Юрий Балькин Диагностика 
 
 
 
-Интервьюер: Расскажите немного о фирме, структурирован у вас поиск клиентов, не структурирован? 
  
-Юрий: Мы занимаемся стратегическими вопросами, стратегическим консалтингом. Это все, что касается разработки, стратегии, разработки бизнес-плана. Когда трансформируется бизнес-модель компании, оптимизируется процесс и структура под новую стратегию, или под какие-то задачи. У нас обычно это средний бизнес. Для нас целевой клиент – это с оборотом от 5млн.  долларов годовым до 50млн. долларов.  
  
  
-И: С корпорациями вы не сотрудничаете? 
  
  
-Ю: Были разные проекты, но фокус сейчас такой. Средний бизнес 
  
  
-И: Как выглядит ваш клиент? Есть у вас какая-то сегментация или структура как канала поиска клиентов? 
  
  
-Ю: Это разные вопросы. Клиенты *неразборчиво* сегментация: какие клиенты нам интересны, какие нет. Есть отрасли: есть банковский, аграрный сектор, розница. У нас есть своя какая-то сегментация, мы с некоторыми отраслями не работаем, например, банковским, со страховым. Есть отрасли, которые больше в нашей компетенции. По нашей компании это аграрный сектор (начиная от выращивания до производства продуктов питания), это фармацевтика, медицина, IT-сектор (решения, системная интеграция, дистрибуция, но не оффшорное программирование на экспорт, а именно, где бизнес ведет компания в Украине).  
  
  
-И: Для IT какие вы услуги предлагаете? 
  
  
-Ю: Тот же самый набор – разработка стратегии компании. У нас достаточно широкий набор сервисов. Область компетенции – это стратегическое развитие и проведение организационных трансформаций. Две таких области компетенции. А набор сервисов именно? Стратегическое развитие -  это может быть, у нас есть услуга Аудит бизнес-модели компании. Чтобы понять, бизнес-модель компании конкурентоспособная, или она уже устарела и требует изменений. Еще есть услуга Проведение стратегических сессий. Это все планирование стратегического развития. А проведение трансформации – там тоже свой набор услуг: Построение и оптимизация структур, Оптимизация систем процессов компаний, Выстраивание систем мониторинга, Внедрение новой стратегии – целый набор услуг.  
  
  
-И: Под оргтрасформацией разные сервисы могут люди подразумевать. Почему такая специализация - аграрный сектор, фарма, IT? 
  
  
-Ю: Так исторически сложилось. Ну, строительный тоже сервис. Это те отрасли, где у нас максимально больше компетенции и мы уже можем предложить экспертизу. Стратегический консалтинг предполагает экспертизу какую-то. Ты советуешь компании как ей дальше развиваться.  Для того, чтобы этот совет был качественный, важна экспертиза. Так как рынок очень маленький, мы не можем сфокусироваться исключительно на одну либо две отрасли, мы работаем шире. Но в тех отраслях, которые нам тоже интересны, но у нас нет экспертизы отраслевой, мы усиливаемся, привлекаем консультантов. Когда возникает проект разработки стратегии для мебельной фабрики, то если это не наша отрасль и у нас не было реализовано проектов, мы просто привлекаем отраслевых консультантов, таким образом мы делаем такую команду, усиливаемся.  Наша основная компетенция – стратегия, стратег. Мы можем не иметь глубокого понимания тенденция мебельной отрасли, но это важно для работы стратегии.  
  
  
-И: Насколько клиенту важна отраслевая экспертиза? 
  
  
-Ю: Важна. Смотря, какая услуга предлагается.  Для оптимизации бизнес-процессов эта экспертиза не так важна, но для разработки стратегии – важна.  
  
  
-И: На оптимизацию бизнес-процессов к вам могут прийти из любой сферы и доверять. С разработкой стратегии приходят обычно на вашу экспертизу? 
  
  
-Ю: Нет, там приходят задачи, где нужна разработка стратегии. Просто мы более конкурентоспособные в тех отраслях, где уже есть экспертиза. А приходят задачи, мол, есть задача, можете ее решить? 
  
  
-И: Откуда к вам приходят? 
  
  
-Ю: На сегодня 90%, ну или 80% клиентов, это рекомендации.  Это либо рекомендации бывших клиентов, либо рекомендации друзей, партнеров, бывших коллег и так далее. В этих 80-ти % - 60% это рекомендации, 20% это прямые продажи (когда я, партнер консалтинговой компании, говорю: «Ты такой-то, тебе, скорее всего, нужны наши услуги, давай я тебе что-то предложу». И 20% это Интернет: сайт, Facebook. 
  
  
-И: Реклама в Facebook? 
  
  
-Ю: Иногда. В основном пускаем рекламу в Google.  
  
  
-И: У сайта нормальные посещения?  
  
  
-Ю: Смотря с чем сравнить. Просто очень мало запросов вообще в стране на консалтинг, особенно на стратегический. Разработка стратегии компании, наша ключевая услуга, Google показывает, что в стране 20-40 запросов в месяц. Это много? Мало. По этому запросу Разработать стратегию компании мы находимся в топ-10, на первой странице, на 5-м месте. Поэтому человек, который что-то ищет, к нам заходит. Хорошая посещаемость? Хорошая, но количество людей, которые это ищут, эту услугу, очень маленькое.  
  
  
-И: Больше всего дают рекомендации? Потом, на втором месте, прямые продажи, личные контакты? 
  
  
-Ю: Можно сказать, что одинаково продажи и сайт. Ну, и Интернет в целом.  
  
  
-И: Как насчет пообщаться конфиденциально насчет последнего клиента? 
  
  
-Ю: Что конкретно Вас интересует? 
  
  
-И: Просто интересует как это происходило, ретроспектива. Когда у вас последний клиент пришел, с чем он пришел? Желательно такого, которого Вы знаете, откуда он о вас узнал, если это возможно.  
  
  
-Ю: Не знаю, насколько это будет показательно. Это нестатистично. Те клиенты, которые сейчас в работе: у нас сейчас в работе, конкретно сейчас, 3 проекта. Один проект мы выиграли юэселиевкий грант на проведение обучения по стратегии аграрную компанию малый и средний бизнес.  
  
  
-И: Это проект на несколько компаний? 
  
  
-Ю: Нет. Это проект специфический, там есть 4 сектора, 3 отрасли и в них порядка 20-ти человек. Мы для них проводили секторальную стратегическую сессию, потом проводили обучение стратегическому планированию и сейчас мы еще делаем кейс по разработке стратегии для них. Это не работа индивидуально с какой-то компанией, но там есть индивидуальные консультации тоже, но их мало. Услуги под ключ для каждого нет. Там есть некий такой специализированный проект. Откуда он пришел? Через Интернет. Нас нашли через сайт. Мы выиграли в тендере – это один проект.  
  
  
-И: Это необычный для вас проект. Это не консалтинговый проект, а образовательный. 
 
 
  
-Ю: У нас тоже есть корпоративные семинары, которые мы читаем по разработке стратегии, по стратегическому планированию. У нас есть набор образовательных продуктов тоже.  
  
  
-И: Вы их продаете только как корпоративное обучение? Вы не проводите для широкого круга? 
  
  
-Ю: Проводили лет 5 назад, сейчас не проводим. 
  
  
-И: Почему перестали? 
  
  
-Ю: Провайдер нужен хороший, который бы занимался этим и вкладывался в продажи, рекламировал. У нас был контакт хороший с провайдером. 
  
  
-И: Что за площадка была? 
  
  
-Ю: Такая есть компания Олером, если знаете, они еще Форумбанк проводили. Мы на их базе, они продвигали наши открытые семинары по стратегии, и мы сделали штук 5 таких программ. Но это было уже давно. Сотрудничество закончилось года 4 назад. 
  
  
-И: Там все было с партнерством ок, оно работало, приносило результаты? 
  
  
-Ю: Да, но они переориентировались на зарубежных крутых лекарей, их привозят и их показывают стране. Им это выгоднее, чем работать с местными ноунейм консультантами. Условно, собрать аудиторию на 15 человек, если мы можем собрать… привести Ричарда Бренсона и собрать аудиторию 10тыс. человек и продать билеты по 100 долларов.  Они перефокусировались. 
  
  
-И: Вы искали потом какого-то другого партнера? 
  
  
-Ю: Искали, но, может быть, не очень активно. Находимся в ждущем поиске. Я не бегаю по рынку, но иногда, при случае, когда мы с такими компаниями встречаемся, мы обсуждаем такие вопросы. И если найдем такую компанию, то будем заниматься. В корпоративном формате мы сами занимаемся продажами, эти образовательные программы - это один из продуктов, который мы продаем.  
  
  
-И: Какую он долю составляет? 
  
  
-Ю: Немного. За прошлый год мы сделали 4 корпоративных семинара. Стоимость такого семинара 1,5-2тыс. долларов, немного.  
  
  
-И: Сколько стоит ваша услуга по стратегическому консалтингу? 
  
  
-Ю: В зависимости, от 5-ти до 40тыс. долларов.  
  
  
-И: Это зависит от характера компании? 
  
  
-Ю: От продукта. Условно, есть продукт Диагностика стратегического объекта, он стоит 5 тыс. долларов. Стратегическая сессия стоит 3-5 тыс. долларов. Разработка стратегии стоит 15-20-25тыс. долларов. Разработка стратегии для группы компаний стоит 40 тыс. долларов. Стратегия может быть для внутреннего рынка, а может быть международного, там еще дороже, чем 40 тысяч. Просто набор сервисов очень большой, он под клиента затачивается. Бывает, что под клиента нет стандартного продукта. Вот есть такие продукты, которые плюс/минус, но иногда есть клиенты, которым мы полностью конфигурируем продукт. На базе нашей компетенции можно это сделать.  
  
  
-И: Интересно еще немножко остановиться на опыте с Олеромом. Насколько это помогало узнаваемости вашей, ваших экспертов? Когда вы проводили открытые семинары.  
  
  
-Ю: Да, помогали, оно работает в плюс. Это канал привлечения для нас, потому что, условно, 20 человек на семинаре, и, хотя бы один, будет заинтересован, чтобы заказать проект.  
  
  
-И: Выходит, когда компания заказывает, это по-другому работает?  Или тоже строит какую-то узнаваемость? 
  
  
-Ю: Нет, это по-другому работает. Это корпоративная услуга для компании, об этом никто не знает.  
  
  
-И: Сейчас семинаров открытых вообще нет?  
  
  
Ю: Мы с бизнес-школами сотрудничаем, с Международным институтом бизнеса, иногда проводим для них мастер-классы. В прошлом году проводили, в этом году проводили вебинар для МИБ. 
  
  
-И: Как вам с МИБом работается? Есть партнерство, которое легко идется. Нет ли нареканий, так сказать? 
  
  
-Ю: Нормально. Это условно партнер. Они не двигают нас очень сильно, у них есть свои преподаватели штатные. Я бы не сказал, что это глубокое партнерство, ситуативное, скорее. 
  
  
-И: Забегу немного в то, что мы делаем: платформа будет помогать продавать обучающие мероприятия, связывать площадки и консалтинги, то важно понимать, чем можно помочь. Когда вы присматриваетесь к площадкам, какие требования у вас? Что хотелось бы видеть? 
  
  
-Ю: У нас нет широкой клиентской базы. Надо иметь очень широкую клиентскую базу, чтобы заниматься продажами таких вещей. Во-первых, клиентская база, во-вторых, ресурс, который будет заниматься продажами: принимать звонки, продавать активно, спрашивать: «А вы не хотите ли на мероприятие пойти?». Поэтому нам интересен провайдер, который имеет эту клиентскую базу, которая будет заниматься продажами. Для нас это не основной источник заработка, это больше мероприятия, которые позволят повысить узнаваемость, привлечь новых клиентов. Мы готовы очень сильно делиться, чуть ли не бесплатно такие вещи проводить, условно, 2% дохода забирать себе, ну 30%, а остальное отдавать площадке. Именно на семинар, понимая, что потом клиент остается у меня и консалтинг я уже продаю от себя. Требования к такой площадке – это взаимовыгодное сотрудничество должно быть. В ней должна быть возможность продавать такие открытые мероприятия. У них должна быть уже узнаваемость, клиентская база, как провайдера обучения. И процесс продаж, регистрации. Для нас это сложно достаточно организовать.  
  
  
-И: С КМБС общались? У них фокус на стратегию как раз. 
  
  
-Ю: С КМБС мы не можем общаться, руководит КМБС господин Саврук, наш прямой конкурент. Они занимаются похожим полем деятельности.  
  
  
-И: Вы сказали 3 проекта, про один мы пообщались немножко, какие еще два? Что за клиенты, откуда пришли? 
  
  
-Ю: Второй проект - это компания, которая занимается онлайн-платежами и там идет от подготовки этой компании к продажам, стратегическому инвестору. Мы начали сейчас первый этап проекта – планирование вот этого процесса повышения стоимости компании и продажи стратегическому инвестору. Клиент этот, это, можно сказать, личные связи, прямые продажи.  
  
  
-И: Он Вас лично знает? Откуда? 
  
  
-Ю: Мы когда-то очень давно познакомились на каком-то мероприятии, может, 5 лет назад, иногда поддерживаем отношения.  
  
  
-И: Это владелец компании? 
  
  
-Ю: Нет, это генеральный директор. 
  
  
-И: Вы с ним давным-давно познакомились? Общение как-то регулярно происходило? 
  
  
-Ю: 5 лет назад, да, поддерживаем отношения. Это не друг, это просто… в кругу людей, с которым иногда общаешься. 
  
  
-И: И в рамках такого общения неформального возникает задача? 
  
  
-Ю: Да. 
  
  
-И: Интересен момент разговора, вплоть до подробностей, для чего вы встретились изначально, сразу это было задачей? 
  
  
-Ю: Нет, это было совершенно случайно. О чем-то мы говорили совершенно другом, ну и был вопрос : 
-«А как у вас? Чем вы сейчас занимаетесь? А мы сейчас вот ищем стратегического инвестора». 
-«Так блин, слушай, а мы можем вам в этом помочь, у нас есть подобный опыт».   
-«Хорошо, как вы можете нам помочь?» 
Вот так вот это происходит. В ходе общения на другую какую-то тему.  
  
  
-И: Тут я слышу, что абсолютно четкий запрос, вплоть до решения, не только понятна проблема, понятно еще и как ее решать, что нужен стратегический консультант. Интересно, насколько у вас клиенты приходят обычно с четким запросом? Когда они сами контактируют, насколько их запрос понятен?    
  
  
-Ю: Есть проблема, а есть запрос на консалтинг. У меня проблема такая-то – это одна ситуация, а вторая ситуация – мне нужно разработать стратегию, мне нужно оптимизировать процессы. Это уже запрос на конкретный консалтинг. В принципе, они стараются сразу это переложить … 50% - это «у меня проблема», и 50% - это есть запрос на консалтинг, конкретный. Но из тех 50-ти, которые «есть запрос на консалтинг», я думаю, большинство, наверное, 30% - это там, где они неправильно формулируют что им надо. Он говорит: «Мне нужно оптимизировать процессы», а, на самом деле, у тебя проблема вообще не в этом. 
  
  
-И: Вы проводите какую-то пред диагностику помимо аудита платного? Вы как-то диагностируете? 
  
  
-Ю: Для тех ситуаций, когда 50% сразу, получается 80% - это те, которые нужно уточнять, какая у него, все-таки, стоит проблема, и какое ему предложить решение. Это мы проводим через предварительные переговоры. В ходе пред продажи, при работе с клиентом мы это делаем. Мы стараемся понять, какая проблема и какое решение предложить и иногда за это берем деньги. 
  
  
-И: В каких случаях? 
  
  
-Ю: Когда клиент готов за это заплатить; когда сложно очень и нужно много времени потратить, для того, чтобы понять; нужно выехать к клиенту, а он может быть не в Киеве; ты должен оплатить, как минимум, командировочные. Это в зависимости. Иногда были у нас клиенты из Мукачево, надо было выехать на 2 дня, провести экспресс-диагностику, чтобы понять, что ему предложить. Мы договорились, что они оплачивали гостиницу и проезд, а за услуги консультанта не оплачивают. Вот в этом случае с этой компанией, которая занимается поиском стратегического инвестора, мы договорились, что в первые этапы проекта, в которой суть есть планирование и что ему предложить? По сути, что предложить – это равно запланируй проект, который ты им продашь, который ты реализуешь. Мы за это взяли деньги, небольшие, для того, чтобы планирование этого проекта провести. 
  
  
-И: Сколько денег? 
  
  
-Ю: На сколько это сейчас принципиально? Потому что я сейчас скажу, а это может быть… 
  
  
-И: …нерепрезентативно. Важно на конкретном примере общаться, тем не менее, один пример, но абсолютно реальный, сколько конкретная компания готова заплатить за экспресс-диагностику. Нам это тоже важно, потому что на платформе мы хотим сделать возможность экспресс-диагностики. Не той, которая реально помогает начать решать проблему, но которая поможет проясниться, для того, чтоб в консалтинге приходили более понятные клиенты. Поэтому интересно, сколько за это готовы платить. 
  
  
-Ю: 500тыс. долларов. Это максимум. Вот за такую экспресс-диагностику, я думаю так. До 30тыс. гривен. Тут именно экспресс-диагностика, но есть механизмы более глубокой диагностики, для того, чтобы понять, в чем проблема. У нас есть диагностическая стратегическая сессия. Такой продукт есть. Она проводиться в течении одного дня: подготовка небольшая + один день сама сессия, и, в результате, какой-то отчет. Это стоит порядка тысячи долларов. Мы один раз только пока еще сделали. Такие вещи можно делать. В результате, вместе с командой менеджмента анализируется текущая бизнес-модель компании, она формализуется, выделяются слабые места, болевые точки, основные точки роста. И результат этой сессии – заказчик поймет, что у него там слабое, и как можно принципиально двигаться. 
  
  
-И: В чем технология? Формализованный опросник у вас есть? 
  
  
-Ю: Нет, это моделированная стратегическая сессия. Команда менеджмента загоняется на 1 день в какое-то помещение и моделируемое обсуждение проводиться.  
  
  
-И: Эти шаги как-то формализованны? 
  
  
-Ю: Да. От клиента и формализуется стандартно, ну можно так сказать. 
  
  
-И: Имеется в виду, как у вас? У вас это основная, непосредственно, на экспертизе человека, который ее проводит, на вашей экспертизе, или есть технология, по которой...? 
  
  
-Ю: Мы один раз проводили такую диагностическую экспресс-сессию. Наверное, будет какая-то технология выработана, более-менее стандартная.  Пока это на экспертизе. Есть у нас более дорогой продукт – Стратегический аудит бизнес модели. Это для компаний, которые ранее были успешны, но у них какая-то сейчас проблема именно системная возникла. Он видит, что у него снижаются финансовые показатели, систематически снижается прибыльность компании и есть подозрение, что эта бизнес модель целиком потеряла конкурентоспособность. Компания требует кардинальной трансформации. Но для того, чтобы подтвердить или опровергнуть этот факт, это тоже наша новая услуга - Стратегический аудит. Если диагностическая сессия – это короткая вещь, то стратегический аудит проводится в течении 3 недель: анализируется бизнес модель компании, рынок, финансовое положение компании и делается вывод: «Да, твоя бизнес модель устарела, требуется трансформация», или «Нет, у тебя все нормально, у тебя такие-то риски, но ты можешь развиваться”. Делается прогнозная финансовая модель, и, если ты ничего не будешь делать - как у тебя будет развиваться компания. Вот такие-то есть риски. После этого стратегического аудита у собственника/заказчика должно возникнуть представление, нужна ли ему кардинальная перестройка, или просто, условно, уволить начальника отдела продаж, поставлю другого и все нормализуется.  
 
 
-И: Интересно про клиента по онлайн платежам. Получается, вы продали планирования этап, который, по сути, диагностический.  
 
 
-Ю: Да. 
 
 
-И: Вы сейчас уже закончили этот этап? 
 
 
-Ю: Нет. 
 
 
-И: Когда был такой момент, что стало понятно, что им нужен вообще этот этап? Вы в ходе пресейла поняли это? 
 
 
-Ю: В ходе пресейла, он всегда нужен, этот этап планирования проектов. Когда продается консалтинговый сервис, разработка стратегии компании, неважно, делается план-проект: сколько ресурсов, какая информация есть, а какой нет. Ты планируешь по шагам для того, чтобы выйти на смету этого проекта, мы так работаем. У нас ни одного нет продукта стандартного. Бери - и покупай.  
 
 
-И: С этим клиентом это происходит в каком формате? Вы к ним? 
 
 
-Ю: Да.  
 
 
-И: Насколько это интенсивно, сколько встреч? 
 
 
-Ю: Ну вот мы взяли 2 недели - это планирование проекта.  
 
 
-И: И из них вы прям активно с клиентом взаимодействуете? Сколько часов? 
 
 
-Ю: Из этих двух недель, наверное, трудоемкость этого процесса 4 человекодня. Полных. 
 
 
-И: Сколько у вас людей? 
 
 
-Ю: 2 партнера и есть несколько аналитиков, которые сейчас все работают на аутсорс, не в штате. Есть финансовый аналитик, который занимается финансовым анализом: построение финансовых моделей, финансовое моделирование, прогнозирование. И есть бизнес-аналитики, они учувствуют в анализе бизнес-моделей компании, анализе внутренней информации компании, подготовке документов, отчетности, презентаций. И в анализе рыночной информации. 
 
 
-И: У Вас были какие-то трудности с взаимодействием с программой ЕБРР. Какой есть опыт с этой программой? Платформа есть логичным ее продолжением, интересно, что за опыт. 
 
 
-Ю: Взаимодействие с программой ЕБРР негативное пока у нас. Заключается это в том, что неадекватно ведут себя клиенты, которые приходят через эту программу. Я давал Павлу таблицу, могу и тебе передать, таблицу с перечнем клиентов и реакцией клиентов, то есть чем закончилось наше общение с ними.  Надо такая штука? 
 
 
-И: Я у Павла запрошу.  
 
 
-Ю: В целом, для нас этот канал получается невыгодным. Он наш клиент, но он ведет себя, в большинстве случаев, куда-то пропадает клиент. С ним нет связи. Мы работаем, делаем обсуждения, готовим для него предложение, тратим время свое, а потом этот клиент пропадает. Непонятно, что с ним происходит.  
 
 
-И: И причина этому тоже непонятна? 
 
 
-Ю: И причина непонятна. По некоторым я звонил в ЕБРР: "Мы тоже не знаем где он. С нами он тоже 2 месяца не выходит на связь”. У меня есть подозрение, что эти клиенты просто использую ЕБРР для того, чтобы бесплатно решить какие-то свои задачи. Набежит толпа консультантов, дадут какие-то советы. 
 
 
-И: Они отваливаются после пред продаж? 
 
 
-Ю: Да. Они бесплатно получают какую-то долю консультации. Когда мы перейдем пред продажи, нам же надо демонстрировать свою компетенцию. С другой стороны, клиент задает вопросы. Все равно, он какую-то полезность для себя... какая-то диагностика его проблем уже есть.  Он тестирует свои мысли, и потом он отваливается. К сожалению, таких очень много. Из 10-ти клиентов, которым мы делали за год или полтора, что мы учувствуем в программе, мы вели какие-то переговоры, делали предложения, 8 таких, условно, 2 клиента - мы проиграли, честно/нечестно - не знаю. В основном, по цене дороже, чем средняя по рынку. Если брать несколько компаний по типу Стратеджи консалтинг груп - где-то на том же уровне. Но если брать основную массу консультантов по стратегии, то дороже, потому что качественные решения. Это нормально, я считаю, 2 клиента. Но те 8, которые непонятно кто? что? как? И нет, главное, обратной связи от них! От одного... там просто надо почитать в таблице. Вот, могу по каждому прокомментировать. “Тринити” - долго возились с этим клиентом, подготовили коммерческое предложение, потом клиент пропал вообще. Ни дозвонится, ничего нельзя. С ЕБРР была обратная связь, сказали, что они не знают, что с ними происходит. От Астроднепр сказали честно нам, что мы не проходим по цене. Нужна была более глубокая отраслевая компетенция, я считаю это плюс. Здесь тоже честный, наверное, отказ. Здесь тоже завели с клиентом консультации, потом непонятно, не отвечает на телефонные звонки. Здесь относительно была реакция - “мы со всеми пообщались, поняли, что нам никто не поможет”. Олком. Это перенос проекта. Там была какая-то причина непонятная с этим клиентом. 
 
 
-И: Что нужно сделать? Нужна обратная связь? 
 
 
-Ю: Нормальная обратная связь, да. Вообще, может быть отбор на старте клиентов, которые обращаются: реально они готовы заказывать консалтинг? Или это просто разогрев космоса? 
 
 
-И: Входной фильтр должен быть получше? 
 
 
-Ю: Я думаю, да.  
 
 
-И: Ни с одним клиентом с ЕБРР у вас не...? 
 
 
-Ю: ...не получилось, нет. Он мне что-то написал “... по причине ЕБРР мы переносим проект на следующий год”. У них там какие-то терки с ЕБРР. И когда я написал им: “Так уточните, что там на самом деле?” он пропал. Я потом дозвонился, он говорит, что они просто перенесли проект на следующий год. Ну, хорошо, Олком, это тоже плюс/минус нормальные.  
 
 
--И: Есть вероятность, что вернется? 
 
 
-Ю: Есть. Мартика. Этот клиент очень странный. Долго вели переговоры, переписку, и в один прекрасный момент - все. Ни ответа, ни привета, на телефонные звонки не отвечают, на электронную почту не отвечают. Мы дали им предложение - и все, пропали. ЕБРР я позвонил, они сказали, да, он пропал., с ними тоже на связь не выходят 2 месяца. Опять же, ведем переговоры, консультации, результат - “Пока мне не до вас”.  
 
 
-И: Что с ними не так? Им меньше нужно, чем вам? 
 
 
-Ю: Я не знаю, может быть, в этом и проблема - “Кому это надо?”. Этот ЕБРР их затягивает, а у них и нет запроса. Он не готов еще вообще привлекать консультанта, а их затягивают: “Давай, давай, размести у нас какой-то запрос, сразу толпа консультантов набежит, тебе что-то предложит. “А, ну ладно, на шару”. А тут толпа консультантов берет свои деньги и тратит на то, чтобы за ними бегать. А, на самом деле, он и не собирался заказывать консалтинг, а тут: “А, ну раз вы просите, давайте я выслушаю ваших консультантов”.  Может, причина в том, что запрос неправильно формулируется. На самом деле запрос, который формулирует ЕБРР, и задача ЕБРР сразу формулировать задачу, чтобы ее потом решать. Он трансформирует проблему в задачу. И мы отвечаем на эту задачу. Было очень много таких ситуаций, что потом, при разговоре с клиентом, оказывается, что эти задачи, которые сформулированы, она не решает ту проблему, которая есть. Недовыяснена проблема. Диагностика не проведена. Чтобы провести предварительную диагностику, ты должен... это надо, чтоб эксперт делал, и желательно топ-менеджер. Консультант с опытом топ-менеджмента. Не может эту диагностику произвести низкоквалифицированный человек. Если девочка какая-то сидит в Днепре или Харькове, у нее нет практического опыта, ей клиент говорит: “Мне нужно на экспорт выходить”. А какой экспорт, если у тебя продукта вообще нет? Но она формулирует задачу Вывод на экспорт. Это то, что может сработать. Высокая конкуренция, я так понимаю, на одного клиента сразу наваливается 100 консультантов — это проблема нашего рынка. У нас на рынке консалтинга сейчас предложение превышает спрос очень сильно. Консультантов очень много, а клиентов, которые готовы платить за консалтинг очень мало.  Клиент, может, находится в какой-то прострации, ему пришло 100 предложений, у каждого свой подход, он не может разобраться, он теряется. Может, какой-то фильтр должен быть с точки зрения какой консультант ему подойдет.  Кто-то должен предварительно сказать: “Рассмотри вот эти три компании”. Не надо 100 предложений. Вот эти 3-5 компаний рассмотри, они, скорее всего, твою проблему решат.  
 
 
-И: Обычно так и происходит? С этим нужно разобраться? Обычно, в кейсах когда, такие услуги Павел обычно предоставляет, консультацию.  
 
 
-Ю: Эти все были налицо с ЕБРР. У Паши, как раз, есть этот опыт. Он работал директором по развитию достаточно известной компании, опыт у него есть, он может диагностировать. Скорее всего, таких, как Павел, у вас мало. По крайней мере, на передовой, где общаются с клиентами.  
 
 
-И: Кейс важный. Кейсы, которые мы исследовали, они были там, где все ок. Встретились с Павлом, клево проконсультировались, поняли 2-3 варианта. Эта диагностика, касательно ваших слов, как это можно максимально просто... представим, есть запрос от клиента. Если 5 вопросов предоставить, чтобы проверить, что это ваш или не ваш клиент? Как должна проходить предварительная диагностика в ЕБРР? 
 
 
-Ю: Это не то что “Наш или не наш” клиент, это вопрос “Какая ему услуга нужна?” Вот он какую-то проблему заявляет, а, на самом деле, какая ему услуга нужна? Реально, правильно? Для этого и нужна эта диагностика, предварительная для того, чтобы понять проблему и как ее решить. 
 
 
-И: По Вашему мнению, это можно проверить только если человек сам этим занимался и может, пообщавшись, понять, что это действительно вопрос или стратегического аудита, или оргтрансформации. Условно можно “померять температуру”, создать чек-лист какой-то, по которому можно понять, что проблема в стратегии.  
 
 
-Ю: У меня нет такого чек-листа. Я не знаю, возможно ли его сделать. Для нас чек-лист — это партнер, который в общении многократном с клиентом. Сильно параметры диагностики зависят от ситуации. В нашем случае это нестандартно. Я могу такую диагностику проводить. Я этих предприятий 100-200 видел. И разные ситуации. Можно ли это автоматизировать? Я не знаю, мне бы тоже очень хотелось бы. На сайте есть компания самая известная Высоцкий консалтинг. Вот я у них на сайте видел анкеты. “Заполните, что у вас происходит, мы порекомендуем”. Я читал эту анкету, я плакал просто, мы смеялись все вместе. Бред. Они это используют в маркетинговых целях. “Напиши что хочешь. Тебе позвонит специалист и начнет тебе продавать” или “Что бы ты не написал, у меня уже есть продукт, который я тебе продам. Школа владельцев бизнеса тебе нужна”.  Это их стандартный продукт. Они реально диагностикой не занимаются. Меня самого эти вопросы интересуют. Есть Интернет-компания, с которой очень активно общались, пытались продать услуги продвижения.  Им прислали анкету: “Вам плохо? Заполните анкету, мы вам порекомендуем, скажем, где у вас проблема и тд”. Дай, думаю, заполню эту анкету. Они не попадают. Этими стандартными вопросами невозможно все покрыть. Тут должна быть комплексная штука. Должна быть анкета + общение с экспертами. Там же есть еще и эмоция заказчика: “Блин, меня уже все достало, надоело вообще управлять, я хочу выйти из операционного управления, хочу сидеть на Канарах”. И это совершенно другая ситуация возникает. Ему нужно создать систему управления, которая бы работала без него.  Если ты это не спросишь, вероятность, что ты именно это спросишь... все вопросы все равно не спросишь. Анкета + экспертиза, и тогда можно диагностировать, но я бы сделал двухуровневой: Анкета + экспертиза = это первый этап. Если там все понятно, то тогда все, но если не понятна, тогда, будь добр, проведи платную диагностику, заплати 3-5тыс. долларов, и уже консультант проведет тебе диагностику. Тогда проявится второй уровень.  
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