Из журналов «Управление компанией», «Компания», «Деньги»:
1. Ходорковский (интервью журналу Компания 12 августа 2002г.): 

· готовясь к защите своей позиции перед советом директоров, ты многократно ее обдумываешь. При этом директора, являясь независимыми и опытными людьми, способны заметить те проблемы, которые персонал компании либо не заметил, либо предпочел не замечать.

· Главное, что есть у человека – это свобода, а деньги составляют материальную базу свободы. Если человека связывать социальными благами, это уже несвобода.

· Люди должны не бояться переезжать из региона в регион и привозить с собой корпоративный менталитет, а не местечковый.

· За последние 20-30 лет расстояние между предпринимательской идеей и продуктом сократилось до минимума.

2. Денис Чуйко, генеральный директор группы компаний Логос:

· в нашем холдинге нет понятия «функциональные обязанности», есть понятие «зона ответственности».

· Предприятия группы конкурируют друг с другом за рынок и за ресурсы. Главное преимущество холдинга состоит в том, что достижение единой цели возможно по нескольким направлениям одновременно, а для реализации каждой конкретной программы можно привлекать ресурсы всей структуры.

· В корпоративный стиль управления зашиты вето на высказывания типа: «смежники подвели», «программа не позволяет», «я же предупреждал».

· Жители Финляндии с населением в 5 млн. чел. тратят на газеты и журналы в 4 раза больше средств, чем наши сограждане.

3. Законы нового времени гласят: реклама должна быть как можно более выразительной, а способы ее размещения – нетрадиционными.

4. Эксперты БКГ: Когда у компании ограниченный круг дистрибуторов, это дает простую логистику, но приносит много проблем по отслеживанию ситуации на рынке. Большое количество прямых региональных контрактов усложняет логистику, но упрощает контроль над продажами. Есть еще прямые продажи, такая схема доставляет компании много головной боли с доставкой, зато рынок сбыта делается достаточно прозрачным. Поэтому оптимальное решение – совмещение этих трех составляющих. Здесь, как в алкогольном коктейле, все дело в правильной пропорции компонентов.

5. Работа с одним дистрибутором – это тюрьма для производителя.

6. Жесткая конкуренция подталкивает на нестандартные ходы (от элементарных ценовых игр).

7. Убиение конкурента более низкими ценами сравнимо по эффективности с акцией камикадзе.

8. Сергей Выходцев, президент компании «Быстров»:

· Корпоративная культура подгоняет человека под себя, он приобретает определенную форму. При переходе в другую компанию, он должен вернуться в исходное бесформенное состояние, и только потом его можно формировать снова. На это уходит время. Поэтому мы берем людей из вузов.

· Наша цель – чтобы через 5 лет выпускник вуза сидел в директорском кресле. Чтобы превратить знания в навыки, нужно 2,5 года и еще 1,5-2 года – на овладение корпоративной стратегией. Главные трудоголики сидят в директорских и вице-президентских креслах, а президент контролирует соблюдение правил игры.

9. Роман Петренко:

· Телевидение может быть затратной агит-машиной, а может – инструментом получения прибыли.

· Главные принципы управления компанией работают в любой индустрии. Все зависит от целей. Отраслевая специфика начинается только на уровне управления отдельными функциями (маркетинг и т.д.).

· В конкуренции можно победить только двумя способами: или быть лучше и качественнее, чем конкуренты (но это дорого), либо быть абсолютно другим, предложить продукт, которого на рынке еще нет.

· На ранних стадиях развития компании маркетинговые исследования могут быть не только бесполезными, но и вредными, нужно просто руководствоваться здравым смыслом.

· Только в организациях советского типа информация сотрудникам представляется дозированно или совсем скрывается. А чтобы корабль плыл, надо, чтобы вся команда точно знала, куда и зачем плывем. Широкое информационное поле создает особую среду, в которой легко делать бизнес – цель всеми понята и принята.

· Менеджмент как культура, как наука возник у нас только в начале 90-х годов.

· В США объем рынка телерекламы в несколько раз превышает российский бюджет – 70 млрд. долл.

10. Стратегия – не замороженная последовательность шагов и не система догм.

11. Амплитуда изменений. Ресурсы в пределах досягаемости.

12. Устойчивость проектов может достигаться как за счет большого «запаса» экономической эффективности или «административных» ресурсов, так и за счет механизмов гибкой подстройки к изменениям внешней среды. Термин «активное проектирование».

13. Отрицательные стереотипы:

· страх потерять место и лишиться дохода

· нежелание принять ответственное решение

· страх потерять популярность

· страх оказаться в группе проигравших

· настороженное отношение ко всему новому

· негативный опыт конкурентов

· опасения пожилого возраста

· страх попасть в зависимость

· боязнь подвоха

· наблюдательная позиция

14. Одна из важных целей делегирования – передача опыта. Для этого требуется мужество, уверенность в себе и доверие к другим.

15. Система «наставник – крестник».

16. Во всем мире компании тратят на тренинги около 100 млрд. д. в год (США в 2000 году – 20 млрд.д, Россия – 10 млн. д.).

17. Сложность, многомерность и динамичность задач.

18. Реструктуризация предприятия касается прежде всего умов сотрудников и их руководителей. Технической зрелости для проекта недостаточно.

19. Форма «подминает» содержание.

20. Идея «обучения действием».

21. Корпоративное управление (определение Радыгина, Гутника, Малыгина) – это деятельность, связанная с функционированием акционерного общества, обусловленная отношениями собственности между субъектами собственности, а также отношениями между этими субъектами и другими заинтересованными группами. Другой вариант: экономико-юридические отношения по управлению, распоряжению и контролю акционерной собственности.

22. Система отношений: «собственник – представитель собственника (наблюдательный совет) – исполнительная власть». Процедурные моменты и роль секретаря Совета директоров (в частности, контроль исполнения принятых решений). Две роли СД: консультационная поддержка и корректировка деятельности исполнительного органа с одной стороны, контроль за деятельностью общества и взаимодействие с акционерами – с другой.

23. Можно заниматься бесконечным «украшением витрин», а можно – продуманным корпоративным управлением. Причины кризисов на Западе: увлечение опционными схемами, инертность СД и слишком большая занятость многих их членов собственными бизнесами, завершение бесконечной череды слияний и поглощений.

24. План действий может включать изменение стратегии, имиджа или состава менеджмента.

25. Маккинзи выделил три типа компаний:

· специализированные (сфокусированные) – те, кто более 2/3 доходов получал от одного сегмента бизнеса

· умеренно диверсифицированные – не менее 2/3 доходов от двух сегментов бизнеса

· диверсифицированные – два наиболее крупные сегмента бизнеса приносят менее 2/3 доходов.

если критерий успеха – рентабельность собственных капиталов, то пики у сфокусированных компаний, однако на протяжении 10 лет выиграли умеренные.

26. Человек с малым опытом в определенной ситуации будет действовать по какому-то шаблону. Этим плох MBA для России – там на каждую ситуацию есть свой сценарий поведения.

27. Чем плох наш ИТ-рынок? Отсутствие собственного производства, ориентация на внутренний рынок. Квалификация людей на других рынках в целом выше, ибо там выше уровень решаемых задач.

28. Бизнес – везде бизнес, у него есть общие законы (создания, функционирования и развития компаний). Отличия в деталях, в тактике связаны с профилем фирмы, возрастом и начальными инвестициями в нее. (Почему же компьютерный рынок считает себя избранным? – «все вокруг бандиты, а мы интеллектуалы», как говорит 30-летняя Ольга Наумова, гендиректор Череповецкого сталепрокатного завода). ИТ скорее университетская среда, ибо строился с нуля и не был отягощен активами.

29. Скультптор мира информационных технологий.

30. Носитель и есть сообщения (то есть он определяет тип воздействия на человека и общество), как сказал Маршалл Мак-Льюэн.

31. Факторные таблички: «Фактор – Проявление – Возможные ответные меры» или «Фактор – Проявление – Влияние на предприятие – Возможная реакция со стороны предприятия».

32. Не прибыльность и не возврат инвестиций важны сегодня, а акционерная стоимость, управление доходами будущего. Вопрос – как отражаются на акционерной стоимости расходы на маркетинг и рекламу?

33. В развитых странах около 9 тыс. коммерческих структур специализируются на организации и проведении маркетинговых исследований. Объем американского рынка около 60 млрд.дол. В России примерно 300-400 таких организаций (и объем рынка оценивается от 25 до 60 млн.д). главный объект исследования – более 50% - рынок продуктов питания. Далее идут лекарства, финансовые инструменты, СМИ.

34. Крупным исследовательским компаниям выгодно представлять себя с лучшей стороны, небольшие организации не могут или не хотят афишировать результаты своей деятельности.

35. Три категории посредников: оптовики, розничные торговцы и специализированные посредники. Есть специальные анкеты – контрольная проверка потенциального оптовика – по десятку вопросов (от желания приобрести всю линию товаров до важности наших товаров по сравнению с конкурентными) выводится общая сумма баллов. Балльная оценка деятельности посредника должна быть регулярной (для этого тоже есть специальная табличка – 7 разделов по 3-4 вопроса).

36. У аутсайдеров и середнячков выбор небольшой – умереть, продаться или найти свою нишу.

37. Инвестиции зарабатываются активным поведением, а не пассивной позицией.

38. 20% обладателей карточек фитнес-клубов ходят регулярно и работают над собой, 40% ходит то ли заниматься, то ли общаться, 40% сами не знают, чего хотят – ходят редко, карточка есть, самолюбие удовлетворено.

39. Сначала начинается бум в Москве, потом в регионах. Люди «остывают» только, когда несколько крупных игроков обанкротятся и продадут свой бизнес. Тогда начинается спокойное развитие, стадия насыщения рынка.

40. Компания «Градиент», гендиректор Леонид Новосельский:

· Чтобы понять, насколько хорошо подразделения управляют своими активами и операциями, мы сравниваем оборачиваемости товарного запаса и дебиторской задолженности, выраженные в днях. А основной показатель – оборачиваемость рабочего капитала. На основе этих цифр не принимаются решения (надо понять суть), но они помогают выделить ключевые моменты для обсуждения. Оценивается также объем продаж и объем доходности в размере на 1 сотрудника. Еще показатель – объем дохода на доллар заработной платы.

· У каждого работника – нормативы (они меняются), сколько строк он должен набрать, сколько ошибок может допустить за месяц. Есть премии и санкции. Критерии должны быть комбинированными, учитывающими и строки, и штуки, и количество накладных. Для торгового персонала – количество визитов в день, количество результативных визитов в день, «вес» одной строки заказа.

· Бесплатные отношения внутри компании долго не живут.

· Основные контракты, «кормильцы», приносят большую часть дохода.

· Когда рабочая сила будет дорожать быстрее, чем стоимость капитала, который нужно вкладывать в технологии, нужно будет интенсивно вкладываться в технологии (добиваясь сокращения рабочей силы и увеличения производительности труда на одного человека).

· На рынке мало информации даже не потому, что ее скрывают, а потому что многие компании просто не считают разные показатели.

41. Геннадий Антонов, «Сибур-Западная Сибирь»:

· Химические компании активно интегрируются, пытаясь повысить производительность и прибыль.

· Российские интегрированные компании создавались случайным образом – скупали то, что было доступно.

· Основные подходы: маркетинговый, технологический, ситуационный, «свободные деньги».

· Недостаток интеграции – увеличение срока принятия решений.

42. Владимир Грабарник, Василий Губарев, УК, 7, 2002:

· Если не можешь быть лучше, будь другим, будь особенным.

· Российский бизнес отмечен «родимыми пятнами» социалистического прошлого.

· Известный американский ученый Дж.Коллинз говорит, что важно не то, что и как производить, а лишь то, кто будет этим заниматься. Сначала собери единомышленников, а затем они сами ответят на вопросы «что?» и «зачем?».

· Самое сложное в совместном бизнесе – понять друг друга. Можно ли вдвоем дирижировать оркестром, втроем писать картины, вчетвером сочинять музыку? (идея Кукрыниксов, Ильфа-Петрова, Карцева-Ильченко и т.д. – ИА). Редко, но бывает.

· Семейная форма хороша для стартующего бизнеса, у нее прочный нравственный фундамент.

· Современные «аксиомы бизнеса» (ориентация на клиентов, достойный ответ на происки конкурентов и т.д.) не учитывают мелочей – человеческого счастья тех менеджеров, которые должны осчастливить клиентов. Работа за деньги гораздо менее эффективна, чем свободный креативный труд команды единомышленников. Ты делаешь ЭТО – как будто дышишь. Актер не может не играть, хакер не может без ПК, менеджер не может не заниматься своим делом

· Дальнейшее развитие бизнеса – это освобождение его от примитивного командно-дисциплинарного управления, придание процессу производства (оказания услуг) творческих качеств и свойств. Принцип «Придумать и создать. Вместе». Люди с горящими глазами работают «в кураж», «в кайф». Креатив – это состояние духа, им невозможно пользоваться или не пользоваться.

· Даже самый успешный наш бизнес смотрит на будущее на уровне полугода – года, но никак не 40-50 или 100 лет.

· Непрерывная самоэксплуатация требует максимальной внутренней отдачи.

· Постоянная насыщенность бизнеса событиями, работой не должна становиться препятствием отдыху и личной жизни.

· Для меня сейчас важнее, не что я делаю, а как и с кем (Владимир Грабарник).

43. Трехгранный «вижн» - отношение к себе, к людям и к миру.

44. Процесс решения стандартен: формулирование проблемы, определение «цены вопроса», описание конечного решения, разработка и реализация плана.

45. Суть концепции одного из банкиров: я хочу, чтобы мои деньги работали на мои идеалы.

46. Корпоративная социальная ответственность (КСО – по Дмитрию Пимкину) – перед клиентами, сотрудниками, партнерами. Еще – экология, сообщества людей (местные, профессиональные), инвесторы. Появилось понятие «этичных инвесторов».  –Информация есть на сайте – www.bahai.ru/ebbf 

47. Сергей Цымбал, директор конс. компании «Эндели лимитед»: 

· В процессе активного проектирования создается новая информационно-управляющая система, включающая в себя: организацию постоянного сбора информации, формирование базы знаний, постоянное обновление знаний и информации, непрерывный анализ новых знаний, систему поддержки принятия решений. При этом цели проектирования намечаются, но могут корректироваться по мере получения частных результатов. Также сроки и продолжительность проекта. Ресурсы представляются по мере необходимости. Расходы предварительно намечаются и уточняются по мере продвижения проекта.

· Сначала выбираются индикаторы, качественные и количественные. Далее может применяться перекрестная по источникам информации и параллельная по темам схема. Иная схема – параллельная по источникам и перекрестная по темам.

· Структура отчета по любой теме: название отчета, ключевые слова, краткое резюме, основные показатели (цифры, тенденции), основные фигуранты (юридические и физические лица, упоминаемые в отчете), история вопроса, его текущее состояние, финансовые потоки, законодательная база, прогнозы. По основным показателям и основным фигурантам сразу задаются формы: цифры, графики, таблицы, диаграммы. Утвержденный набор индикаторов + единые правила оформления отчетов.

· У мужчин шире охват явлений, больше аналитичность, а у женщин выше наблюдательность к деталям объектов.

· Профессиональные требования к аналитику – это различные навыки и способности к квалифицированному и эффективному извлечению, концептуализации и формализации знаний. Требования к аналитику – эксперту: компетентность, креативность, эвристичность (способность находить и формулировать неочевидные проблемы), аналитичность и широта мышления, конструктивность, независимость, самокритичность.

48. Леонид Новосельский, директор Градиента:

· дистрибуторские компании на Западе – это прежде всего логистические компании. У нас же это еще компании торговые и маркетинговые, формирующие рынок, тесно работающие с потребителями.

· внешние причины были для нас катализатором изменений, и мы сознательно пошли на уменьшение своей доли на рынке (во главу угла поставив достижение максимальной эффективности). Сначала хотели быть самыми большими, потом самыми эффективными.

· Разделение зон ответственности и определение четких полномочий для каждого человека в исполнительной структуре – с этого начинается превращение предпринимательской структуры в корпорацию.

· Через 4-5 лет существования компании можно задумываться о формализации, в первые 2-3 года это может быть даже вредно.

· Есть принцип «общего кошелька» и безответственности за результат, а есть система бизнес-единиц, каждая из которых оценивается по отдаче на вложенный в нее капитал. У руководителя БЕ – большие полномочия и большая ответственность.

· В структуру центральной компании входит гендиректор и его небольшой аппарат, казначейство, департамент ИТ, общая служба безопасности и департамент финансового анализа. Функции казначейства – взаимодействие с финансовыми партнерами, установление «правил игры» для бизнес-единиц в области финансов, управление инвестиционным капиталом и контроль за ним, юридические вопросы. 

· У департамента финансового анализа две основных функции – представление сводной финансовой информации для руководства и акционеров и помощь БЕ в принятии решений. Департамент обобщает данные различных БЕ и представляет их в удобной форме.

· Есть общий регламент пользования электронной почтой (процедуры обмена информацией и использования информации).

· То, что в одних местах считали нашим конкурентным преимуществом (допуск клиента на склад и его участие в подборе товара), в других местах воспринималось как недостаток.

· В компании есть «Оскары» - «человек года», «успех года», «открытие года», «самый приятный коллега» - победители по номинациям определяются всеобщим голосованием.

· Мы помогаем своим партнерам продвигать и продавать товар, уже стоящий у них на полке.

49. Владимир Демин: 

· управленческий прогресс в компании подталкивает ИТ или наоборот?

· Если сравнить ERP с автомобилем, то он не умеет летать и ездить боком.

· никакой консультант не может привести в рабочее состояние никакую управленческую технологию – заказчик сам обязан участвовать в этом процессе.

· Турецкая специфика – выписывается чек, но сразу он не может быть оплачен банком, поскольку на счете плательщика обычно нет денег (этакая форма неявного кредитования).

· Вся документация по проекту, включая описание стандартных и локальных БП, связанные варианты настроек системы, пользовательские процедуры и материалы обучения была скомпонована в виде электронной библиотеки со своей картотекой, глоссарием, ссылками, поиском. Работа по определению основных справочников была вынесена в сферу ответственности отдельного подразделения.

50. Уровень бизнеса и уровень управления компанией – разные вещи. Может быть большая компания, а уровень управления тормозит ее рост.

51. В пределах 1 секунды корпоративное хранилище будет являться ERP-системой. Все зависит от того, какая скорость управления вам нужна.

52. Большой риск проекта – «смещение целей».

53. Надо всегда смотреть, насколько культура компании готова к внедрению новых технологий (типа «управление знаниями», связанной с отчуждением знаний от людей). Может быть, надо менять культуру или компанию, или то и другое.

54. Директор по продажам и маркетингу компании Эфко (подсолнечные масла и т.п.) Владислав Романцев: «создание брэнда я бы сравнил с огранкой алмаза. Создать брэнд – значит, создать у человека в сознании такой многогранный и сверкающий всеми цветами «бриллиант», который красив и интересен. Реклама может быть только одной из граней. Но начинать надо с создания образа – внешней формы продукта, названия, которое много в себе несет.

55. Алексей Костин, Юха Лехто, консультанты: 

· основная задача консультанта в процессном консультировании – активное вовлечение менеджеров в процесс разработки предложений в ходе специальных сессий с использованием современных методов «командных решений», а также их фактический тренинг по важнейшим составляющим современного менеджмента. (При таком подходе стирается грань между консультированием и бизнес-обучением, происходит их слияние на период от 2-3 дней до 4 лет).

· освоение теории, совмещенное с практическими упражнениями с использованием показателей собственной компании, дает видимые и ощутимые результаты уже на ранних этапах процессного консультирования.

· Главное – что менеджеры не могут быть не вовлеченными или «передохнуть».

56. Константин Стасюк:

· Два уровня проблем в интеграции разных оргкультур при слиянии – личностный и групповой. Не культурные различия губят слияния, а отношение менеджеров к этим проблемам и умение управлять различиями.

· Новую оргкультуру нельзя получить простым объединением двух старых.

· Степень интеграции «поглотителя» и «мишени». (Любое слияние завершается поглощением).

· При слиянии нужен периодический внутренний бюллетень новостей, чтобы все были «в курсе» и можно было оперативно отвечать на любые вопросы.

· Жесткий контроль при поглощении должен дополняться системой стимулов.

· Есть зависимость между уровнем автономности и уровнем конфликтности – то, что кажется приемлемым на расстоянии, недопустимо при более близком контакте.

· Полезно смотреть на любые сделки глазами важных клиентов.

57. Федор Маренков, Владимир Демшин, ЗАО «РИЭРСИ»: 

· методы оценки предприятия: имущественный подход, рыночный (биржевой или внебиржевой) подход, доходный подход. Все три оценки имеют смысл. Следующий этап: определение внутренних и внешних факторов стоимости (что влияет на стоимость). С этого этапа начинается построение системы оперативного контроля за стоимостью активов. Третий этап – создание системы оценки оперативных и стратегических управленческих решений. Четвертый этап – анализ вклада подразделений в стоимость компании (есть бизнес-единицы, создающие стоимость, а есть разрушающие ее). Пятый этап – периодическая оценка, подготовка отчетов с позиций управления стоимостью.

58. Евгений Бернштам, Альфа-банк:

· Две вещи отличают менеджера от исполнителя – это целеполагание и контроль за достижением цели. Потом уже идут планирование, организация, бухгалтерская отчетность.

· Почему человек остается в структуре: 1) возможность профессионального роста, 2) комфортность присутствия в компании, удовлетворительное душевное состояние, 3) денежная мотивация. Соотношение: 50:20:10% (если не так, менеджер не приживется, он войдет в противоречие с задачей, которую ставят собственники и с самим собой).

· У каждого руководителя, начиная с начальника отдела, существуют личные творческие планы, у каждого – от 4 до 8 личных творческих задач в год (как текущих, так и перспективных).

· Часть бонусного пула не выплачивается деньгами – она приравнена к индексам капитала банка и имеет отложенный процент. Если капитал банка растет, растут и деньги менеджера, если падает, топ-менеджеры не получают ничего.

59. Марина Александрова, АМИ, Брянск:

· Простой и полезный принцип: «мне выгодно, чтобы со мной было выгодно работать и партнерам, и компаньонам, и клиентам, и сотрудникам».

· Известная проблема «расти или умереть» трансформировалась, особенно для малых предприятий – в проблему «меняться или умереть».

· Компании, обороты которых растут быстрее, чем на 20% в год, испытывают огромные трудности с финансами и нуждаются во внешних источниках финансирования (кредиты, выпуск акций).

· Малому предприятию подходит «тактика малых побед».

60. Марина Голованова, группа «Русагро»:

· Что ценят в руководителях? Компетентность и деловитость. Под деловитостью понимается целеустремленность, практичность, организованность, доведение начатого до конца, единство слова и дела, точность, обязательность и работоспособность.

· Для некоторых абсолютно необходимым «воздухом» для эффективной деятельности является ситуация стресса. Приходится комбинировать, сочетая поощрение с искусственным созданием стрессовых ситуаций – я не могу ждать, пока вдохновение придет к творческим людям, тем же маркетологам.

· Профессиональные качества менеджера: умение действовать в ситуации конфликта и угрозы риска, постоянная готовность к изменениям и нововведениям, умение эффективно использовать навыки и способности других людей, умение противостоять давлению и нажиму и отстаивать свою позицию.

· «Успех – это успеть» (Цветаева). И зажечь.

61. Дм.Хлебников, БКГ:

· Стальной король Америки Эндрю Карнеги сказал: «вы можете забрать у меня все мои заводы, все мои капиталы, все, что я имею. Но оставьте мне пять моих лучших специалистов, и вы не успеете опомниться, как я снова буду впереди всех».

· Нокиа 20 лет назад производила оплетку для проводов, а сейчас – телекоммуникационный гигант.

· До 80% работников в госпредприятиях являются «функциональными бомжами», вся их работа – бумажку вверх, бумажку вниз, «начальству виднее».

62. Вероника Моисеева, директор PR-агентства:

· Стоимость репутации доходит до 85% рыночной стоимость компании. Изменение индекса репутации на 1% приводит к изменению рыночной стоимости компании на 3%.

· Слово «кризис» в переводе с латинского – перелом, переворот, решительная пора переходного состояния.

· Проф. Д.Крукеберг, PR-консультант мирового уровня: кризисы – как пьесы, основных сюжетов не так уж много, все остальное – лишь видоизменения. Всегда имеется два фактора: кризис задевает людей, а они изменяют привычную цепочку принятия решений.

· Для PR: надо определить уязвимые места организации, установить приоритеты уязвимости, спланировать вопросы, ответы и резолюции для каждого потенциального сценария кризиса, решить, что делать и что сказать в первые критические часы кризисной ситуации. Нужна стратегия, чтобы противодействовать кризису, а не просто реагировать на него.

· Управление кризисом: говорите правду и как можно скорее.

63. Успешная CRM-система нацелена на 20% клиентов, приносящих 80% прибыли

64. Татьяна Рыжкова, консультант компании Аксима: 

· ассортимент должен не глаз радовать, а прибыль давать.

· пока нет общих стратегических ориентиров развития, все сиюминутные решения будут подобны поклейке обоев в доме, стены которого медленно перекашиваются.

· основных ошибок две: собирается не та информация, которая нужна или информация собирается неоптимальным способом.

· сбор информации – захватывающий процесс, но это не самоцель. Очень важна ограниченность информационного потока (а не «больше информации, хорошей и разной») и долговременность (чтобы видеть динамику изменений). 

· особое значение имеет формализация целей владельцев бизнеса. Если этот этап опустить, любая локальная стратегия, будет все время подвергаться опасности изменения на 180%. Формализация может привести к неожиданным результатам. Если нужны стабильные дивиденды при минимуме головной боли, лучше постепенно вводить позицию управляющего и передавать дела. Нередко владельцы устали и подрастеряли первоначальный энтузиазм, уже не хотят глубоко вдаваться в дела, но по старой привычке постоянно вмешиваются в решение всех задач.

· нужна сортировка товаров по объемам реализации и выручки (с динамикой по времени).

· анализ Парето  - какое количество товаров дает 80% выручки (то же – для клиентов).

· «Зачистка» отнюдь не означает грубого разрыва отношений с клиентом, просто постепенно условия сотрудничества корректируются таким образом, чтобы быть привлекательными для целевого сегмента.

· особое внимание следует уделить анализу качественной информации: основные жалобы и претензии клиентов, высказывания клиентов о ваших конкурентах, систематизированные данные опросов клиентов, соотношение ушедших и пришедших клиентов и т.п.

65. Марина Аншина:

· любой проект, начинаясь с робких мечтаний, завершается утилизацией и «свалкой истории», причем многие проекты умирают, даже не родившись.

· у каждого проекта два родителя – исполнитель (заботливая мамаша) и заказчик (требовательный папаша). Точки зрения родителей на проект не одинаковы.

· (идея проекта – калеки, инвалида с детства, инвалида 2 группы – ИА)

66. Риск-менеджмент представляет собой процесс принятия обоснованных решений в ситуациях, которые предполагают вероятность ущерба. Смысл – в защите от ущерба или от его последствий или в сокращении размеров ущерба.

67. Инга Рыкова, «Правовой сервис «Фарн»:

· выбор потребителя не всегда является рациональным. Часто он основывается не на характеристиках самого товара, а на ассоциациях и представлениях о товаре.

· марка призвана переключить внимание потребителя на неощущаемые или воображаемые различия.

68. Довгань выбрал в партнеры новгородский завод Алкон из критерия минимальной конфликтности. Маркетинговая стратегия – защищенность водки от подделок (другая форма бутылки, голограмма, собственный номер). Некий симбиоз шоу и товара. Росла корпорация «Довгань – защищенное качество» на 30% в месяц (20 раз в год).

69. Блицкриг – быстрое и массовое вторжение в сознание покупателей (идея брэнда – мыльного пузыря – ИА).

70. СВОТ-анализ – это ключевой метод согласования внутренних возможностей организации и условий внешней среды.

71. Стремление к идеалу похвально, но достижение идеала обычными способами сопровождается нерациональной тратой ресурсов.

72. Утоление всех клиентских нужд – это пиррова победа.

73. Сергей Пашутин, доктор биол. наук:

· Ассиметричность усилий и результатов вывел еще Вильфред Парето, итальянский социолог и экономист, в 1897 году. 80% брака  - 20% причин (мой пример с печатными платами на РИАПе). 80% всех усилий малозначимо.

· Еще в средневековье голландские аптекари говорили, что на одних лекарствах они зарабатывают деньги, на других делают себе имя, а третьими – лечат больных.

· Вполне уместной характеристикой закона Парето будет аналогия с полотнами великих мастеров, которые не прорисовывая всех деталей, одними едва заметными штрихами схватывали суть и подчеркивали самые интересные подробности окружающей реальности, делая ее легко узнаваемой.

74. Вячеслав Кузнецов, юридическая фирма Юрметцентр:

· люди не боятся изменений, они боятся быть измененными

· не доведенные до конца изменения приносят большой вред

· чем чаще люди анализируют и отчитываются, тем меньше времени и сил остается у них на реализацию планов и достижение целей.
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