Беседа с ВП SAS (Уве Ольвер) в феврале 2006г. в Швеции:

1. 7 млрд.д оборота, 35 тыс. сотрудников.

2. Отдельно наземный сервис, отдельно отели, летная академия, SAS – медиа.

3. На балтийском рынке 22 млрд. крон, но там 3-5% роста в год.

4. Забота, надежность, открытость, дополнительные ценности для акционеров.

5. SAS - N 4в в Европе. Люфтганза – конкурент и партнер. Входят в Star Alliance.

6. Марки – Park Inn, Radison SAS, Pozidor и др.

7. За 5 лет на 30% снизили издержки на каждое пассажирское место.

8. В группе управления 2 шведа, 2 датчанина, 2 норвежца. 50% принадлежит 3 государствам, 50% - частным лицам.

9. Интернет создает прозрачность. Утром Стокгольм – Гетеборг – есть 4 варианта улететь.

10. За 60 лет существования SAS обросла жирком.

11. Канадская фирма CAE делаем авиа-симуляторы.

12. 2 века, до 1523 Швеция была под Данией. В 1905 Норвегия стала свободной от Швеции.

Мой семинар в Швеции 11-12 февраля 2006г.:

Олег, Волга-Авиа, зам директора, 

Андрей, «Вероника», средства гигиены, 

Атлас торговли – торгово-развлекательные центры, 

Юлия Козлова – ритуальные услуги в Шахунье, 

Кобра – КБ радиоаппаратуры во Владимире, 

Яворский (Рида) – подглядеть у шведов и найти оборудование подешевле, 

Света из Сокольского – пекарня, ЧП (муж – чин в милиции, сама была учителем истории, в бизнесе недавно, поездку в Швецию называет конференцией. Кругом асы, научиться у тех, у кого бизнес твердо стоит на ногах), 

Ирина из Кстова – мелкие продуктовые магазины, 

Владимир из Рязанской области – завод модульных конструкций, 

Света – гендиректор новой кондитерской фабрики Алела в Рязани, 

Валерий – директор Работкинского аграрного техникума (раньше был совхоз – техникум – 4 тыс.га, 5 тыс. голов скота, 2 пасеки, курортные места – 28 км высокого берега Волги), 

Евгений Латкин, ЧП с 1992г. – возделывает картофель – 2500га. – посмотреть возможность переработки, что еще можно выжать из своего картофеля), 

Константин, Перевозский технологический колледж (сырный и кондитерский цеха, СТО  - хочется создать центр по подготовке кадров. Все мало, и не от жадности, а от широты души),

Геннадий Тарасов -  мелиорация – меняются собственники земли, что в этих условиях делать с государственными мелиоративными системами – как избежать передачи систем в частные руки? Наладить взаимодействие государственных и частных структур? 

Алексей, СТО Вольво в НН – интересует маркетинг и продажа услуг

Георгий, Арзамасский спиртзавод, различные способы продвижения товара на рынок.

В.Д.Козлов: не знаешь, откуда придет тебе знак для твоего бизнеса в стране, где все сделано с умом.

Крис Ферлинг:

3% населения страны, занятых в сельском хозяйстве, производят в 10 раз больше, чем 85% населения в 1910 году.

Крис 2 года учился в США, Юнас закончил корпоративный финансы MBA в Кембридже.

Монополии могут повышать цены, но не могут удовлетворить спрос и убрать очереди.

Свобода конкуренции, труда и капитала.

Мы идем по середине дороги и хотим быть как все.

Лягте на другую половину кровати, прервите монотонность.

Нужно понять систему предпочтений клиента.

Выбирайте клиента, не ждите, пока он выберет вас.

Доля рынка, рост рынка и маркетинговые усилия ( возврат на вложенный капитал  ( интенсивность капитала, продуктивность (производительность), качество. Качество важнее цены, но есть исключения.

Можно позволить себе много ошибок, пока рынок растет.

Инвестиции в маркетинг окупаются быстрее всего.

BC/CE – buy cheap – sell expensive – margin

PL/CE – pay later – collect ealiar – capital turnover rate

ROI = margin * capital turnover rate 
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Победители – А или В.

В любой рекламе ИКЕА есть цена. Оборачиваемость склада в ИКЕА – 1 раз в 3 недели.

Соус Тобаско – 50% прибыли уже 30 лет.

Феррари – растет спрос, сокращают выпуск – ведут себя как монополисты.

Монополия времени.

ROI среднее – 10%, ROI у Кока-Колы 32%, разница 22%, умножьте на 10 лет и будет 40 млрд.д.

Менеджер должен довести компанию до такого состояния , чтобы ее можно было продать каждую пятницу. А то, что нужно другим, нужно и мне.

Самый дорогой – собственный капитал, выгоднее работать с чужими деньгами.

Есть компании с большой потребностью в капитале (Вольво, Сканиа). А есть компании с большим количеством людей, работающих на завтра (Майкрософт).

Можно построить трехмерное пространство: капитал, люди сегодня, люди завтра. У компаний разного типа разная логика.

Минимальная зарплата в Швеции – 150 крон (20д) в час. Подоходный налог – 30%, гос.налог (прогрессивная часть) – еще до 30%, а то и до 60%. Компания платит государству 42% социальный налог.

От чистого дохода 12% идет на оплату жилья, 8-12% на питание, 8% - сбережения, страхование.

НДС в Европе (VAT)- 20-25%. Подоходный налог – 45-60%, налог на прибыль (корп.) – 10-25%.

ICA сменила концепцию – наши клиенты – это те, кто 80% продуктов и бытовых приборов покупают у нас. Сначала они создали ICA-банк, выпустили ICA-card. Клиентам дают на 1% больше, чем любой другой банк. Если надо, дается кредит на 1% дешевле любого другого банка. 2 шаг – все газеты страны (50 изданий) во вторник и в пятницу были заполнены рекламой ICA (цена одной газетной страницы – 10 тыс.д). вас интересуют тропические фрукты – мы вам даем на следующей неделе 20% скидку на них. Ежемесячно клиенты дают ICA 1 млрд.д, причем все деньги собираются до продажи. Дешевая предоплата, снижение затрат на маркетинг и рекламу, особые скидки лояльным и лояльных клиентов стало 62%.

Стратегия – это ключевые клиенты, ключевые компетенции, ключевые ценности, ключевые ресурсы.

В 60-ые годы в IFL учились в основном технари – надо было научиться производить, в 70-х – маркетологи, надо было учиться продавать, потом финансовые люди. 

3S – strategy, structure, system (регламенты).

От марионеток ожидают, что они будут выполнять указания руководства.

Я работал на фирме, где было 3 управленца на 180 сотрудников. Горизонтальный контроль целью – чтобы люди могли принимать независимые решения. Бригады были напрямую связаны с поставщиками и клиентами. Бригадир был непостоянный, его выбирала бригада. Надо дать людям возможность позаботиться о своем будущем. Люди хотят участвовать, хотят, чтобы их ценили.

Цель – бизнес-процессы – креативность – люди.

SAS, февр. 2006г. (Maud Petri Padstrom)

1. 190 отелей. 

2. Большая конкуренция со стороны дешевых авиалиний + снижение пассажиропотока после 11 сентября.

3. 5 стратегических фокусов внимания:

· Коммерческое превосходство

· Оптимизация затрат и гибкость

· Оптимизация производства (чем владеем, зачем)

· Стратегический портфель

· Работа по управлению и персонал организации

4. Сократили 5 тыс.чел, осталось в концерне 30 тыс.

5. 50% владельцев – частные лица, 21,4- Швеция, по 14,3% - Дания и Норвегия. Но субсидий нет.

6. В штабе 15 человек HR, работу по зарплатам и медобслуживанию ведут 100-150 человек в 3 странах, от 0,5 до 5 чел – в каждой компании.

7. В руководстве один человек отвечает за персонал и инф.поддержку. Есть отдел кадрового резерва и подготовки руководства.

8. Есть четкие правила для руководства и персонала. Для всех компаний общая модель руководства и бизнес-план, в остальном компании свободны. Общие подразделения концерна – ИТ  и т.п. Исп. SAP. Руководство концерна входит в руководство компаний, ставит цели, контролирует ценности.

9. Только в Скандинавии 39 профсоюзов.

10. Измерение качества работы – путем интервью на рабочем месте. Это делается раз в год. Анонимная анкета с 10 общими вопросами по всему концерну: удовлетворен ли я начальником, эффективно ли мы работаем хватает ли мне знаний для работы… (баллы от 1 до 10). Чтобы быть руководителем, надо иметь минимум 5 подчиненных. 
Есть анонимная электронная почта – письмо руководству о нарушениях кем-то принципов работы концерна.

11. Компания была образована в 1946 году, чтобы дать возможность жителям Северной Европы «увидеть мир». Основное преимущество сотрудника – не придется голодать в будущем, была уверенность в завтрашнем дне.

12. Раньше компания была единой, структура концерна создана 1,5 года назад. Созданы малые компании, чтобы они могли конкурировать в своих нишах.

13. В 1999 году был последний набор стюардесс – на 500 мест было 12 тыс. заявок. (а потом началось бурное сокращение). Раньше условия были много лучше среднерыночных, сейчас чуть лучше, и многие, например, недовольны частичной занятостью персонала. Вырос темп работы, и люди старой закалки жалуются – нельзя обеспечить нужное качество. Идет автоматизации работ, а цены повышать нельзя (конкуренция). Ветеранов учили максимальному сервису, а сейчас это не нужно и вредно – стресс для них. Мы были Роллс-Ройсом авиации и так подбирали и воспитывали персонал. И сейчас трудно объяснить, что клиент не платит.

14. Всегда были напитки и еда, и в 1 классе персонал имел образование поваров.

15. Отдел обучения персонала закрыли 3 мес. назад.

16. Ежегодно проводится инвентаризация персонала (ее делает ближайший руководитель).

Orjan Solvell, SSA MBA, декан:

- вышла книга И.В.Пилипенко «Конкурентоспособность стран и регионов в мировом хозяйстве (Зап. и Сев. Европа)» - Смоленск, 2005.

1. Нужно поднять статус бизнесмена высшим теоретическим образованием. Программу эту открыли 2 года назад.

2. До 18 часов в день, 11 мес., 40 тыс.д. в год. В группе люди из 18 стран. Тесное сотрудничество с предпринимателями. 

3. Студенты работают с конкретными клиентами (Скания, H&M). Работа в парах, каждый сам находит себе организацию (проект). Консалтинговый проект бесплатен. Студенты подписывают соглашение о конфиденциальности от лица школы. Большую работу по подготовке проекта и его целей ведет с компанией преподаватель. 80% преподавателей – постоянный состав школы, 20% - гостевые научные сотрудники и консультанты. 

4. Продолжительность проекта – 5-6 мес. (в целом – это порядка 20 целых дней). С 8 до 5 – теоретические и практические занятия. MBA Life. MBA Space – это Интранет для общения. У каждого студента есть ментор. Любые вопросы -  к нему.

5. Есть специализированные двухлетние программы MBA (например, по здравоохранению).

6. Executive – обычно оплачивает фирма, MBA – сами. 

7. 80% потом устроились куда хотели. Управленческое консультирование и инвестбанк. 50 тыс. крон в мес. (обычно 17 тыс.) – очень приличный доход.

8. Решение о первой летней школе было принято давно. Чертежи были готовы в 2000г. Было отчуждение старых профессоров – они не хотели неизвестности. Школа прибегла к отцам – основателям и собрала фонд для запуска. Первый состав слушателей собирали 2 года.

9. 70-80 бизнес-школ пестует 50-60 городов. Есть человек, ездящий по миру. За 5 лет мы должны войти в top-15. мы не хотим быть американской MBA-программой. В Гарварде реальность приносится в класс в виде кейсов, у нас наоборот – образование несем в реальность (лекции, гости, групповая работа).

10. Анастасия получает стипендию из фонда. Надо иметь высшее образование, 3 года работы в бизнесе, международный стандарт GIMAT (более 600 пунктов). В США – TOEFL. Средний возраст группы – 30 лет. MBA Space и Эл. адрес сохраняются для выпускников. В год три праздника  - менторский завтрак, рождественский ланч и выпускной. Есть полный каталог выпускников MBA SSA за все годы. В Стокгольме есть клуб выпускников MBA.

11. Мастер-кейсы – по 5-6 чел. обычный рабочий день – 15 час. В бизнес-школах есть исследовательский staff и консалтинговый staff. Репутация + столетняя история + мощный исследовательский центр (половина – нобелевские лауреаты) + наш стандарт. MBA Life удается развить + соревнование в плане последующей зарплаты (у разных членов разные периоды).

Школа IHM:

1. Есть залы заседаний, зал Совета директоров, обычные аудитории. Это бизнес-школа для успеха. У многих залов и комнат есть фирмы – спонсоры.

2. Нет штата преподавателей, это люди, которые где-то работают или предприниматели. Мы даем студентам не теорию, а то, что актуально сегодня для бизнеса. 

3. Есть программа педагогической подготовки предпринимателей, которые хотят преподавать. Требуется еще и специальное образование по данному предмету, чтобы преподавать его. Нет своей аспирантуры и научной деятельности, но мы сотрудничаем с научными институтами.

4. IHM Business School – с 1968г. (институт для высших кадров по маркетингу). Сейчас есть элементы и финансов, и коммуникаций. 2000 студентов в год. 80 сотрудников и административных работников. 20 тыс. бывших студентов.

5. Студенты все работают, занятия -  6 часов в неделю. Некоторые программы специально сделаны для крупных компаний (типа Вольво). Есть отдел партнеров.

6. 70% студентов платят не сами, за них платят организации.

7. 2 летнее обучение по маркетингу стоит 200 тыс. крон (по 50 тыс. за полгода). Для руководства – 1 семестр – 65 тыс.крон – те же 6 часов в неделю.

8. Надо четко формулировать – что мы предлагаем и что фирма получит в итоге. Надо различными способами давать о себе знать, не выпадая за рамки своего имиджа, чтобы потенциальный клиент не забывал о нас.

9. Очень важна последовательность действий. Любая мелочь должна работать на имидж школы. Есть специальный бюджет на массовые и индивидуальные коммуникации. Поставщики услуг 10-20% тратят на маркетинг и рекламу. Главный канал привлечения – бывшие студенты, им приглашают после школы на бесплатные семинары, им рассылают новостные листовки.

10. Всего 2-3% спрыгивает после 1 семестра.

11. Студенты ежедневно оценивают качество преподавателя (анкета да-нет) – по имиджу, содержанию курса, педагогическому мастерству, соответствию ожидания «до того». Целостное ощущение после курса.

IFL – ERFA-groups – 12 чел. обсуждают проблему более 1 раза в год по 24 часа.

Telia Sonera

John Geary, британец, 25 лет работает в Телиа, директор деп. межд.отношений. когда-то организовал в Британии первый филиал Телиа.

Есть видение, но тактическая деятельность постоянно меняется. Когда-то у нас были пятилетние планы, но сейчас это не работает. Бизнес изменяется слишком быстро. За пределами 2 лет перспективы туманны.

История с 1853 года – телеграф – телефон, сейчас  Интернет, дальше у нас не хватает фантазии. Зачем нужен телефон? Чтобы сообщить, что сейчас мне придет телеграмма. Так и сейчас мы слабо понимаем, как использовать новую технологию.

В 1993 году государство преобразует компанию в АО, оставив себе 100%. 2000 год – 30% акций выставили на продажу, 2003 год  - слияние с Сонера.

Финская часть с 1855 года, в 1994г. из госпредприятия она стала АО, в 1998 году изменила название на Сонера, и 22,2% акций выдвинули на биржу.

Половину доходов из 81 млрд. крон дает Швеция, около четверти – Финляндия. Компания – лидер в северных и балтийских странах. Инвестиции в Турцию и Россию.

Есть опорные сети оптического кабеля.

Фокус на переход от стандартных к мобильным и Интернет-ориентированным сервисам (более 100 лет доходы были от стационарной связи).
В 1980 году мы разрабатывали, производили, монтировали, обслуживали. Мы занимались всем подряд, и у нас только в Швеции было 50 тыс.чел. сегодня - 10 тыс.чел. Мы сфокусировались на главном: в будущем телекоммуникационные компании не будут иметь клиентами всех и заниматься всем подряд.

Надо меняться быстрее и показывать другим, в какую сторону идти. 

Выбрать, что интересно и в чем преуспели. Мы решили сосредоточиться на разработке и оказании услуг: мобильные коммуникации, широкополосные сети, стационарные сети, магистральные сети. Остальное решили продать – например, «справка по телефону». 

Существует подразделение международного консультирования для выхода на новые рынки. Было 40 различных подразделений (в том числе, непрофильных). Все их продали, и прибыль вложили в 4 основных. Но остались какие-то не сердцевинные, а поддерживающие функции, часть административных функций. Вместе с банком и страховой компанией создали новую компанию по расчету зарплаты, выплате пенсий и т.п. для них это уже основной бизнес. Они не только удовлетворяют учредителей, но и предлагают себя на рынке услуг. Они оказались в конкурентной среде, и им нужно было поднимать эффективность, развивать услуги.

За 25 лет раз 5 кардинально реорганизовывались. Это уже часть культуры.

Штабные структуры разрабатывают правила. Идет тщательно скоординированный процесс технологических изменений. Это относится ко всем подразделениям.
45,3% принадлежит шведскому правительству, 13,7% - финскому. Оборот 11,7 млрд.д, прибыль 1,8 млрд.д, всего 29 тыс. сотрудников. Много компаний и все называются по–разному: Sonera, Elion, Fmt, Omnitel. Netcom, но это локальные брэнды в своих странах.
Идет укрупнение – мы кого-то купим или нас кто-то купит.
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