Виктор SME диагностика 
 
 
-Интервьюер: Мы сейчас работаем над продуктом для Европейского банка Реконструкция развития. В частности, занимаемся исследованиями для этого продукта, хотим разобраться, как взаимодействует малый и средний бизнес и консультанты или организации по развитию бизнеса, помощи бизнеса и тд. Сейчас нас интересует диагностика, как бизнес подходит к определению своей проблемы? Мы знаем, что Вы участвовали в Бизнес-конструкторе, с нами поделились. Интересно послушать про Ваш опыт. Сначала, расскажите в целом: чем Вы занимаетесь, какой у Вас бизнес? 
 
 
-Виктор: У нас дистрибуция не продуктовых товаров.  
 
 
-И: А как Вы попали на диагностику, как Вы обратились? Можете рассказать?  
 
 
-В: Бизнес-конструктора? Наш путь следующий: есть проблемы бизнеса, которые повторяются из года в год. И на какой-то момент замечаешь, что проблемы одни и те же. И первые шаги, которые делаешь для решения таких проблем - это начинаешь искать какие-то знания, какие-то методики как устранять проблемы. Первые попытки идут через какие-то тренинги 2-3 дневные, либо какие-то семинары. В это же время вам предлагают на этих тренингах  комплексный консалтинг. 
 
 
-И: Во время тренинга в смысле предлагают консалтинг? Это откуда-то приходит предложение, запрос? Как это? Вот Вы говорите, что после тренинга есть этап уже конкретного консалтинга. Это с вашей стороны инициатива? Вы после тренинга обращаетесь к консультанту, или как это происходит? 
 
 
-В: Все тренинги, которые проводятся 2-3 дневные у них задача продать более длительный тренинг. Это своего рода рекламашки, которые дают какую-то часть информации, но я не встречал людей, которые на основании 2-3 дневного тренинга взяли этот тренинг. По сути, люди получают какую-то затравку, какую-то маленькую полезность, видят, что это круто, а дальше не хватает что ли верности чтобы пройти это все.  В этот момент сразу на тренинге они, как правило, предлагают 3-дневный тренинг. У нас есть и более длительные: 2-месячные, 3-месячные, годовые. В зависимости от того, какие продукты есть у компании. В Бизнес-конструкторе есть  программы бизнеса и программы уже консалтинга, индивидуальные.  
 
 
-И: Вы в Бизнес-конструктор попали так же после тренинга? 
 
 
-В: Вначале я был на одном однодневном тренинге. Знаете, как у меня происходит принятие решения? Вначале я еду на короткий тренинг, мне там говорят, что я ищу консалтинг. Я считаю, что консалтинг - это, наверное, много тратить деньги. И говорю: “Справимся сами, не будем тратить деньги”. Теряем год. Понимаем, что не справимся. Потом опять еще раз делаем попытку, опять едем на какой-то тренинг, говорим: “ Вы, наверное, что-то не поняли”. Поехали еще раз на тренинг, потеряли еще год.  Потом смотрим, прошел год, а проблемы уже становятся хроническими. Потом мы уже изнеможенные, замученные, говорим: “Все, консалтинг”. И идем в консалтинг. А потом говорим: “И почему мы это раньше не сделали?”.  
 
 
-И: В данном случае, если подобраться ближе к диагностике, которую Вы проходили на Бизнес-конструкторе. Вы обратились к Бизнес-конструктору с запросом на диагностику? 
 
 
-В: Наш путь был таков: вначале это был однодневный вебинар, потом это была программа Собственник бизнеса, и после программы Собственник бизнеса - консалтинг. Собственник бизнеса - 3 месяца программа, консалтинг 9 месяцев программа.  
 
 
-И: Как Вы подобрались к диагностике, к этому этапу определения, уточнения Вашей задачи или проблемы. Я так понимаю, что в Бизнес-конструкторе это как отдельный этап, как отдельная услуга, когда вы проходите некий опрос. Как это происходит? 
 
 
-В: В программе Собственники бизнеса я там обучаюсь на данный момент для меня базовым вещам, а на  тот момент было все новое. А диагностика проводится уже когда мы идем на консалтинг, то координируется топ-менеджмент компании, выявляется проблема и потом нам это предоставляется в виде отчета, план, какие проблематики обнаружены и план уже сразу проведения консалтинга, в какой последовательности мы эти проблемы решаем.   
 
 
-И: В вашем случае диагностика - первый этап консалтингового продукта? 
 
 
-В: Да. Через программу Собственники бизнеса.  
 
 
-И: Это трехмесячная программа? Тоже от Бизнес-конструктора? 
 
 
-В: Да, да. 
 
 
-И: Как вам помогла эта программа понять, что вам нужен консалтинг? 
 
 
-В: Программа за три месяца мы проходим все блоки бизнеса: организационная, финансовая модель. Видим картинку идеального состояния компании. Понимаем, что какие-то моменты не до конца поняты, какие-то моменты не успел внедрить, либо начали внедрять, а возникли какие-то вопросы, а спросить было не у кого. Собственники бизнеса - это был ускоренный курс, и это каждый год повторяется одно и то же: прорабатываешь структуру, строишь финансовую модель. Мы прошли, какие-то внедрения сделали, и поняли, что поверхностно делать нет смысла, а более глубоко - это уже консалтинг. Сотрудничество с Бизнес-конструктором очень понравилось, что мы просто пошли уже в консалтинг. 
 
 
-И: А вот этот ваш запрос на консалтинг, это же какое-то одно направление бизнеса, которое вы для себя определили? Это же не обширный консалтинг, я правильно понимаю? 
 
 
-В: Нет, это был обширный консалтинг. Это был консалтинг по систематизации бизнеса, которую проводили по всем блокам.  
 
 
-И: После диагностики, после того, как вы продиагностировали каждую сферу своего бизнеса, вы определились с направлением, какую часть развивать, а какую проблему решать? 
 
 
-В: Мы прошлись по всем блокам. Там почти все блоки бизнеса по систематизации, на каждый блок по месяцу-два. Мы прошли все, что касается систематизации - это и структура, и зоны ответственности, написание должностных инструкций, финансовая модель, мотивация сотрудников.   
 
 
-И: Систематизация всех процессов. А как вы поняли, что вам нужна именно систематизация? 
 
 
-В: Нам Ицхак Адизес подсказал.  
 
 
-И: Это было в рамках этого тренинга? 
 
 
-В: Это было в рамках раннее тренингов, я про Адизеса знал еще до того, хотя на самом тренинге тоже есть про методологию Адизеса. Это этап, когда компания из предпринимательства переходит в системный бизнес. Для этого нужна систематизация, а до того это все идет только на людях, только интуитивно. Это перерастает, становится тяжело управлять. 
 
 
-И: И то, что Вы упоминали, из года в год одинаковая проблема, у Вас ощущение нехватки системы, потому что бизнес растет, все сложнее им управлять, да? Таким образом Вы потом услышали про этот подход систематизации, и решили в этом направлении работать? 
 
 
-В: Да. Получается, что при хроничности проблем мы тратим много энергии, но не можем получить желаемый результат. В рамках наших инструментов мы уже уперлись в стену, и надо расширять подходы. С тем же Бизнес-конструктором мы получили громадное количество инструментов, прописание бизнес-процессов, должностных инструкций, структура.  
 
 
-И: А сколько длилась эта диагностика? Расскажите подробнее, как это было. 
 
 
-В: Диагностика длилась, по-моему, 2 недели. Там был этап интервьюирования, когда нам задавали вопросы, общались с топ-составом, потом брали время на обработку, потом уже давали результат диагностики.  
 
 
-И: Это общение, например, топ-менеджер по какому-то направлению, с ним проводят собеседование? Для вас это было как поделится своим опытом, приоткрыть двери в свой бизнес, а Бизнес-конструктор уже сам сделал выводы и показал вам результаты диагностики? 
 
 
-В: Я довольно открыто отношусь к таким вещам, я спокойно даю финансовые показатели компании, я всегда говорю своим ребятам “Будьте предельно честными, не пытайтесь приукрасить ситуацию”. Иногда у людей складывается стереотип, что если спрашивают, то нужно рассказать, что у нас все классно, что поэтому меня будут оценивать, как руководителя. Я, наоборот, говорю, что лучше проблемы сейчас говорите, а то сейчас говорите, что все классно, тогда не понятно, зачем нам вообще консалтинг. Я давал открыто ответы на все вопросы по финансовой части, показатели продаж, люди открыто говорили, какие у нас проблемы без приукрашивания. Интервью было индивидуальное и скрытое, то есть результаты потом не озвучивались, что этот сказал вот это. И во время интервью ребята из Бизнес-конструктора никак не делали оценку.  
 
 
-И: А в каком виде приходит результат диагностики? 
 
 
-В: В виде презентации. Идет вначале описание проблематики, потом сразу предлагается вариант решения с прописанными блоками, сроками и последовательностью что за чем. 
 
 
-И: За каждым решением стоит какой-то консалтинг? 
 
 
-В: Да.  
 
 
-И: Для Вас были после диагностики какие-то открытия, что-то неожиданное, что Вы не предполагали про свой бизнес? 
 
 
-В: Проблематику мы, более-менее, знали. Она у нас накопилась хронически. А что-то новое? Это то, как решать эти проблемы. Как правило, решения проблем довольно простое, а все ждут каких-то чудо-решений. И когда люди говорят простые вещи, что вот так, и так надо делать. Вначале идет: “Но это же очень просто”. А потом, когда делаем, реально видим, что не надо придумывать что-то очень сложное.  
 
 
-И: А как вы выбирали, с чего начинать после диагностики? 
 
 
-В: Это четкие рекомендации Бизнес-конструктора.  
 
 
-И: Вы после одного тренинга, после трехмесячного курса, у вас уже было полное доверие, что вы готовы следовать этим рекомендациям и советам? 
 
 
-В: Да, конечно.  
 
 
-И: А вот этот консалтинг, который следует после диагностики, эти услуги предоставляет тоже Бизнес-конструктор? 
 
 
-В: Да. Хотя нам диагностику делали 3 компании: Бизнес-конструктор, Apple Consalting, и из Днепропетровска Компания Партнер.  
 
 
-И: Расскажите, как вы к ним попали, как выбирали?   
 
 
-В: Это было обязательное требование ЕБРР, то, что должно быть 3 компании, которые предлагают нам услуги, а мы уже выбираем. Ну, и первый этап — это диагностика. На основании диагностики компания уже делает предложение по длительности консалтинга, по стоимости консалтинга и по очередности, что за чем делать.  
 
 
-И: Вы начали сотрудничать с ЕБРР, и ЕБРР вам предложило диагностику как инструмент? 
 
 
-В: Да. 
 
 
-И: И это было уже после трехмесячного тренинга в Бизнес-конструкторе? 
 
 
-В: Ну да.  
 
 
-И: А как в этот таймлайн попало ЕБРР? В какой момент оно появилось? 
 
 
-В: ЕБРР появилось еще до того. Общаясь с другим собственником, он делился опытом, что проходил программы с ЕБРР и по консалтингу, по развитию бизнеса. И сказал, что это классно. Про ЕБРР я еще слышал до того, после Собственник бизнеса, у них там было условие, что первые 3-5 ученика получают бесплатный доступ каких-то бизнес-клубов. Я получил доступ к бизнес-клубу и в том клубе выступал представитель ЕБРР, который презентовал возможность сотрудничать с ЕБРР. На тот момент я был уже на 100% готов идти в сотрудничество с ЕБРР. До того, год назад, слышал, фундамент заложил, и на встрече я уже был в теме.  
 
 
-И: Вы после этой презентации обратились к ЕБРР за систематизацией? 
 
 
-В: Да. Дело в том, что поддержка ЕБРР где-то тоже сыграла роль. Вот это решение про консалтинг, оно вызревало года 2-3. А предложение ЕБРР помогло, есть финансовая поддержка, и, соответственно, для нас стоимость консалтинга становится доступным. В других компаниях консалтинг идет от 10тыс. долларов в месяц. Для нашего бизнеса это было дорого.  
 
 
-В: Расскажите про другие результаты диагностики, которые были от двух других компаний: от Apple Consalting и компания Партнер. Чем они отличались от Бизнес-конструктора? В Бизнес-конструкторе это были интервью и потом презентация результатов, а что было в других случаях? 
 
 
-И: Самая крутая диагностика, которую я видел, слышал, проводил — это Apple Consalting. Как правило, большинство компаний интервьюируют и по словам выявляют основную “боль”. Кардинальное отличие Apple Consalting - они берут чисто математическую модель. Они берут громадные массивы цифр, и, на основании их, делают очень глубокую цифирную аналитику. Она более, наверное, точная, более понятная. 
 
 
-И: Сложность диагностики в том, что вы получаете массив данных в том или ином виде, но сложно решить, что дальше с этим делать? 
 
 
-В: У Apple Consalting четкая диагностика на основании наших данных. Именно разбор по цифрам нашей компании. Потом самому это внедрить, наверное, не реально. Соответственно, нужны услуги компании. Диагностика Apple Consalting - мы там узнали много нового, они показали с точки зрения математики наши цифры, разложили товарные запасы, сколько у нас оборот.  
 
 
-И: Они вам показали реальную картину в статистическом виде. А почему тогда вы, если вам так понравился результат Apple Consalting, почему вы обратились, все-таки, в Бизнес-конструктор? 
 
 
-В: Просто стоимость. Стоимость и формат, который предлагался. Они предлагали 8 дней их передачи технологии нам, а потом мы ее самостоятельно внедряем. Либо они потом готовы брать этап внедрения. Мой опыт показывает, что какая б не была хорошая методика, даже если нам ее передадут, эффект зависит от внедрения этой методики. Они то передадут, но оно со временем начнет забываться, и у меня не хватит чувств подкорректировать самому, я уже пробовал, ничего не получилось, Мне нужен аусторс со стороны контактной компании, чтобы они помогали нам это все внедрить.  
 
 
-И: Сейчас длится этот проект внедрения этих советов после диагностики Бизнес-конструктора. Это сейчас в процессе? 
 
 
-В: После диагностики мы прошли этап внедрения и какие-то блоки до сих пор отшлифовуем. Диагностика выявляет проблемы, потом пишешь программу внедрения и исправления этих проблем и это в рамках года. И почему мы не сразу шли в консалтинг? Потому что я понимал, что, если команду с нуля бросить сразу в какой-то высший пилотаж, они освоят процентов 30. Этот курс — это был разогрев. Мы взяли с курса какую-то часть, мы уже были подготовлены. Когда пришел консалтинг, мы начали осваивать его более глубоко. Я сейчас понимаю, что мы взяли процентов 50 из возможного, теперь мы готовы там покопаться еще более глубоко. И будем опять, возможно на этот, возможно, на следующий год, искать консалтинговую компанию, которая еще более глубоко поможет копнуть. Почему мы не пошли в Apple Consalting? Apple Consalting это очень глубокий консалтинг. Когда в предпринимательстве нет никакой систематизации, идти сразу в Apple Consalting, это как с первого этажа на сотый прыгнуть сразу. Я считаю, что нужно посистемно, слоями.  
 
 
-И: У вас потребности команду обучать, с какими-то налаженными процессами, с чем-то систематизированным идти в более углубленный консалтинг? 
 
 
-В: Да, еще более глубоко. Люди вообще ничего не знают, а тут сразу... им тяжело воспринять.  
 
 
-И: И в этом сложность внедрения? 
 
 
-В: Конечно, да.  
 
 
-И: Получается, что за 10 месяцев вы постепенно, каждое направление бизнеса... Проходил консалтинг, к вам приезжали и вместе с командой проходил какой-то разбор? 
 
 
-В: Да. В этом и есть одна из ключевых ценностей, есть четко компании, которые следят за графиком внедрения, и собрать команду просто так иногда тяжело. Но когда приезжают люди с Киева, это как своего рода фактор. 
 
 
-И: За эти 10 месяцев, условно год прошел, вы что-то настроили, что-то наладили и сейчас у вас потребность сделать второй забег? 
 
 
-В: Да, еще более шлифовать. Что-то работает хорошо, какие-то моменты внедрили и потом забыли. Уровень понимания всех процессов тоже нужен. Слушая с каждым разом, все больше и лучше его понимаешь.   
 
 
-И: В целом, если говорить про результат всего этого долгого процесса, когда у вас 3 месяца были курсы, потом этот тендер с диагностикой, потом все же внедрение. У вас ощущения, что все получилось, все хорошо, двигаемся дальше, или есть какие-то пробелы? 
 
 
-В: По состоянию здоровья с конца февраля и по сегодняшний день, я не участвую, только по телефону. И был момент, когда я уже по телефону не участвовал и в это время команда абсолютно без моего участия замечательно работала. Это испытание, которое возникло неожиданно. Для меня это лучший показатель, что команда слаженно сработала, каждый понимает, за что отвечает. Не было дележа власти, что кто главный, каждый понимал, что ему делать.  В течении трех месяцев команда без меня работала, для меня это самый лучший показатель. А по поводу пробелов, я бы сказал, что это точки роста и они всегда есть.  
 
 
-И: Вам сейчас стало яснее видно эти точки роста, это стало более структурировано? 
 
 
-В: Где-то да. Часть проблем еще осталась.  
 
 
-И: Поэтому нужен углубленный консалтинг. Этот результат, когда команда сама, без Вашего участия может работать, это изначально Ваша была задумка, боль - делегировать управление? 
 
 
-В: Да. Чтобы я, как собственник, выполнял функции стратегические. 
 
 
-И: Эта мысль привела Вас, в итоге, к систематизации? Если все систематизировать, то организм может сам функционировать без управляющего. 
 
 
-В: Да. Управляющий — это совсем другая прозрачность процессов, понимание кто за что отвечает, оно совершенно другое и очень часто, когда нет системы человек сам себе выдумывает, как что делать и он, фактически, ничего передать не может, ведь это же индивидуально.  
 
 
-И: Сколько лет у Вас этот бизнес? 
 
 
-В: С 2005 года.  
 
 
-И: А сколько человек в команде? 
 
 
-В: Сейчас порядка 180-и. 
 
 
-И: Это можно уже назвать средний бизнес. Вы переросли из малого в средний, потому появилась такая потребность систематизации. 
 
 
-В: Да. Мы сильно масштабировались, но не систематизировались, это привело к полному хаосу, людей много, что с этим делать... теперь понятно.  
 
 
-И: Спасибо, очень интересно, очень прояснило, как Вы это видите, как все происходит. Спасибо большое. 
 
 
-В: Хорошо. Вы подготавливаете совместный проект ЕБРР с Бизнес-конструктором? 
 
 
-И: Нет, не с Бизнес-конструктором, именно с ЕБРР. ЕБРР сейчас хочет разработать продукт, платформа, где могут встретиться бизнесы и консультанты, и организации, такие, как, например, Бизнес-конструктор. Мы общаемся с обеими сторонами: и с бизнесами, и с теми, кто проходил диагностику. В общем, смотрим на рынок и на видение участников рынка на происходящее, чтобы платформа соответствовала их требованиям и ожиданиям. 
 
 
-В: Почти все консалтинги происходят на этапе “Давай, давай”, когда команда уже обросла какой-то прибылью, у них есть успехи. Как правило, у предпринимателей знания не системные, а “Увидел-сделал”, масштабировался, людей набрал. А потом... приручает неуправляемый механизм. 

