай так», – решает начальник.

Тут опять же работает принцип «кому больше нужно». И ваша задача как руководителя – распознать манипуляцию и отбить к ним привычку. И, с другой стороны, уметь убеждать, показать другому неоспоримую выгоду в случае, если он примет решение, которое нужно вам.

Сколько времени прошло с начала года и что из задуманного я успела?

У меня на айфоне есть такое приложение, в которое я захожу и смотрю, какой процент от года прошёл и сколько из намеченного на год уже выполнено.

Например, на сегодняшний день прошло 42,47 % от года. И когда ты понимаешь, что уже почти полгода прошло, значит, все твои планы должны быть на 42 % выполнены. Интересно сопоставить свои силы, оставшееся время и желания, потому что идей у меня всегда очень много. Чтобы не распыляться на всё сразу, важно понять, что до конца года осталось 50 %. И прежде чем начинать что-либо новое, закрыть все «хвосты» и выполнить давно зависшие задачи.

Если я закрыла висящие дела, тогда можно подумывать о новой грандиозной задаче. Если же ещё почти ничего не закончено, то пока придётся забыть о новых фишках и доделать то, что начато.



Завершённые и незавершённые задачи можно отслеживать не только по работе, но и в других сферах – по обучению, и по личным делам в том числе.


Кто это сделает, если не я?

Этот вопрос, мне кажется, должен каждый человек себе задавать в сложные моменты.

Как-то я посмотрела фильм про Маргарет Тэтчер «Железная леди». Сюжет построен так, что она уже в старости, такая беспомощная бабулечка, и вплетается рассказ о её жизни – какие трудные, сильные и мужественные решения она принимала.

Для меня стала потрясением сцена, когда ей пришлось принять решение, из-за которого погибли солдаты. И она сидела и собственноручно писала письмо их матерям и женам: «Простите, я не могла поступить по-другому». После этого я понимаю, что какая бы тяжёлая обстановка у меня в бизнесе ни была, я знаю, что это всё – демоверсия по сравнению с тем, какие бывают у людей трудные ситуации. Если они смогли, то уж мне-то точно не стоит жаловаться.

Этот вопрос я задаю, когда начинаю что-то новое, рискованное. Что потребует большой работы от всех, начиная от участия в выставках и до каких-то крупных проектов и решений.

Бывает, что я специально преуменьшаю сложности, чтобы людям было проще включиться в работу. И когда мне об этом напоминают, отвечаю: «Если бы не я, то кто бы из нас был оптимистом?» Тогда все с пониманием относятся и прощают мне то, что я всех заставила этим заниматься. Но работа уже идёт, и понятно, что хотя это и сложнее, чем казалось, но в целом ничего страшного – справимся!

Когда мы сталкиваемся с трудностями в реализации нового, я задаю следующий вопрос.

А разве до этого было хорошо?

Это если есть сомнения, правильное ли решение мы приняли, начав новый проект.

Так, когда делали новый блок логистики, было очень тяжело. Все будто на ушах ходили и выплёскивали на меня недовольство: «Что за ерунду ты придумала?»

Дело в том, что, когда что-то новое только начинается, всё сперва становится намного хуже. И в какой-то момент можно струсить и подумать: «Ну зачем я это трогала, оно же и так всё работало?»

Но если спросить себя, а было ли хорошо раньше, то понимаешь, что нет, не было. И появляются силы и решимость довести это до конца.

Внедряя новую логистику, все продолжали работать, потому что понимали: любая ошибка – это не доставленный вовремя товар, недовольный клиент, а значит – денежные потери.

Деваться всё равно некуда, возвращаться к худшему уже не хочется. Важно ставить большую цель и доходить до хорошего, но точно не мириться с ситуацией, которая нас не устраивает.

Зачем на самом деле тебе это надо?

Задумывая что-нибудь новое, очень просто угодить в ловушку, подумав: «А что на это скажут?»

И тут помогает вопрос: «А тебе важно, кто и что скажет? Ты разве ради этого всё делаешь?»

И понимаешь, что нет. Хотя каждому хочется иногда произвести впечатление на других, в бизнесе это не тот случай.

Иногда ловишь себя на мысли: «Что же они, интересно, подумали, в их глазах как я выглядела?» А потом спрашиваешь себя: «А тебе действительно это важно?»

Даже в хороших ситуациях мы привыкли считать, что все о нас думают. На самом деле это совершенно не так, и никому, кроме друзей и родных, мы по большому счёту не нужны. И говоришь себе: «Какая разница, кто что подумал, ты же не для этого всё делала?» И быстро возвращаешься в реальность, не позволяя начаться «звёздной болезни».

Важно не бояться делать неожиданные ходы и поступки, не бояться удивлять сотрудников. И даже выглядеть глупо.

Есть и принцип контраста: хочешь, чтобы на тебя обратили внимание, – поступай неожиданно.



Например, я узнала про один приём, как улучшить взаимопонимание на совещаниях. Поскольку у нас сейчас эмоциональная обстановка, то чтобы был более конструктивный разговор, я решила его проверить.

Этот приём состоит в том, что перед началом обсуждения все садятся, закрывают глаза и придумывают, на какое здание похож твой собеседник, потом на какое явление природы и так далее. Я выписала эти упражнения, раздала своим перед совещанием и сказала: «А сейчас закрываем глаза и придумываем, на какое явление природы похож ваш собеседник». «Что?» – удивились они. Объяснила ещё раз. Тогда все сделали.

Потом участникам встречи это так понравилось, что все воодушевились и очень интересно друг друга описывали. И когда после этого мы начали всё обсуждать, пошёл конструктив.

За эти полгода мы сделали колоссальный прорыв в плане общения. Потому что раньше, если соберёмся, через 5 минут начинались крики, словно мы друг друга придушить хотели. Слушать друг друга не умели совершенно. У всех слишком много мыслей, много эмоций, атмосфера у нас неофициальная, все наравне, поэтому вечно обсуждения были на эмоциях.

Мы также ввели правило: сначала ты должен сказать, что хорошего в предложении коллеги, а уже потом говорить о его недостатках или отмечать, что тебе не понравилось. Сейчас встречи и обсуждения стали более конструктивными.

Неужели ты не хочешь, чтобы начался новый день?

Это вопрос из книги, которую я пролистала, но не стала дочитывать принципиально – «Магия утра». Не стала потому, что поняла: если я её прочитаю, мне придётся вставать ещё раньше. А поскольку я и так встаю в 6.30, то боюсь, что в 5.30 я замучаюсь вставать. Поэтому я побоялась её дочитывать, признаюсь в этом.

Так вот, у меня бывали моменты, когда с утра звонит будильник, и ты его отключаешь. И вопрос, который в этой ситуации почти автоматически теперь у меня появляется: «Неужели ты не хочешь, чтобы начался новый день?»

А так как я всегда очень хочу этого, то я довольно легко стала вставать по утрам. Важно отмечать для себя, что если тебе тяжело просыпаться по утрам, значит, ты эмоционально не хочешь, чтобы новый день начался.

Поскольку я жизнерадостный человек и всегда хочу скорее бежать, делать дела, то с этим вопросом и вставать стало легче. Больше будильник не отключаю.

Или спрашивают: «А зачем ты столько времени на работе проводишь? Почему в пятницу до ночи сидишь?»

Я понимаю, что я всё это делаю для себя. И большую компанию, и хороший коллектив – всё делаю для себя. Я была очень долгое время сосредоточена только на своём развитии. И в какой-то момент осознала, что какая бы я умная ни была, если у меня не будет команды, то мы ничего не сможем реализовать из того, что я хочу.

Да и приятнее работать с хорошим коллективом, с образованным, интересным, правильно?

И, конечно, с чутким и счастливым коллективом, какой я и создаю.


Глава 14

Как приблизить будущее

Не пытайтесь менять людей. Действуйте тоньше

«Это нам сейчас ещё рано, когда-нибудь потом сделаем» – слышали от руководителей такое?

Предприниматели часто настолько глубоко погружены в решение текущих проблем, что забывают планировать будущее. Разумеется, то будущее, в котором им хотелось бы оказаться.

Мы тоже такими были. А теперь делаем то, о чём пару лет назад даже не думали. Например, запустили в этом году производство органических напитков и уже реализовали первую партию.

Дурак верит, что самая высокая гора в мире равна по высоте той горе, которую он видел.

Лукреций



Дело в том, что будущее часто ближе, чем кажется. И по поводу стратегии и планирования среди предпринимателей также есть вредные мифы. Поговорим о них.

Нам отовсюду говорят: инвестируйте в людей. Если у вас будут работать лучшие профессионалы, они выведут ваш бизнес в лидеры.

Как я убедилась на опыте, так не работает. Чтобы классный профессионал мог у вас развернуться и проявить себя, сперва необходимо создать для него условия. То есть у вас уже должно многое быть налажено и работать без такого человека. А как этого добиться?

Я поняла, что бесполезно пытаться менять людей. Даже своим ключевым сотрудникам я какое-то время назад читала проповеди, как нам надо работать, взаимодействовать, развиваться. Потом я поняла, что

попытки поменять взрослых людей – это пустая трата времени.



Единственное, что работает вдолгую, – это так выстроить среду вокруг ваших сотрудников, чтобы у них не было другого выхода, кроме как развиваться и работать по правилам, встроенным в эту среду. От стиля общения и правил работы до глобальных целей компании, с которыми они согласятся.

Что включает такая среда?

Это не корпоративный гимн, не миссия и не яркий логотип или фирменные цвета. Среда в бизнесе – это то, как мы живём изо дня в день. Какими правилами руководствуемся – как теми, о которых мы явно договорились, так и теми, которые приняты у нас по умолчанию.

Так, у нас одно из главных правил – работают все. Нет такого, что руководитель из шикарного кабинета отдаёт приказы, а остальные «в полях» их выполняют. У нас все руководители работают в открытых офисах и часто проводят на работе времени больше остальных.

Не «задвигайте» неинтересные дела в долгий ящик.



Как говорит Владимир Тарасов, если человека не контролировать – он портится. Поэтому мы следим, чтобы и руководители, и рядовые сотрудники не откладывали обязательные, но не такие интересные дела. Всегда есть соблазн сегодня позаниматься задачей, которая поинтереснее, и оставить недоделанным большой «хвост», например, по неполученной дебиторке или по несогласованному контракту. И эти недоделки потом вылезут в самый неподходящий момент и очень больно ударят по всей компании.

Мы понимаем, что приходится жить и работать в неидеальном мире. И что сами мы тоже далеко не идеальны, поэтому делали и будем делать ошибки.



Так, когда мы строили один из новых офисов три года назад, мы рассчитывали помещение на 9 человек, а сейчас в нём едва ужимаются 27 сотрудников. Казалось бы, кто мешал нам подумать и спланировать заранее? Сами недодумали, теперь расплачиваемся.

Нельзя не позволять проблемам, эмоциям и конфликтам тормозить работу.



Я в коллективе одно время сразу пресекала все разговоры типа «я сказала это, а он сказал то». Вместо бесполезных разборок и выяснений, кто прав, кто виноват, мы эти же 15 минут лучше потратим, чтобы решить, как лучше организовать эту работу впредь, чтобы подобных ошибок не возникало. Постепенно люди это поняли. И когда все заняты делом, на такие разговоры просто нет времени.

Избегайте людей, которые хотят вас поменять.



Как тех, кто утверждает, что «женщина должна сидеть дома и заниматься детьми», так и тех, кто говорит «руководитель моего уровня не должен заниматься текучкой». Наши руководители, если нужно, не гнушаются никакой работы.

Так, руководитель интернет-направления, который у нас отвечает за развитие интернет-продаж, увидел предоплату от клиента за первый небольшой заказ. Заказ такой маленький, что логисту было неудобно отдельно ехать в транспортную компанию его отправлять. А у нас же обязательства – 48 часов по доставке. Что сделал руководитель интернет-направления? Чтобы не подставлять фирму, он встал из-за компьютера, завёл свою машину, сам загрузил в неё товар, съездил в транспортную компанию, отправил заказ, вернулся в офис и стал работать дальше. Это у нас норма. Сначала делаем, выполняем обязательства, а уже вечером на собрании разбираем, кто был не прав и как лучше поступать в таких случаях в будущем.

То, что у нас коллектив небезучастный – это мне очень душу греет. Я слушаю разговоры, вижу, как люди действуют сами, когда им никто не даёт ни заданий, ни поручений, и тихо радуюсь. Значит, и среду удалось создать правильную, и людей подходящих подобрать.

Это только некоторые из правил, по которым мы работаем. У вас могут быть другие, но помните сам принцип: не пытаемся поменять людей, а меняем и выстраиваем среду, где люди сами поменяют своё поведение.

Наша самая главная задача как предпринимателей – выявить, обладают ли люди, которых мы хотим к себе позвать, нужным нам масштабом личности, смогут ли они у нас развернуться.

Один из самых главных критериев для подбора – это сила личности. Я не говорю про суперэкспертные должности, на которые волей-неволей будешь нанимать дорогих профессионалов. А, например, про новые направления, куда важно найти человека, готового выложиться до конца, но выдать результат. Пусть ему самому придётся многому учиться. И из такого реально будет толк.

Поэтому один из лучших способов позаботиться о будущем – создавать правильную среду, в которой правильные люди будут проявлять себя с лучшей стороны.


Вызовы будущего

Для постоянного роста в течение многих лет нужно время от времени менять стратегию. Даже у самого хорошего автомобиля есть предел по скорости, поэтому невозможно всё время ускоряться, нажимая на одну и ту же педаль газа. Придёт время, когда нужно пересесть на самолёт.

Такой точкой пересадки стала для нас работа с консультантами по стратегии. Кому-то покажется, что заплатить несколько миллионов за серию консультаций – это непозволительная роскошь для небольшого предприятия, но я так не считаю.

Совместная работа над обновлённой стратегией показала, что уже сейчас нужно развивать направления, которые, как мы считали, пока трогать рановато. Но, как оказалось, сейчас – самое время. Поделюсь с вами инсайтами, которые мы обнаружили в ходе работы над стратегией.

Продажи 24х7

В оптовом бизнесе, если работать как обычно, заказы от клиентов поступают только в рабочее время – с 9 до 18. А как сделать так, чтобы ваш бизнес генерировал выручку 24 часа в сутки?

Прежде всего, развивать интернет-продажи, чтобы клиент мог сделать заказ круглосуточно. Наш новый руководитель интернет-направления поднял его с нуля. И уже есть продажи на несколько миллионов рублей, которые мы сделали по интернет-заказам. И планируем гораздо больший рост.

Также нужно открывать филиалы в других регионах, где благодаря смене часовых поясов заказы будут поступать и в другое время. Например, в Барнауле, где у нас уже есть клиенты, разница по времени составляет 4 часа. Откроем там филиал – и заказов больше будет.

Продажи на экспорт

Новая задача после стратегической сессии – выстроить экспортное направление, чтобы начать генерировать выручку не в одной валюте (рублях), а ещё и в долларах, евро или юанях.

И тут мы чуть не проглядели подходящего человека. Искали нового руководителя отдела продаж, а кандидат, очень квалифицированный, с опытом работы в США, как только услышал задачи руководителя по продажам – расстроился. Говорит, нет, у меня другая квалификация. Огорчилась и я – очень уж человек хороший, неужели не удастся его к нам привлечь? И тут коллега мне подсказывает: нам же ещё директор по экспорту нужен! Точно, вспомнила я. И этот же кандидат, как только услышал, какие задачи есть, чтобы наладить экспорт, сразу согласился («Что же вы раньше молчали?»).

Часто руководители откладывают стратегически правильные и очень прибыльные направления, потому что сами не представляют, как их реализовать. А в то же время на рынке труда есть люди с подходящим опытом, которые это любят и умеют делать. Они способны развернуть это направление и внедрить его в вашей компании. Важно вовремя таких людей найти, правильно поставить задачу и выделить ресурсы.

Ещё обиднее, когда подходящий сотрудник, не получив шанса реализоваться у вас, уходит к конкуренту и раскрывает свои способности там. А вы так и не узнали, на что он способен. Так тоже бывает. И зашоренность и закрытость – одна из причин.

Новые должности и направления работы

Каждый год бизнес должен трансформироваться, идти в новые направления.

Мы раньше это делали интуитивно, а после стратегической сессии поняли, что в этом был один из секретов нашего роста, и включили это в стратегию. Думаю, теперь будем двигаться осознаннее, быстрее и чётче.

А значит – понадобятся новые компетенции и новые должности. Речь не идёт о том, чтобы взять пять новых менеджеров по продажам и трёх дополнительных экспедиторов. По-настоящему новые должности – это те, на которые вы пока не знаете, где искать сотрудников, как ими управлять и какие задачи ставить.

Так, в этом году у нас появился руководитель интернет-направления, который развивает интернет-продажи, и технолог пищевого производства на наш новый продукт – линию натуральных напитков-пробиотиков. А также директор по экспорту, чтобы выстроить систему поставок в ближнее и дальнее зарубежье.

К этим направлениям ещё год назад я даже не знала, как подступиться. А теперь это для нас реальность.

Новые продукты и рынки

Предприниматель часто выстраивает свою идентичность вокруг сферы бизнеса и рынка, на котором работает («мы продаём запчасти для иномарок», «мы интернет-агентство» или «мы занимаемся хозтоварами»).

И если на старте это помогает сфокусироваться, то через некоторое время возникает зашоренность, которая мешает увидеть новые пути развития.

Мы с мужем много путешествуем за границу и часто в магазинах и кафе видели напиток с названием Кombucha, который сделан на основе чайного гриба, иногда с добавками фруктов или трав. Посмотрели статистику – оказалось, международный рынок этого напитка растёт на 50 % в год. Гиганты индустрии софт-дринкс уже прикупили себе в портфели по бренду напитков на основе комбучи.

И, конечно, я не могла не задать свой любимый вопрос: «А что нам мешает запустить такое производство?» И события понеслись с бешеной скоростью. Я обязательно как-нибудь расскажу о том, как мы запускали Lava Food – бренд натуральных напитков на основе комбучи. Но идея стала реальностью: первая партия нашего напитка полностью распродана! А мы из производителя и дистрибьютора хозтоваров шагнули в полностью новую для себя сферу – пищевое производство.

Необязательно быть крупным бизнесом, чтобы задумываться о новых направлениях и продуктах. Даже если у вас, скажем, магазин одежды, кто мешает производить футболки с прикольными надписями? Необязательно их шить самим – можно придумывать интересные тексты или наклейки и заказывать производство одежды с ними. А продавать уже не только через свой магазин, но и через торговые сети и маркетплейсы. И, возможно, это изменит судьбу вашего бизнеса, открыв дорогу к росту.

Важно ставить себе задачу: каждый год открывать новое направление или внедрять новый продукт. И даже если не все из них будут успешными, рано или поздно вы наткнётесь на сокровище, потому что в вашем бизнесе появится культура внедрения и тестирования нового. А это, согласитесь, сегодня необходимо.


Личный вызов каждый год

Важно, чтобы обновлялся не только бизнес, но и вы сами.

Я рекомендую каждый год ставить себе конкретные вызовы – сделать что-то новое, чего вы не делали раньше. Или что-либо новое изучить, поменять или улучшить в жизни.



Можно поменять социальный статус. Если вы не мама – стать мамой. Если не папа – подумать об отцовстве. Если дети уже есть, найти способ больше времени и внимания уделять родителям.

Посетить новые 2–3 страны, обойти 10 самых знаменитых музеев мира, освоить новый вид спорта или даже подняться на 2–3 вершины – и в нашей стране есть множество красивейших мест.

Стать чуточку лучше. Для женщин всегда актуально улучшить свою внешность. Если есть проблема с лишним весом, сходить к диетологу, подобрать подходящий вид физической нагрузки. Это не только бег или тренажёрка: есть множество видов физической активности – от йоги до скандинавской ходьбы. Важно подобрать подходящий для вас по темпераменту и уровню нагрузки. Я, например, вообще не понимаю, как можно йогой заниматься, а вот бегать люблю.

Можно проработать привычки – отказаться от тех, которые мешают, и внедрить полезные. Так, я отучила себя матом ругаться. Ещё несколько лет назад я отчаянно материлась, а потом прочитала книгу «История русского мата» и зафиксировала для себя цель – перестать материться и найти другие способы выражать эмоции. Не сразу, но получилось.

Важно каждый год ставить себе новые цели, намечать области для освоения, находить отдушину для отдыха и новые источники энергии. Тогда и с бизнесом всё будет получаться.

Это поможет подготовиться к смене ролей в будущем – вы же не всю жизнь будете активно бизнесом заниматься. Это сейчас мне в кайф постоять на выставке, с тремя сотнями клиентов за день пообщаться – энергия есть. Но в более зрелом возрасте нужно будет подбирать формат работы поспокойнее. Каким он будет для вас?

Важно задуматься об этом уже сегодня и находить новые способы, как вы будете приносить ценность и восстанавливаться лет через 10–20. Будущее наступит быстро.

Глава 15

Вместо заключения

В заключение хочу написать о том главном, что жизненно необходимо предпринимателю. Да и каждому подлинному лидеру. Это чувство собственной правоты.

Свежий пример. За последний год сильно увеличилась налоговая нагрузка на бизнес, поэтому нам пришлось пересматривать систему оплаты труда менеджеров по продажам – в непопулярную сторону.

Если раньше менеджеры получали хороший процент от прибыли, то с увеличением оборотов этот процент пришлось понижать. Это вызывало вопросы с их стороны. Сотрудники не могли понять, почему раньше их процент был больше, а теперь стал меньше.

Если, отвечая на вопросы сотрудников, вы не уверены, что ваша позиция правильная, если у вас нет того самого чувства правоты, эта неуверенность очень легко выплывет наружу. При этом важно учитывать, что люди и так озабочены неприятными переменами, а если ещё почувствуют, что директор «плывёт», то всё может повернуться очень плохо. Как минимум потерей лояльности сотрудников и вашего авторитета. А то и увольнением ценных специалистов.

Поэтому очень важна глубинная уверенность в том, что вы правы, и умение донести эту точку зрения до коллектива. А это, в свою очередь, требует более объёмного взгляда на происходящие события.

Чувство правоты – это стержень, на котором держится ваша уверенность. Оно незаменимо в самых разных ситуациях. От переговоров с клиентами до обсуждения денежных вопросов с сотрудниками.



Другой пример. Назначила я новую сотрудницу – Маргариту – руководителем отдела закупок. И поставила ей задачу внедрить новую систему, которая избавит нас от затоваривания склада неликвидом. Как известно, на первых порах новое всегда работает хуже, чем старое, – возникают ошибки, нестыковки, словом, нужно время, чтобы оценить плюсы. Минусы же видны сразу.

И на Маргариту полилась критика. В разговорах проскакивали фразы: «А это отдел закупок виноват. У нас товара не хватает. Новый руководитель пришёл и не знает, что делает». Рита очень переживала, пока я не провела с ней беседу. «Рита, – объясняю ей, – ну посмотри, кто тебе это говорит? Это те, кто не разбирается в ситуации полностью. Мы с тобой уверены, что действуем правильно? Уверены. Так и не нужно обращать внимания на критику тех, кто не компетентен».

И смотрю, через пару дней Рита приободрилась, вдохновилась, перестала реагировать на негатив. У неё как будто второе дыхание открылось. Со стороны это очень хорошо было видно. И новая система закупок медленно, но верно стала внедряться в жизнь. Несмотря на критику тех, кому пришлось переучиваться и работать по-новому.

Как обрести это чувство правоты?

Прежде всего, важно понимать картину в целом. Это как сложная мозаика в старинном соборе. Если посмотреть вблизи, кажется, что это полный хаос, какие-то цветные кусочки стекла перемешаны, тут голубой, между ними зелёный, непонятно зачем, опять голубой. А отойдёшь и окинешь взглядом всю картину – тут-то красота и открывается. Понимаешь, что по-другому никак нельзя было сделать.

Видеть всю картину и спрашивать, ведёт ли это решение к нашей цели или уводит в сторону, – вот что важно. Для этого большая цель, разумеется, должна быть.

А во‐вторых, понимать, что в начале пути хаос – это нормально. Когда ваш бизнес встанет на ноги, появится возможность более системного планирования. Это как ландшафтный дизайнер: может при правильном подходе и наличии времени распределить, какие растения посадить на солнышке, какие в тени, чтобы лучше росли. А в бурно растущем бизнесе только успевай раскидывать задачи и разбирать дела. Правильная фраза: не ошибается тот, кто ничего не делает.


Ответственность за тех, кто работает рядом с тобой

Кроме роста бизнеса, недавно у нас появилась ещё одна цель – обеспечить финансовую подушку, чтобы мы могли гарантировать выплату зарплаты всем сотрудникам в течение полугода на случай форс-мажора или кризиса.

Я предложила эту цель партнёрам и коллективу, потому что ко мне пришло понимание моей ответственности за людей, кто работает рядом со мной и воплощает мои идеи в жизнь. В бизнесе основатель – как капитан. Если ты позвал людей на корабль и вы вместе вышли в рискованное плавание, значит, ты взял на себя за них ответственность. А в чём она выражается? Не только же в словах и вашем беспокойстве. Нужны конкретные меры.

Поэтому теперь мы работаем и над тем, чтобы в компании был полугодовой резерв по зарплате. Это очень классная цель, она вдохновляет и меня, и коллектив. У многих ведь ипотека, кредиты, пожилые родители, которых нужно обеспечивать. Раньше меня бы это точно не мотивировало – копить на зарплату для других людей. А сейчас – да, я прочувствовала это и считаю очень важным.

Вы можете больше, чем думаете

В чём я точно убедилась за 15 лет работы с людьми – это в том, что каждый может гораздо больше, чем думает.

Более того, я верю, что предпринимателем может стать каждый. Важно выбрать то, что любишь и умеешь делать хорошо и что будет приносить ценность другим. И если у вас всё в порядке с головой, то вы способны на многое.

Не нужно бояться на старте выбрать рынок или направление, которое не самое лучшее. Если бы все могли до начала бизнеса понять, какая ниша самая лучшая, все были бы миллиардерами, как Билл Гейтс.

Поэтому нужно начать заниматься тем, на что у вас хватит финансов и своего мозга. Дальше уже по чуть-чуть смотреть, куда можно это интегрировать и что из этого может вырасти.

Важно понимать, что в бизнесе вас ждёт очень много работы. И много общения – обсуждений, собеседований, переговоров и разговоров «по душам». Вы не сможете после этого остаться прежним, обязательно изменитесь. Но если не сдадитесь, выйдете на новый уровень и станете жить той жизнью, которую сейчас вам сложно представить.

Я говорю не о рекламном «успехе» – не о яхтах, кабриолетах и дорогих отелях. Я говорю о новом ощущении себя. О реализованности, свободе, осмысленности и наполненности жизни. Всё это даст вам ваше дело, если вы будете готовы расстаться с неверием, нерешительностью и страхами.

Как говорит Сергей Галицкий, «из каждого мальчишки можно сделать такого же предпринимателя, как я». Разумеется, в бизнесе есть элемент везения. Но в чём-то везёт или не везёт каждому, а ухватиться за свой шанс, работать, развиваться и не сдаваться – дополнять везение упорной работой готовы не многие.

И у тех, кто идёт вперёд и развивает своё дело, появляется совершенно новое ощущение – это счастье менять мир к лучшему. Двигаться в том направлении, которое для тебя важно. Работать с людьми, которые тебе нравятся, и зажигать их своими идеями. Я называю это «счастье другой пробы». И желаю вам его испытать в полной мере.

Настойчивости и удачи!

Елена Чернышова
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