ЛЕКЦИЯ №12 
ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ЧУЖОГО ОПЫТА 

В этой лекции… 

· Первая и главная причина провала в малом бизнесе 

· Альтернативы методу проб и ошибок 

Ответьте на такой вопрос: какова первая и главная причина неудач в малом бизнесе? 
Все тянут руки. 

Так что же это? Нет, нехватка денег здесь ни при чём. Извините, неудачное месторасположение тоже не подходит. И неэффективные каналы распространения тоже не из той оперы. Сдаётесь? 
Ответ – одиночество. Одиночество владельца малого предприятия. 

Нехватка денег, неудачное расположение и плохое распространение – это только симптомы. Симптомы ужасного заболевания под названием Синдром Одинокого Предпринимателя. Они подстерегают всех предпринимателей на том или ином этапе карьеры, но если пройти курс профилактики, вам удастся избежать многих негативных воздействий. 
Как члены-учредители клуба «Никогда не поднимай вопрос, если не знаешь ответа», мы предлагаем набор приёмов, которые помогут вам навсегда избавиться от метода проб и ошибок. В идеале, вы должны взять на вооружение их все. 

Поиск наставника 

Две вещи мы знаем наверняка. 
· Если бы у нас была возможность вернуться к истокам своей карьеры в малом бизнесе, мы первым делом нашли бы себе побольше наставников. 
· В обществе ветеранов малого бизнеса обязательно найдётся человек, который согласится стать вашим наставником, если вы правильно к нему (или к ней) подойдёте. 

Наставники обладают опытом, а опыт, как известно, лучший учитель (потому-то он так дорого и стоит!). Но многие предприниматели не знают, как и где искать ветерана бизнеса, который согласился бы стать их наставником и передал бы им свой опыт. Предлагаем вам план поиска из трёх этапов. 
1. Составьте список возможных наставников. 
Поговорите со своим банкиром, бухгалтером, юристом и другими людьми, которые вращаются в малом бизнесе. Попросите их порекомендовать вам бывалого предпринимателя, который мог бы помочь вам добиться успеха. 
2. Свяжитесь с человеком, который, как вы считаете, может стать для вас отличным наставником. 
Вот ещё несколько попутных советов. 
· Помните, что общение с наставником будут строиться на хороших взаимоотношениях. Убедитесь, что его и ваш характеры не будут противоречить друг другу. 
· Обратиться к потенциальному наставнику лучше всего, отослав ему письмо с описанием вас самих и вашего бизнеса и указанием причин вашей заинтересованности. За письмом должен последовать телефонный звонок. 

· Конечно, наилучшим наставником станет тот, у кого есть опыт работы в вашей отрасли, но это не является обязательным условием. Знание малого бизнеса – вот что необходимо. 

3. Убедите потенциального наставника принять ваше предложение. 
Говорите примерно следующее: 

1) «Мистер (или миссис) Ветеран, меня зовут Целеустремлённый Предприниматель. Наш общий знакомый, Юрист Проныра, посоветовал мне связаться с вами». 

2) «Мистер (или миссис) Ветеран, мне не нужны ваши деньги, мне нужен ваш совет. Не согласились бы вы ежемесячно уделять мне немного времени, если я пообещаю не тратить впустую ни единой его секунды? Я буду заблаговременно сообщать вам тему беседы и неукоснительно следовать вашим советам. Вы и только вы будете назначать время, место и стоимость каждой встречи». 
3) «Мистер (или миссис) Ветеран, - завершаете вы с ноткой мольбы в голосе, - как вы, наверное, уже поняли, я ищу наставника. Не могли бы вы стать им?» 
Этот план действий работает. Он успешно применялся не только нами, но и многими нашими знакомыми. 
Отыскав наставника, который согласится с вами работать, начинайте трудиться над развитием хороших взаимоотношений. Следующие советы помогут вам извлечь из общения с ним максимум пользы. 

· Помните, что наставничество основано на личном, а не деловом общении. Если ваши характеры действительно сойдутся, наставничество принесёт пользу. Если нет, вы только впустую потратите время и деньги. 
· Благодарите, благодарите и ещё раз благодарите. Сообщайте наставнику (в устной или письменной форме), что вышло из реализации его советов, и говорите спасибо за оказанную помощь. 
· Не скрывайте от наставника своих проблем и переживаний. Никакого очковтирательства. Ваши неприятности вряд ли укроются от опытного взгляда. Единственное, к чему может привести в данном случае неискренность, так это к охлаждению отношений. 

· Оставляйте своё честолюбие дома. Хорошие наставники открыто высказывают свои мысли и не стесняются разбивать плохие идеи в пух и прах. 

· Не следуйте вслепую всем советам наставника. Ценности, потребности и приоритеты этого наставника могут отличаться от ваших. Поэтому, принимая окончательное решение, не игнорируйте голос своего собственного сердца и разума. Вот только, отстаивая своё мнение, будьте вежливы и почтительны. 

Скажем ещё, что большинство наставников предпочитает решать стратегические, а не текущие задачи. Ведь первые являются долгосрочными, принципиальными и всегда переломными, а вторые – краткосрочными, ежедневными и часто временными. Между тем вы должны понимать, что опыт наставников может быть полезен один день, месяц, год, а то и всё время существования предприятия. Здесь всё зависит от того, какие отношения вы с ними наладите. 
Взаимодействие с коллегами 
Хотя никто не знает подноготной малого бизнеса лучше, чем его ветераны, есть и другое средство избавится от единоличной ответственности за принятие решений. Речь идёт об общении с другими предпринимателями, которым приходится решать примерно те же проблемы, что и вам. 
Представьте, какой силой обладала бы дюжина владельцев малых предприятий, если бы собралась в одной комнате. Представьте, какими ценными были бы их советы и решения. Говорите, у вас никак не получается повлиять на служащего, который постоянно срывает сроки выполнения работ? Наверняка кто-то из ваших коллег уже сталкивался с подобной проблемой. Вот и узнайте у него, что помогло её решить. У вас ещё нет руководства для служащих? Кто-то из ваших коллег наверняка уже прошёл через это и может в качестве образца дать вам свой экземпляр. 
Такой вид сотрудничества очень полезен, поскольку, как мы любим говорить, многие проблемы предпринимателей универсальны, т. е. не зависят от отрасли или ниши. Из этого выходит, что решения таких проблем тоже универсальны. 
Если не считать наставничества, общение с коллегами по малому бизнесу можно считать самым ценным кладезем опыта, но только при условии правильного его использования. Во многих городах сотрудничество малых предпринимателей уже давно налажено на профессиональной основе. Вам остаётся лишь найти подходящую для себя организацию через местные газеты, журналы или Торговую палату. (Конечно, ещё не везде есть отделения Торговой палаты или клуб предпринимателей, но сегодня их становится всё больше.) 

Формирование консультативного совета 
Консультативный совет – это как свежее дыхание: выиграть от него может практически каждый, но похвастаться им могут единицы. 
Подобно наставникам, консультативные советы часто помогают объективно оценить вашу проблему и найти оптимальное решение. Они заменяют пробы и ошибки своими знаниями и опытом. Такие советы одновременно играют роль и критиков, и следственных комиссий. Обладая доступом ко всей необходимой информации, они могут показать вам окружающий мир изнутри. 

Вот основные преимущества сотрудничества с консультативным советом. 

· Доверие. Уже само наличие такого совета свидетельствует о серьёзности ваших деловых намерений. Усилить доверие к вашей компании может и репутация отдельных членов совета. 

· Поиск решений. Консультативный совет может сыграть очень важную роль в налаживании ваших продаж. 

· Связи. Члены совета могут открыть великое множество дверей, доступ к которым вам пока что заказан. 
· Разные подходы. Вы можете разграничить умения и навыки членов совета и обращаться к ним за рекомендацией в той или иной области. 

Кстати, говоря о консультативном совете, мы не имеем в виду совет директоров. Директора руководят компанией, тогда как консультанты только подсказывают, как это нужно делать. В силу занимаемой должности, директора берут на себя опекунское обязательство (перед акционерами) за управление предприятием. Они несут юридическую ответственность за достигнутые или не достигнутые успехи, за что компаниям приходится выкладывать довольно много денег. Поэтому услугами консультативных советов пользуются владельцы большинства частных предприятий, а директоров нанимают владельцы акционерных обществ. 
Особенно веских причин, чтобы не формировать консультативный совет, нет. Конечно, вам придётся потратить время на организацию и координацию его действий, но если вам удастся создать совет единомышленников, это время окупится многократно. Кроме того, услуги такого совета не станут для вас неподъёмной ношей. Многие люди с удовольствием уделят вам пару часов своего времени раз в три месяца за цену хорошего обеда. (Важно только правильно организовать собрание совета, показав его членом, что их время не тратится зря и что вам действительно нужны их идеи.) 
Консультативные советы малых предприятий обычно состоят из пяти (или около того) человек, включая владельца. (Если вы работаете на дому или владеете очень малым предприятием, вам может хватить и двух советчиков.) Вот несколько подсказок, которые помогут вам сформировать (и в дальнейшем использовать) свой собственный консультативный совет. 

· Наберите советчиков со стороны. Вам не нужны подсказки служащих, одобряющих каждое ваше решение в страхе быть уволенными. Вам нужны подходы и взгляды, которых ваша компания ещё не знала. 
· Уравновесьте свои навыки с навыками членов совета. Если вы сильны в маркетинге и сбыте, подберите советчиков, которые будут знать толк в финансах и управлении. Если вам нужны советы банкира, юриста или бухгалтера, включите в совет представителей этих специальностей. 

· Отводите одно место в совете клиенту. Никакая другая точка зрения не сравнится с точкой зрения покупателя. Не затевайте собрание совета, если на нём не будет присутствовать один из ваших постоянных клиентов. 

· Составляйте график заседаний совета и оглашайте его заранее. Рассылайте членам совета уведомления о собрании по меньшей мере раз в месяц. Что касается частоты собраний, то оптимальной можно считать один раз в квартал. 
· Избегайте сюрпризов. Заблаговременно рассылайте членам совета программу встречи и неукоснительно ей следуйте. Вносить изменения стоит только в чрезвычайных случаях. 

· Фокусируйтесь на стратегических и аналитических вопросах. Не обсуждайте все деловые операции подряд. Ограничивайте продолжительность собраний до двух часов, делайте их содержательными и интересными для членов совета. Какая разница между деловыми операциями и стратегией? Стратегия определяет направление будущего развития предприятия. К стратегическим относятся такие аспекты бизнеса, как распространение продукции, маркетинговый план и продажи. Деловые же операции охватывают такие узкие проблемы, как наведение порядка в управлении, прохождение таможенного контроля или погашение кредиторской задолженности. А как насчёт самого важного аспекта бизнеса – движения денежных потоков? Хотя нехватка наличности по сути является операционной проблемой, причинами её всегда становятся просчёты в стратегии. Ими могут быть низкие объёмы продаж, недостаточная валовая прибыль или неконтролируемые расходы. 
· Будьте искренни. Если члены совета перестанут вам верить, они уйдут от вас. Будьте честны с ними – не позволяйте себе очковтирательства и недосказанности. 
· Следуйте полученным рекомендациям. Принимайте слова членов совета как руководство к действию. Конечно, вы не должны слепо выполнять все их пожелания, но вот реагировать на ценные идеи и рекомендации вы просто обязаны. 

· Оплачивайте консультативные услуги. Сумма вознаграждения каждому члену совета может колебаться в пределах от 50 долл. и выше за одно собрание. Если ваше предприятие только начинает набирать обороты и вы не можете позволить себе таких затрат, угощайте советчиков хорошим обедом. 

Всячески старайтесь наладить с членами совета доверительные отношения. Тогда вы сможете попросить у них разрешения использовать их репутацию и связи для привлечения новых клиентов, поставщиков и источников финансирования. 
Оформление партнёрства 
Естественно, вы имеете полное право быть противником такого шага. Все мы знаем множество скабрёзных (скабрёзный – неприличный, непристойный) историй о компаньонах, противоречия которых становились предметом рассмотрения в суде и этим (и не только этим) доводили фирму до банкротства. Партнёры, которые не могут жить в мире, часто топят друг друга и самих себя. 
Товарищество – это яркий пример равновесия между риском и наградой. Привлечение компаньона несёт с собой дополнительный риск, которого нет, когда вы занимаетесь бизнесом в одиночку. По сути, товарищество – это не что иное, как форма отношений нескольких человек, а ведь все мы знаем, что бывает с отношениями. Постоянно удерживать в равновесии не удаётся даже самые лучшие из них. 
Но вот информация, которая известна не всем. Согласно результатам исследований, товарищества превосходят частные предприятия по валовой прибыли. Хотя это нигде не упоминается, мы уверены, что самого большего успеха добиваются те товарищества, где партнёры дополняют друг друга. Вы по натуре продавец? Тогда в качестве компаньона вам нужен администратор. Ваша стихия – разработка новых товаров и услуг? Найдите человека, который мог бы доставить вашу продукцию на рынок и затем продать её. Вы хороший организатор? Ищите того, кто сумел бы направить ваши организаторские способности в нужное русло. 
Не холодна ли водица? 

Как же можно проверить товарищество на прочность, прежде чем вы зайдёте так далеко, что не сможете выйти? Прежде всего, узнайте у своего бухгалтера имена компаньонов, которые в данный момент занимаются совместным бизнесом. Договоритесь с ними о встрече (без участия вашего возможного компаньона), задайте интересующие вас вопросы и выясните все плюсы и минусы деловых отношений. Спросите также у бухгалтера имена компаньонов, которым не удалось ужиться в одной компании. Из чужих неудач вы сможете сделать не менее полезные выводы, чем из чужих успехов. 
Мы также советуем вам предусмотреть для товарищества своего рода испытательный срок, а уж затем ставить дело на поток. Для начала составьте вместе со своим потенциальным компаньоном бизнес-план. Выполнение такой задачи сразу покажет, сможете ли вы работать бок о бок. Затем, опять же, вместе исследуйте варианты финансирования вашего бизнеса.  Вместе побеседуйте с потенциальными поставщиками и клиентами, т. е. сделайте всё, что будет предшествовать открытию вашего совместного предприятия. Конечно, на проверку компаньона может уйти не один месяц. Но вы уж поверьте, что каким бы долгим и трудным ни был процесс формирования товарищества, он никогда не будет хуже краха в результате неудавшегося сотрудничества. 
Как найти подходящего компаньона или компаньонов? Так же, как вы будете искать ключевых сотрудников, консультантов и наставников. Определите, кого именно (в данном случае – какие качества) вы хотите найти, а затем начинайте поиск среди доступных вам источников. 
Знаете главное правило товарищества? Никогда не вступайте в него, не проконсультировавшись с опытным юристом. Юрист поведает вам и вашему потенциальному деловому партнёру обо всех препятствиях, которые могут встать на пути успешного совместного бизнеса. Он же посодействует вам в составлении нерушимого договора, который поможет обойти эти препятствия. На протяжении всего времени существования товарищества вы неоднократно будете к нему обращаться. (Подробнее о товариществах и товарищеских отношениях рассказывается в главе 5.) 

И всё же, зачем нужен компаньон? Вот лишь несколько вариантов ответа. 
· Дополнительные навыки. Как мы уже говорили ранее, это главное преимущество товарищеских отношений. Каждому человеку свойственно видеть свои сильные стороны и не замечать слабых. Узнать, какие дополнительные навыки вам нужно искать в потенциальном компаньоне, вы можете у тех, кто вас хорошо знает: родственников, друзей, нынешних или бывших коллег. Кроме того, стоит попробовать ответить на этот вопрос и самостоятельно. 
· Дополнительный капитал. Два сберегательных счёта в банке всегда лучше, чем один. 

· Дополнительный потенциал для решения проблем. Одна голова хорошо, а две лучше (как правило). 

· Дополнительная гибкость. В то время как один компаньон уходит в отпуск или берёт больничный, другой остаётся у руля. 

· Простота в открытии бизнеса. Создать товарищество намного проще и дешевле, чем акционерное общество (но не так просто и дёшево, как частное предприятие). 

· Уменьшение риска. Вы будете делить с компаньоном не только прибыль, но и возможные опасности. 
Главное, о чём нужно помнить, создавая товарищество, так это то, что таким образом вы закладываете основу для долгосрочных отношений. И отношения эти, по своей сложности, могут иногда поспорить с супружескими. Если вы будете достаточно благоразумны, то проверите своего партнёра до того, как начнёте вести с ним общее дело. Иначе вы можете оказаться заложником ситуации, в которую попадают многие браки – до грома может длиться не только любовь. 
Вступление в профессиональную ассоциацию 

К какой бы отрасли не относилось ваше предприятие, вы наверняка сможете найти ассоциацию, которая бы подходила именно вам. Наилучшие из ассоциаций предлагают своим членам широкий ряд привилегий: от полезных деловых контактов до учебных семинаров и специфической информации. Кроме того, большинство из них регулярно проводят торговые выставки, на которых вы можете встретиться и пообщаться с поставщиками и коллегами по бизнесу. 
Правда, ассоциации не лишены и недостатков. Во-первых, не надейтесь, что предоставляемые ими товары и услуги обязательно будут самыми лучшими. Так, например, многие ассоциации предлагают своим членам страховые программы, которые в страховых агентствах можно приобрести дешевле. Помните, что все программы ассоциаций хороши ровно настолько, насколько хороши люди, которые принимают решение об их внедрении. 
И не считайте своей обязанностью следовать примеру или указаниям коллег по ассоциации. Например, когда Эрик только начинал работать независимым финансовым консультантом, он решил брать плату за свои услуги на почасовой основе. При этом он не стал оглядываться на большинство своих коллег, которые в то время работали на комиссионные или ставку. Выбор Эрика отражал его убеждение в том, что гонорар консультанта не должен зависеть от рекомендуемых клиенту товаров или услуг. И этот подход оказался для него весьма удачным. 

Поиск бизнес-инкубатора 
Бизнес-инкубаторы являются временным пристанищем для начинающих владельцев малых предприятий. Они предлагают своим клиентам весьма привлекательную «смесь» из низкой арендной платы, бесплатного или льготного доступа к различным офисным и административным услугам. Более того, инкубаторы дают начинающим предпринимателям возможность сотрудничать со своими «собратьями по бизнесу». Учитывая, что предприниматели склонны верить рекомендациям своих коллег, где ещё можно получить хороший совет и разместить своё предприятие, как не в бизнес-инкубаторе? 
Использование местного центра развития малого бизнеса 

Такие центры, как правило, предоставляют отличные возможности для сотрудничества. Они специально созданы для снабжения нынешних и потенциальных владельцев малых предприятий советами и необходимой информацией для работы. Спонсорами их обычно выступают Управление экономического развития, Управление по делам малых предприятий и местный университет. 
Как правило, в центрах развития малого бизнеса можно найти множество материалов о том, как начать своё дело и успешно им руководить. Кроме того, многие из них предлагают различные курсы практически по любому направлению бизнеса, которое только можно представить. Наконец, в некоторых центрах можно найти индивидуального консультанта. Только помните, что качество услуг таких консультантов может быть весьма и весьма разным. Поэтому не спешите принимать на их основе кардинальные решения и закладывать свой дом. 

Впитывание информации подобно губке 
Сегодня в продаже можно найти огромное количество книг, журналов, видео- аудиокассет, а также компакт-дисков, посвящённых малому бизнесу. Вам остаётся только выбрать те из них, что освещают интересующие вас вопросы. 
Читайте отраслевые издания, о которых вы можете узнать в упомянутых выше профессиональных ассоциациях. Ищите информацию в Интернете. Освойтесь в глобальной сети и старайтесь всегда быть в курсе последних событий в мире малого бизнеса. (Более подробные рекомендации по поводу использования этого ресурса вы найдёте в главе 19.) 

