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Эта книга – продолжение онлайн-курса «120 секунд. Woman». Чтобы получить доступ к полной версии курса, а также ко всем практическим материалам – переходите на сайт www.dasreda.ru/120seconds или считайте QR-код:
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Дорогие друзья!
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Сегодня женщина – не просто хранительница домашнего очага и мать. Современная женщина хочет совмещать традиционные роли и строить карьеру, самореализовываться, быть профессионалом и лидером, при этом сохраняя свою женскую суть – оставаться женственной и заботливой.

Книга, которую вы держите в руках, именно об этом.

На ее страницах 24 женщины-предпринимательницы поделились своими секретами и рассказали, как им удалось превратить любимое дело в бизнес, успешно самореализоваться и гармонично совместить карьеру и личную жизнь.

Некоторые из них воспитывают пятерых детей, одновременно управляя сотнями предприятий. Другие постоянно путешествуют, ведя бизнес удаленно. Кто-то до сих пор в поиске второй половины, кто-то пережил развод и вновь вышел замуж. Они не супергерои, а обычные женщины, как и мы. Разница лишь в том, что они знают, как развивать свое дело и умело совмещать разные сферы жизни.

В книге вы найдете больше сотни секретов полноценной жизни, полной самореализации, любви и гармонии с собой. Она поможет вам взглянуть на себя по-новому, обратить внимание на свой потенциал и найти новые идеи саморазвития.

Я выражаю благодарность всем создателям курса «120 секунд. Woman» и книги «неЖенское дело», а читательницам желаю счастья и гармонии.

Белла Ильинична Златкис,

заместитель Председателя Правления Сбербанка,

заслуженный экономист Российской Федерации
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Как появился проект «120 секунд» и эта книга


[image: after_title]

15 февраля 2018 компания «Деловая среда» запустила Платформу знаний и сервисов для бизнеса www.dasreda.ru. Платформа работает по принципу маркетплейса, где различные организации размещают свои материалы и сервисы по созданию и развитию бизнеса. К концу 2018 на платформе было размещено свыше 600 материалов от более чем 200 партнеров – ведущих компаний России.

При разработке Платформы мы провели масштабное исследование по методологии дизайн-мышления. Одним из наших инсайтов стало понимание, что предприниматель учиться не хочет. Вместе с тем исследование выявило, что у предпринимателя есть явная потребность в знаниях. Он хочет знать конкретные инструменты, которые помогут ему больше зарабатывать и тратить на это меньше усилий. Получается противоречие: предприниматель хочет знать, но учиться не хочет.

Тогда мы проанализировали, сколько времени проводят пользователи на различных образовательных платформах и выяснили, что средняя продолжительность – всего 2 минуты. У нас появился вызов – дать полезное знание за 2 минуты. Следующим шагом стало тестирование идеи. Мы поняли, что за 2 минуты вполне можно без «воды» рассказать о каком-то конкретном инструменте. И у нас появилось название нашего курса – «120 секунд». Этого времени достаточно, чтобы освоить определенный инструмент по развитию бизнеса.

Также при исследовании мы выяснили, что предпринимателю надоело учиться у бизнес-тренеров, преподавателей вузов и теоретиков. Он хочет учиться у практиков, других предпринимателей, которые уже состоялись в бизнесе. Поэтому мы пошли за инструментами к успешным предпринимателям с именем. Большинство из них не пишут статей и книг, редко выступают на конференциях. Им некогда, потому что они занимаются делом. Мы убедили их в необходимости поделиться своими наработками. По сути – это лайфхаки для предпринимателей на темы, как больше зарабатывать, как работать с командой, как успевать больше и быть результативными в бизнесе. Мы назвали эти секреты – бизнес-хаками и в дополнение к курсу «120 секунд» издали книгу «Бизнес-хаки: секретный опыт успешных предпринимателей России».

После запуска курса «120 секунд» мы получили большое количество обращений о том, что у женщин в бизнесе есть свои специфические потребности. Женщины иначе думают, чувствуют и действуют. У женщин есть свои секреты не только в бизнесе, но и в жизни. Если мужчина может работать по 12–14 часов, то женщине надо, кроме бизнеса, заниматься детьми, семьей, решать бытовые вопросы и находить время на то, чтобы всегда оставаться прекрасной. Поэтому мы выпустили продолжение нашего курса, который назвали «120 секунд. Woman», и книгу «неженское дело. Секретный опыт успешных бизнес-леди».

Книга «неженское дело. Секретный опыт успешных бизнес-леди» включает 6 разделов, что облегчает поиск информации:

– Найди свое дело;

– Привлекай и продавай;

– Управляй и развивай;

– Персонал;

– Развивай себя;

– Семья и бизнес.

Каждый раздел содержит конкретные инструменты, которые можно переосмыслить и применить для своего бизнеса. Каждый инструмент занимает 2 страницы. На одной содержится лайфхак для развития бизнеса или для повышения личной эффективности, пример или совет. На другой – чек-лист, задание или иной дополнительный материал, который помогает внедрить идею. Читать книгу можно с любой страницы. По сути, это настольная книга, к которой можно обращаться при возникновении вопросов или для вдохновения и поиска новых идей.

Книга содержит QR-коды, которыми вы можете воспользоваться, чтобы перейти на курс «120 секунд. Woman», а также чтобы скачать все приведенные в книге дополнительные материалы.

Читайте книгу, смотрите курс «120 секунд. Woman». Внедряйте бизнес-хаки, зарабатывайте больше и оставайтесь прекрасными женщинами!

Алексей Грищенко,

заместитель генерального директора по образовательным проектам АО «Деловая среда»
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Часть 1. Найди свое дело
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5 способов реализовать себя в интересной нише

Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
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Есть несколько способов, как женщине найти нишу, бизнес в которой будет приносить удовольствие и самореализацию.


1. Сделать логический выбор. Составьте списки: первый – что вы умеете делать и в чем разбираетесь, второй – что вам нравится делать, третий – за что вам готовы платить или уже платят. Ищите пересечения в списках.

2. Найти специализацию. Найдите поднишу в сфере, в которой разбираетесь.


Пример

Изначально у меня была широкая сфера – финансы компаний. Я выбрала узкую специализацию – международную и управленческую отчетность. Изучила западные практики и стала экспертом в этой теме. Начала развивать бизнес в этой поднише.


1. Улучшить существующее. Посмотрите по сторонам и найдите то, что можете сделать лучше для потенциальных клиентов.

2. Например, я освоила инструменты визуализации, чтобы сделать отчетность компаний в Excel-таблицах удобной и понятной любому человеку.

3. Упростить сложное. Сделать сложное простым – это искусство. Предлагая простые решения сложных проблем, вы сразу получаете сильное конкурентное преимущество.

4. Познать себя. Для женщины важно понимать свою суть – какой у нее тип личности, какие предрасположенности.


Совет

Когда вы поймете свои особенности – кто вы и для чего, – придет понимание, чем заниматься.


Узнать себя можно с помощью теста ДИСК, теста Белбина, системы Дизайна человека, дерматоглифики, нумерологии.

Если вы делаете то, что естественно для вашей природы и сути, то все получается легко и быстро, «само собой».


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Найдите свою нишу

В каких сферах вы получили образование? Может быть, учились на юридическом факультете в вузе, окончили художественную школу, прошли психологические курсы? Составьте список.

_____________________________________________________________________

Выпишите в другой список всё, что вы умеете хорошо делать. Готовка, уборка, уход за детьми и способность быстро сходиться с людьми – тоже умения.

_____________________________________________________________________

Перечислите дела, которыми вам нравится заниматься.

_____________________________________________________________________

Подумайте, чему бы вы хотели научиться? В чем готовы глубоко разобраться?

_____________________________________________________________________

Напишите, где вы работали раньше и где работаете сейчас.

_____________________________________________________________________

Выделите пункты, которые пересекаются хотя бы в 2–3 списках.

_____________________________________________________________________

Из списка 6 выберите то, за что люди готовы платить деньги.

_____________________________________________________________________

Из списка 7 выберите то, чем бы вам больше всего хотелось заниматься. Это будет та ниша, в которой можно создавать и развивать свой бизнес.

_____________________________________________________________________
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Как запустить свой бизнес

Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»
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Очень многие девушки задумываются об открытии бизнеса. Выбирая между вариантами, нужно не поддаваться страхам и трезво подойти к выбору ниши.


Совет

Помните, что на первом месте всегда должна быть семья. Бизнес – не цель, а только инструмент саморазвития.


Любой бизнес начинается с идеи. В первую очередь нужно понять, что вам нравится. Женщины более эмоциональны, и нам сложнее заниматься бизнесом, который не нравится. Например, я ни за что не буду заниматься бетономешалками. Они меня не вдохновляют.

Идеи я искала в интернете и примеряла их, как платья. Фэшн-индустрия, ресторан, детский сад – я спрашивала себя, есть ли резонанс у меня с этими нишами, отзывается ли во мне эта сфера.

Оцените финансовые возможности. Прежде чем запускать бизнес, посчитайте, хотя бы примерно, сколько денег понадобится. Есть ли у вас необходимая сумма? Знаете ли вы, где можно ее взять?

Поймите, сколько энергии и усилий вам понадобится для запуска бизнеса.


Пример

Я решила, что если буду тратить более 50 % времени на бизнес, то вычеркиваю его из списка. Я понимала, что бы ни случилось, в приоритете всегда будет семья, а бизнес будет на втором месте.


Есть еще внешние факторы, поэтому нужно провести маркетинговое исследование.


Бизнес-хак

Поймите, насколько ваш продукт нужен клиенту. Спросите и себя: «Что я даю, какую пользу приношу людям?» Ответ на этот вопрос – это 90 % вашего успеха.


Также важно понять, достаточно ли у вас знаний, чтобы вести бизнес. Если нет, то восполните этот пробел – идите на курсы, читайте книги, смотрите учебные видео.

Когда вы начинаете свое дело, то деньги не должны служить главным мотиватором. Это не сработает. На мой взгляд, работает только кармический менеджмент – ваше внутреннее желание развиваться и делать мир лучше.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Выберите идею для бизнеса

Найдите в интернете различные идеи для бизнеса. Выпишите те, которые откликаются в вас и вдохновляют.

_____________________________________________________________________

Оцените финансовые возможности: сколько денег понадобится на открытие и первые два-три месяца работы бизнеса. Ищите информацию в интернете.

_____________________________________________________________________

Оцените, сколько энергии и усилий понадобится для запуска бизнеса и его управления.

_____________________________________________________________________

Проведите маркетинговое исследование: нужен ли продукт (товар или услуга) рынку и клиентам, есть ли конкуренция.

_____________________________________________________________________

Оцените, достаточно ли у вас знаний, чтобы вести бизнес. Составьте список необходимых знаний и определите, как вы будете восполнять пробелы в знаниях.

_____________________________________________________________________
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Как за 6 шагов создать лучший бизнес на рынке

Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
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Многие женщины хотят открыть бизнес, но не знают, с чего начать. Не хватает решительности, мучают сомнения. Я расскажу о моей технологии старта.


1. Определитесь со сферой. Что вы будете продавать, какие услуги оказывать?


Пример

В моем случае бизнес вырос из работы и увлечения – я была аниматором и любила детей. Поэтому создала бизнес в сфере детских праздников.


2. Создайте вокруг себя инфополе. Читайте статьи, смотрите мотивирующие видео. Ищите ответы на вопросы «Как начать?», «Как стать лучшей компанией в своей нише?».

3. Найдите компанию – пример для подражания, «маячок». Повторяйте про себя: «Я хочу быть такой же крутой, как эти ребята. Я хочу быть круче этих ребят».

4. Изучите досконально опыт компании-«маячка» и подумайте, как его использовать. Придумайте отличительную черту! То, что сделает вашу компанию особенной.


Пример

Я смотрела на костюмы, вдохновлялась работами лучших и понимала: «Если это где-то сделали, значит, и я смогу. Я смогу даже круче!» Сегодня я могу сказать, что уже переросла ребят, на которых ориентировалась на старте.


5. Найдите рейтинг лучших компаний выбранной отрасли. Изучите каждую: почему у них получилось, за счет чего? Выделите критерии, почему эти компании стали лучшими.

6. Выберите один из критериев и начните прокачивать именно его.


Совет

Мотивируйте себя, чтобы не сойти с дистанции в первое время.


Постоянно читайте или смотрите вдохновляющие истории, которые вызывают у вас такие эмоции: «Да, да, да! И я тоже так могу!»


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Спланируйте свой идеальный бизнес

Выпишите все, чем вам интересно заниматься. С чем связана ваша работа? Какие у вас хобби?

_____________________________________________________________________

На основе этого списка определитесь с делом, которое вы готовы превратить в бизнес.

_____________________________________________________________________

Составьте список источников информации по этой теме – книги, блоги, YouTube-каналы – и начните их изучать.

_____________________________________________________________________

Найдите несколько компаний, которые успешно работают в вашей сфере.

_____________________________________________________________________

Выберите из этих компаний ту, которая станет для вас примером и ориентиром и которую вы будете стараться превзойти.

_____________________________________________________________________

Проанализируйте 10 лучших компаний: узнайте, почему у них покупают, что делает их особенными, как они работают и развиваются. Выпишите особенности, которые отличают каждую из них.

_____________________________________________________________________

Подумайте и выберите, какая из этих особенностей вам ближе и на чем вы сосредоточитесь в первую очередь.

_____________________________________________________________________

[image: chapter_end]


[image: before_title]
Как запустить автономный бизнес

Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
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Когда люди мечтают открыть свой бизнес, чаще всего их пугает неизвестность и отсутствие опыта. Сейчас я расскажу о принципах, которые помогли мне запустить бизнес и сделать его успешным.

На первых порах вы должны все делать сами: вы и швея, и прачка, и маркетолог, и финансовый директор.


Бизнес-хак

При построении бизнеса вам необходимо самой во всем разобраться, тогда вы сможете выстроить грамотные бизнес-процессы.


Набирая обороты, вы уже не сможете сами справляться со всем и будете нанимать людей. Здесь нужно правильно делегировать, выстроить для людей систему: чек-листы, инструкции, точки контроля и KPI.

Первые инструкции пишите сами. Опишите, что должен делать сотрудник. Поэтапно! Представьте, что вы объясняете пятилетнему ребенку. Инструкция должна выглядеть так: открыть компьютер, открыть программу IP-телефонии, нажать зеленую кнопку «Начать сеанс», увидеть номер, открыть скрипты, зачитать первый вопрос, сделать паузу, подождать, что ответит клиент…

От выполнения инструкции зависит и оплата.


Пример

Например, каждая сделанная дизайнером работа в срок по заданным критериям стоит 1000 рублей. Если сделано хорошо, но не в срок, – 900 рублей, если не очень хорошо, но в срок – тоже 900 рублей.


Выберите критерии, которые нужно зафиксировать. У дизайнера – это качество и время, у маркетолога – цена лида, у продажника – количество денег.

Когда вы научитесь делегировать, наступает третий этап – вы должны стать предпринимателем. На этом этапе нужно заниматься стратегическим планированием и работать над развитием новых бизнесов, новых проектов. Для этого придется научить бизнес быть самостоятельным. Это самый сложный этап.


Совет

Учитесь доверять, выстраивать отношения и мотивацию, давать людям право на ошибку.


Помните, что вы создавали бизнес не для того, чтобы контролировать каждый шаг сотрудников. Нам кажется, что, если мы перестанем делать эту работу, мир рухнет. Не рухнет. Просто станет немножко хуже, на 20–30 %, но этот процент освобожденного времени вы потратите на выход на другой уровень.
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Когда необходимо писать инструкцию на задачу или процесс

• Задача или процесс повторяется регулярно

• Задача не выполняется, сотрудник говорит: «Я не знал, как делать»

• Задача выполняется некачественно, сотрудник говорит: «Я думал, что так правильно»

• Сотрудники задают вопросы и консультируются по выполнению типовой задачи несколько раз в месяц, даже если недавно уже выполняли такую задачу

• Сотрудники задают вопросы по выполнению задачи, если в последний раз выполняли ее давно и забыли какие-то шаги

• Сотрудники не несут ответственности за результат

• Сотрудники растягивают выполнение задачи, так как не знают четких сроков

• Сотрудники не понимают, кто за какую задачу (процесс) отвечает


Если вы ответили утвердительно хотя бы на один пункт, садитесь и пишите инструкцию или делегируйте эту работу сотруднику, но затем обязательно проверьте лично.
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Как запустить стартап, чтобы он выстрелил

Екатерина Тихомирова, генеральный директор компании «Медиа Бизнес Солюшенс»
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Хочу поделиться опытом, который я получила, запуская свой стартап.


1. Когда вы начинаете бизнес в одиночку, в первую очередь должны понимать, что наемным сотрудникам нужны живые деньги – зарплата. Никакие обещанные опционы и доли в бизнесе не помогут.

2. Вам не на кого рассчитывать. Только на себя. Даже если наняли прекрасных сотрудников, как только вы задержали им зарплату, на этом все закончится. Они, может, потерпят месяц без зарплаты, но потом встанут и уйдут.

3. Если вы запускаете стартап с партнером, то вклад с обеих сторон должен быть равноценным, оба должны нести финансовые риски. Моя ошибка была в том, что я взяла себе в партнеры человека, который отвечал за всю часть разработки. Он согласился работать без зарплаты за часть бизнеса. Это не работает.


Бизнес-хак

Партнер должен вложить свои средства в бизнес и рисковать финансово вместе с вами. Иначе в критической ситуации он просто встанет и уйдет.


4. Проверить жизнеспособность идеи можно только при старте продаж. Спросить: «Интересно ли вам такое предложение?» – недостаточно. Клиент голосует только кошельком. В моем случае так и произошло: продукт хотели все, а заплатить смогли не все.


Бизнес-хак

У продукта должна быть достаточная аудитория, готовая заплатить.


5. Наконец, когда вы запускаете стартап, придется избавиться от «синдрома отличницы». Забудьте о желании сделать все идеально: чтобы все работало и было красиво. Начинайте продажи минимально жизнеспособного продукта (MVP).


Совет

Запускайте проект на минимально достаточной стадии для работы, чтобы не тратить деньги впустую.


Если вы запускаете стартап, вы рискуете деньгами, и об этом нужно помнить. Будьте готовы рискнуть как своими, так и чужими деньгами.
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Методы тестирования MVP (минимально жизнеспособный продукт)

• Интервью с клиентами

• Лендинг

• А/B тесты

• Сборы средств

• Блоги

• Работа вручную
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5 причин, почему на старте бизнеса лучше выбрать ИП

Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
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Если вы решились открыть свое дело, у вас встает вопрос: что открыть – ИП или ООО? Мой ответ – ИП. Только ИП. Назову 5 причин выбрать ИП на старте бизнеса.


1. Первый страх ИП – со мной не будут работать, если я ИП, это несолидно. Но сейчас существует тренд на персонализацию – все хотят знать, с кем они работают.


Бизнес-хак

Все хотят знать, КТО производит товары, продукт и услуги.


2. Второй страх вызван тем, что ИП отвечает всем своим имуществом, а ООО – только уставным капиталом. Это не совсем так: не так давно ввели понятие – субсидиарная ответственность. Даже если вы не числитесь в компании генеральным директором или собственником – налоговые органы могут установить, что вы являетесь выгодоприобретателем в ООО, и тогда к вам придут точно так же, как к любому физическому лицу или ИП.

3. Преимуществами ИП являются небольшие штрафные санкции. Это особенно актуально на старте бизнеса, когда легко наделать ошибок по незнанию.


Пример

Один из наших клиентов захотел увеличить клиентскую базу и решил разослать СМС. Один из получателей пожаловался в ФАС, указав, что он не давал согласия на получение рекламы. Штраф за рекламную СМС для ООО составляет 500 тысяч, а для ИП – до 50 тысяч.


4. И, конечно, налогообложение. Многие регистрируют ООО с НДС, потому что иначе с ними не будут работать большие игроки, например сети Metro, OBI и другие. Но подумайте об этом со стороны безопасности бизнеса. Если вы на старте начинаете с НДС, то будете вынуждены оптимизировать свои налоги нечестным способом, чтобы выжить.

С НДС у вас могут быть только нелегальные способы оптимизации. А значит, ваш бизнес все время будет под угрозой закрытия полицией или налоговой. Вы ставите под угрозу и бизнес клиентов. Если у вас будут проблемы с налоговой, то и у клиентов они возникнут автоматически – вы станете для них недобросовестным контрагентом, и им могут начислить дополнительные налоги.

Выбирая ИП, вы можете платить меньше налогов, так как сможете выбрать упрощенную систему налогообложения и платить всего 6 % с оборота, а можете купить патент и вообще не вести бухгалтерию. Будучи ИП, вы можете воспользоваться различными льготами и субсидиями от государства.

5. Наконец, самое главное для предпринимателя – сколько он может забрать из бизнеса себе и насколько безопасным способом. Уверяю, что, будучи ИП, вы сможете забрать себе больше и более безопасным способом.
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Какие документы нужны для регистрации ИП

• Заявление на регистрацию ИП (форма Р21001)

• Квитанция об уплате госпошлины

• Уведомление о переходе на УСН (если планируете перейти)

• Копии всех страниц паспорта (в том числе пустые)

• Копия ИНН (в некоторых ИФНС могут попросить)

• Доверенность на подачу документов (если будете подавать через представителя)
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Как формировать цены на старте бизнеса

Ирина Московкина, директор и сооснователь проекта I love supersport
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У начинающих предпринимателей возникает вопрос: по какой цене продавать продукт?

Когда мы запускали проект I love running, то сделали большую ошибку. Мы просто прикинули, сколько хватит денег, чтобы отбить затраты. Но когда проект стал превращаться в регулярный бизнес, потребовались оборотные средства на закупку расходников, оплату помещений наперед. Нам пришлось поднимать цену. А клиенты всегда воспринимают эту новость со скрипом.


Бизнес-хак

Сразу ставьте цену выше, потому что потом повышать ее будет сложно.


Если у вас достаточно высокая цена, вы всегда можете дать скидку, например за то, что человек привел друга. Но давать скидки надо аккуратно, чтобы не обесценивать услугу или товар.

Вы можете сказать: «Вы первые покупатели, поэтому самые ценные и любимые. Для вас действует скидка 50 %, но взамен вы протестируете продукт и дадите обратную связь».

Помните, недостаточно заложить затраты в стоимость продукта. Как только вы начнете развиваться, вам будут нужны дополнительные деньги – трамплин для развития.


Совет

Составьте отчет о прибылях и убытках на полгода-год вперед и назначьте цену с запасом.


Если грамотно назначать цену и составлять бюджет, то у вас не будет кассовых разрывов.


Задание

Назначьте цену на свой продукт

1. Выберите один из своих продуктов – новый или тот, в цене которого вы не уверены.

_____________________________________________________________________

2. Посчитайте все затраты на производство продукта. Учтите косвенные расходы: зарплату сотрудникам, аренду помещений. Обязательно заложите в затраты свою выгоду – какую «зарплату» вы бы хотели получать с этого продукта.

_____________________________________________________________________

3. Прибавьте к получившейся сумме 20–50 %.

_____________________________________________________________________

4. Составьте список аналогичных или похожих товаров (либо услуг) конкурентов и укажите их цены.

_____________________________________________________________________

5. Сравните цены конкурентов с той ценой, которую вы только что рассчитали. Если ваша цена значительно выше – сократите пространство для скидки или подумайте, как уменьшить издержки на производство. Если ваша цена ниже – используйте это как конкурентное преимущество или еще немного увеличьте ее.


Чек-лист

За что давать скидку

• В честь праздников

• В честь важных событий в жизни компании – открытия нового салона, дня рождения фирмы

• За покупку комплекта: сразу нескольких курсов, платья и сумочки и т. п.

• На сопутствующие товары: крем для обуви при покупке сапог, наушники при покупке смартфона

• На новый товар для первых покупателей – чтобы они протестировали его и дали обратную связь

• За развернутые отзывы

• За участие в конкурсах (особенно в соцсетях) – это помогает повысить узнаваемость бренда и сформировать лояльную аудиторию

• За привлечение друзей – скидка в тренажерном зале для двоих, бонусы за покупки по реферальной ссылке

• Бесплатная доставка при покупке от определенной суммы
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Как создать производство, которое вас не обанкротит

Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
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Я дам несколько советов, как открыть производство, которое будет востребовано и не будет вытягивать из бизнеса деньги.

Закупить станки – это самая легкая часть. «Кто будет покупать товар?» – вот главный вопрос при создании производства.

Самое правильное, что вы можете сделать, – проверить востребованность будущего продукта и требования к нему потенциальных покупателей.


Бизнес-хак

Разместите объявление о продаже товара или создайте тестовый лендинг.


Важно узнать, сколько вам будут звонить и что именно спрашивать: сертификацию, габариты, состав или что-то другое. Исходя из запросов, вы будете понимать, какой товар и по каким требованиям производить.

Затем ищите технолога, который поможет выбрать правильное оборудование. Не то, которое вам будут продавать как самое дорогое и лучшее, а то, которое подойдёт под ваши запросы.

Следующий шаг – найти правильное помещение.


Совет

Выбирайте помещение с технологом, чтобы убедиться, что оно подходит под все технические требования.


Узнайте заранее про отопление, электроэнергию, подводы воды, вывоз мусора, сможет ли к помещению подъехать фура для загрузки-разгрузки.

Внимательно читайте договор аренды! Арендодатели могут включить, например, установку шлагбаума за ваш счет. Проверяйте все мелочи и детали с юристом.

Еще один инструмент, который поможет узнать подводные камни, – это общение с конкурентами или с предприятиями из смежных областей. Ходите на профильные конференции, заводите необходимые знакомства.


Пример

Мы дружим с ребятами, которые занимаются переработкой пластика и других отходов. Они подсказали множество нюансов, о которых мы и не подозревали.


Коллеги могут рассказать, к чему готовиться. Особенно когда дело касается проверок. Иногда вам могут скинуть формы для госорганов, которые другие уже заполняли. Это сэкономит вам время.

Создание производства – сложный проект. Начните с тестирования спроса и продукта, проработайте вопрос оборудования и помещения с технологом и не бойтесь дружить с конкурентами – они могут быть очень полезными и сэкономят вам время, силы и деньги.
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Готовы ли вы создать производство

Я…

• Определила, кто будет покупать мой товар

• По обратной связи от потенциальных клиентов поняла, какой товар и в каких количествах надо производить

• Нашла хорошего технолога, который поможет выбрать оборудование

• Присмотрела 10–20 помещений под свое производство

• Вместе с технологом выбрала самое подходящее помещение: удобное по расположению, со светом, водой и вывозом мусора

• Проверила договор аренды вместе с юристом

• Завела знакомства среди конкурентов и производителей

• Расспросила других производителей, каких проверок мне ждать

• Узнала у предпринимателей из смежных областей полезные секреты и лайфхаки

• Видела хотя бы пару производств конкурентов, чтобы понять, как все должно быть уст• роено

• Рассчитала расходы, которые придется нести до выхода на окупаемость

• Запасла финансовую подушку безопасности
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6 советов по запуску перспективного производства

Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
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Я построила не один завод и точно знаю критерии успеха запуска производственной линии.


Бизнес-хак

Чтобы запустить перспективное производство, нужно верить в себя, выбирать правильных партнеров, четко знать, какой продукт собираетесь продавать, и понимать, кому продавать.


1. Когда мы говорим о производстве, очень важно, кто будет поставщиком оборудования и материалов для строительства будущего производства. Я знаю массу историй, когда люди, имея деньги, опыт и даже рынок сбыта, заключали контракт с неправильным поставщиком оборудования и до сих пор не могут запустить завод или выйти на проектные производственные мощности.

2. Когда я выбираю поставщиков, то смотрю, есть ли примеры успешной реализации подобных проектов, причем желательно в российских или аналогичных условиях. То есть успешно реализованный проект в Америке не дает гарантий, что он успешно реализуется и у нас.

3. Также смотрю на соотношение цены и качества. Хочется, конечно, взять европейское! Но на сегодняшний день китайцы сделали действительно шикарные копии производственных линий тех же итальянцев, только стоят они в три-пять раз дешевле, чем итальянские аналоги, и запчасти на них стоят чуть ли не в десять раз дешевле.


Совет

Но если у вас высокотехнологичное производство, то, возможно, лучше взять оборудование чуть дороже – немецкое или японское, хотя есть и более экономичные итальянские аналоги.


4. Однозначно нужно смотреть на административный ресурс – насколько вам готовы помогать местные власти. От этого будет зависеть, насколько быстро вы сможете запустить производство. Это реалии российского бизнеса, от этого никуда не денешься.

5. Важно оценить рабочий ресурс.


Пример

После того как я построила завод в Ступино, выяснилось, что там нет рабочих – они все уже работают на заводах соседей. Нам пришлось запускать автобус и собирать рабочих по местным деревням.


Смотрите не только на то, как запустить завод, но и на то, как он будет продолжать работать через 5 и через 10 лет.

6. И однозначно нужно четко понимать – кому вы будете продавать свой продукт, есть ли ниша на рынке. Сразу же начинайте думать о позиционировании продукта и с точки зрения бренда, цены и его пользы обществу.

Верьте в себя и правильно выбирайте партнеров, создавайте востребованный продукт, думайте на перспективу 5–10 лет, и тогда вы сможете успешно запустить производство в России.
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Критерии успешного производства

• У поставщика есть опыт работы с производством, похожим на ваше

• Вы выбрали недорогое, но качественное сырье и оборудование – например, хорошее китайское вместо европейского

• Вы убедились, что местные власти лояльны и готовы помогать вам при запуске производства

• В городе достаточно рабочих рук

• Вы составили портрет ЦА и точно знаете, кому именно будете продавать свою продукцию

• Вы убедились, что ваша продукция востребована

• Вы проанализировали покупательскую способность аудитории и определились с порядком цен

• Вы рассчитали спрос на 5 лет вперед
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Как выбрать продающее название для компании

Екатерина Макарова, сооснователь компании BelkaCar
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Нам часто задают вопрос: «Почему у каршеринговой компании название «Белка»? Как вы его придумали?» Мы использовали принципы нейминга. Расскажу о правилах, которые помогут и вам найти имя, которое клиенты запомнят на психологическом уровне.


Совет

В названии должно быть много гласных букв и не должно быть шипящих, звенящих звуков.


Шипящие звуки ассоциируются с чувством страха. Когда мама укачивает ребенка и говорит «ш-ш», она таким образом как будто запугивает ребенка – на подсознании это работает именно так. Поэтому для названия это очень плохие звуки.

Наша задача была сразу отстроиться от всех по имени. Например, возьмем названия реальных брендов – «Драйв кар», «Драйв ми». Их все путают и никто не запоминает. А вот «Белку» запоминают и выделяют. Белка – животное, которое передвигается маленькими шажками, напоминающими краткосрочную аренду автомобиля. Это животное живет в нашей полосе, и оно доброе.


Бизнес-хак

Название должно ассоциироваться с чем-то приятным и подчеркивать ключевые качества бизнеса.


Придумать название можно с помощью мозгового штурма. Соберите команду и предложите им выписывать все названия, которые ассоциируются с вашим бизнесом.

Сначала нужно выписать все, что приходит в голову. Составляйте огромные списки, потом уже вычеркивайте то, что вообще не подходит. Ваша задача – изначально сделать список как можно больше. После сокращения списка нужно проверить домены: какие из них свободны для покупки.

Если сможете придумать оригинальное название, которое будет вызывать приятные ассоциации у людей, вы сможете сократить расходы на маркетинг и продвижение.
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Насколько крутое название у вашей компании

• Название короткое (из одного, максимум двух слов)

• Нет шипящих и звенящих звуков: «ш», «щ», «с», «ч», «з». Их трудно произносить, при этом они вызывают подсознательное чувство страха

• Гласных букв больше, чем согласных

• Ассоциируется с чем-то приятным (не ассоциируется с чем-то негативным)

• Подчеркивает ключевые особенности бизнеса

• Уникальное – не калька с конкурентов

• Легко запоминается

• Связано с продуктом

«Белка», «Лодка», «Молочник» – более удачные названия, чем абстрактные «Любовь», «Свет», «Истина»

• Хорошо рифмуется (будет проще придумать слоган или составлять оригинальные объявления)

Например, слово «погреб» почти ни с чем не рифмуется, а вот «погребок» зарифмовать гораздо проще
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5 ингредиентов сильного бренда

Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
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Я создала несколько достаточно успешных брендов на рынке посуды. Поделюсь основными правилами.


1. Бренд обязательно должен содержать:

– визуальную концепцию – набор цветов, изображений;

– эмоциональную составляющую – какую ассоциацию рождает, насколько радует глаз.

Следите за тем, чтобы у людей появлялись правильные ассоциации. Например, бренд посуды «Сково» ассоциировался с чем-то надежным, кованым и в то же время понятным, как часть сковородки.

2. Чтобы создать бренд, вы должны четко знать, чем ваш продукт отличается от других. Найдите отличия – я это называю «забить 5 гвоздей в мозги покупателя», – чем ваш продукт или услуга лучше.


Пример

Например, «Фрайбест» – это:

• новейшая технология, несмотря на то что это банальная сковородка;

• экологичность, 100 % безопасность при контакте с пищей;

• керамическое покрытие, которое в 44 раза прочнее аналогов;

• яркий, модный дизайн;

• сделан в Южной Корее, а не в Китае.


3. Очень важно представить себе клиента во всех подробностях. Самый эффективный инструмент для создания портрета клиента – это мозговой штурм вместе с командой.

4. При создании бренда нужна помощь профессионалов. Однако не впадайте в крайности. Первая крайность – идти к крутым агентствам, которые за бешеные деньги начинают рисовать визуал, разрабатывать концепцию, а потом рассказывать вам, что эти две палочки вызывают невероятные эмоции у потенциального покупателя. Вторая – отдавать аутсорсерам рисовать логотип на коленке. Нельзя делать ни того, ни другого.


Совет

Сформулируйте четкое понимание, какой продукт и кому вы хотите продавать, что вы хотите донести до покупателя и чем вы лучше конкурента. Это будет ваше техническое задание. И только с ним идите в агентство.


Главное – обязательно участвуйте лично в создании бренда. Потому что это ваш бренд, ваша энергия и ваша любовь.
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Насколько ваш бренд заразительный

Бренд не обязательно должен соответствовать всем критериям из чек-листа, но чем больше соответствий – тем лучше.
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Как быстро запустить продажи в Инстаграме

Инди Гогохия, основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE
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Я советую Инстаграм всем, кто планирует запустить бизнес или просто хочет сменить сферу деятельности. Потому что в Инстаграме, прежде всего, невысокий риск.


1. Продавайте через «Инстаграм» товары, нацеленные на женщин. По официальным данным, около 70 % Инстаграма в России – женщины от 25 до 34 лет. У них есть деньги, они часто покупают спонтанно, легко относятся к интернет-шопингу.

2. Изучите спрос. Проще всего это сделать по хештегам. Например, вы продаете деревянные игрушки. Напишите в строке поиска эти слова и посмотрите: есть ли публикации с этими хештегами и сколько их. Если по хештегу всего 10 постов – лучше попробовать другой товар.


Бизнес-хак

Строить рынок сложно, проще зайти на готовый рынок и удовлетворять спрос.


3. Если спрос есть, ищите аккаунты конкурентов. Посмотрите, сколько человек подписано, оставляют ли они комментарии, какие посты набирают у конкурентов больше всего лайков и комментариев, – и сделайте так же.


Совет

Не изобретайте велосипед. В самом начале играйте по правилам, которые уже есть, но постарайтесь добавить что-то своё.


4. С чего начинают многие – берут фотографию из интернета либо сами фотографируют платье и продают его через Инстаграм, выступая как посредник. Они ничем не рискуют. Выкладывают фотографию, продвигают, если есть спрос – быстро его обрабатывают.

Вы тоже можете быстро изучить спрос и запустить продажи с минимальными рисками с помощью Инстаграма. При этом не придется закупать товары сразу на крупную сумму.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Минимальные действия для запуска бизнеса через Инстаграм

Я…

• Проанализировала свою ЦА и убедилась, что она есть в Инстаграме и готова там покупать

• Посмотрела по хештегам, какие товары уже охотно покупают в Инстаграме

• Нашла поставщиков товара или продавца, чтобы стать посредником

• Зарегистрировала в Инстаграме аккаунт, подобрала удачное название

• Выбрала аватар и оформила аккаунт

• Проанализировала конкурентов

• Подобрала хештеги и подходящие форматы постов

• Выделила бюджет на рекламу и продвижение аккаунта

• Решила, как и на какую камеру буду фотографировать товары
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Как открыть бизнес в сфере услуг

Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
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Какую ошибку совершают все девушки, открывая салоны маникюра? Они размышляют так: «Ой, раз Лена Ленина работает, и у меня пойдет». Это ошибка.


Совет

Если вы ничего не понимаете в салонах красоты, не стоит их открывать.


Нам с сестрой не просто так пришло в голову открыть салон красоты. Арина понимала этот бизнес, знала, какие нужны документы, где и какие покупать материалы, как пробивать чеки, потому что пять лет проработала наемным сотрудником в салонах красоты.

Надо иметь опыт работы, причем не просто «пришел, увидел и ушел», а именно поработать в этой сфере, понять, что она действительно вам нравится. Самое главное – любить работу и жить ей. Если этого нет, то не стоит делать бизнес.


Совет

Если вы хотите открыть бизнес, то необходимо поработать рядовым сотрудником – официантом, уборщицей, – чтобы изучить психологию клиента.


Понять, что такое ответственность, почему нельзя опаздывать. И пусть лучше вас один раз оштрафуют и лишат зарплаты, зато вы будете понимать, что можно делать, а что нельзя. Не стесняйтесь работать рядовыми сотрудниками. Это будет вам только на пользу.

Мы ведем бизнес вместе с сестрой. Мы очень разные и, конечно, часто спорим. Но почти все решения принимаем вдвоем. Поделюсь тем, как мы договариваемся.

1. Мы всегда все обсуждаем. Может случиться, я предлагаю вариант, и Арина говорит: «О, гениально, давай сделаем так». Или, допустим, наоборот, Арина говорит: «Эль, я решила это убрать отсюда, поставить туда, а это поменять местами». И я с ней соглашаюсь.

2. Если не можем найти решение, то спрашиваем у подписчиков.


Пример

Например, мы недавно решали, какое должно быть педикюрное кресло, и не могли прийти к единому мнению. В итоге опросили подписчиков, предложив два варианта. Выбрали тот, который набрал больше лайков. И таким образом мы договорились. Сейчас таким же образом выбираем интерьер для нашего нового салона.


3. Иногда бывает, каждый из нас хочет решить вопрос, но у нас нет времени увидеться, и мы откладываем решение – лучше позже, чем никогда.

4. Бывает, что я вообще не вмешиваюсь.


Пример

Так, недавно Арина уволила одну девочку. Я не стала спорить, потому что понимаю: если Арина ее уволила, значит, у нее на то были какие-то определенные причины. Просто так у нас ничего не бывает.


Вести бизнес с близкими родственниками – сестрами и братьями – можно, а иногда даже нужно. Обязательно обсуждайте все решения, в случае спора – спрашивайте мнение у клиентов и, конечно, доверяйте друг другу.
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Что главное в индустрии оказания услуг

Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
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Стать успешным на рынке услуг сложно. Однако нам всего за несколько лет удалось стать законодателями моды в сфере ногтевого сервиса. Расскажу, в чем секрет.


1. Три главных фактора сферы услуг – хорошая цена, высокое качество и скорость обслуживания.


Бизнес-хак

Сделайте качественный и быстрый сервис за приемлемую цену и сможете занять достойное место на рынке.


1. Чтобы стать номером один, нужны инновации, нововведения и талант. Вы должны делать то, чего не было. Для этого надо постоянно находиться в поиске идей, уметь видеть творчество в самых обычных вещах.


Пример

Например, я как-то была на приеме у стоматолога. Он сказал «зубы», и мне тут же пришла в голову идея сделать маникюр в форме зубов. Эти фотографии потом обошли весь интернет.


2. Перед тем как открыть бизнес, сядьте и подумайте, что вы хотите как клиент. Ответ придет легко.

Скорее всего, вы хотите, чтобы вас обслужили качественно, улыбнулись, принесли чай-кофе, предложили конфеты. Чтобы мастер сделала все, как вы хотите, причем быстро, потому что через час встреча или надо вернуться к ребенку. Вам нужно удобное месторасположение, недалеко от дома, или место с хорошей парковкой. Просто подумайте о том, что нужно вам, и основной продукт создан.

3. Задумайтесь, что вам надо узнать, чтобы принять решение? Цену? Тогда заранее информируйте клиента. Вы хотите, чтобы вам напомнили о визите? Звоните и напоминайте клиенту: «Пожалуйста, приходите в это время, не опаздывайте». Придумайте любой способ.


Совет

Помните: все, что хотите вы, – хотят все.

Мы все одинаковы – у нас две руки, две ноги. Мы просыпаемся утром, чистим зубы, у нас происходят в жизни одни и те же события. Мы все хотим любить, рожать детей, хорошо одеваться, помогать своим родителям – у нас у всех одинаковые цели.

Делая свой бизнес, спрашивайте у себя: чего бы хотелось вам? Ответы помогут сделать бизнес особенным.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Вопросы, которые нужно задать себе, чтобы создать продукт для своих клиентов

Представьте, что вы – клиент собственного бизнеса, честно ответьте себе на следующие вопросы.


1. Как вам хочется, чтобы вас обслуживали?

_____________________________________________________________________

2. Что будет доставлять вам удовольствие и радость при общении с персоналом?

_____________________________________________________________________

3. Как должны работать специалисты или мастера, которые оказывают вам услугу?

_____________________________________________________________________

4. Что для вас важно в услуге (скорость, качество, сервис)?

_____________________________________________________________________

5. Есть ли требования к месторасположению, помещению?

_____________________________________________________________________

6. Какие дополнительные опции вам хотелось бы получать вместе с услугой?

_____________________________________________________________________
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Как создать свой магазин одежды

Ксения Рясова, владелец и президент компании Finn Flare
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Торговля одеждой – одно из самых популярных направлений в малом бизнесе. Поэтому многие интересуются, как открыть магазин одежды и получать хорошую прибыль. Я расскажу, на что стоит обращать внимание в первую очередь.


1. Самое главное – это коллекция, то, что вы собираетесь продавать. Она должна быть нужна людям. Если вы сделаете плохую коллекцию, то даже если помещение будет идеальным и красивым, а продавцы обучены и вежливы, все равно не получите хорошего результата.


Пример

Чтобы делать наши коллекции востребованными, мы сформулировали такое видение: «Мы хотим одевать людей в красивую, удобную, комфортную одежду. Сексуальную для женщин и брутальную для мужчин».


2. В создании коллекции нужно учитывать культурные особенности. Например, у нас лучше всего продается темно-синий, а в Европе самый популярный цвет – черный. Конечно, вещи должны хорошо сидеть, подчеркивать достоинства, быть сексуальными, но без пошлости.

3. Важно, как выглядит помещение, где продается коллекция. И здесь нельзя ничего упускать из виду. Грязный коврик в примерочной – ваши продажи падают.

4. И конечно же персонал: обученный, доброжелательный, трудолюбивый. Я говорю всем продавцам, что по факту они работают психологами. Раньше за этим люди шли в поликлинику, сейчас пожаловаться на жизнь и выпустить пар идут к продавцу.

Обеспечивайте высокий уровень сервиса, создавайте приятную атмосферу в магазине и, конечно, помните о продукте. За отличной коллекцией люди пойдут и на пятый этаж торгового центра.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Факторы успеха магазина одежды

Коллекция и ассортимент
• Коллекция востребована

• Учтены культурные особенности

• Сформулировано видение коллекции или магазина в целом

• Стремление к оптимальному для покупателей соотношению цены и качества

Помещение магазина
• Удобное расположение

• Помещение чистое

• Современный дизайн и приятная атмосфера

Персонал
• Обученный оказывать высокий уровень сервиса

• Дружелюбный, но не навязчивый
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Как открыть компанию в luxury-сегменте

Виктория Печенкина, основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel


[image: after_title]

Бизнес в лакшери-сегменте имеет высокую маржинальность и демонстрирует независимость от экономических кризисов. Однако надо знать несколько важных правил.


1. Если вы хотите начать работать в сфере лакшери, то вы должны сами быть клиентом лакшери-услуг или брендов, иметь друзей определенного уровня или иметь опыт работы в крупной организации, работающей в этом сегменте. Иначе бизнес вряд ли получится.


Совет

Устройтесь на работу в компанию, которая работает с лакшери-клиентами. Это может быть подразделение ВИП-банкинга или строительная организация, которая занимается недвижимостью класса люкс.


Так вы поймете потребности клиентов, узнаете, как необходимо решать их проблемы. Работая по найму, вы найдете и первых клиентов для собственного бизнеса.

2. Важно найти идею услуги или продукта для лакшери-клиентов. Для лакшери-клиентов важно, чтобы их проблемы кто-то решал за них, так как у них нет времени заниматься этими вопросами самостоятельно.

3. Постарайтесь обеспечить высококлассный сервис. Важен каждый шаг, каждая деталь. Прежде чем встретиться с клиентом, соберите информацию о нем в социальных сетях или у знакомых. Проведите несколько встреч с клиентом по заранее составленным опросникам.


Бизнес-хак

Для лакшери-клиента нет мелочей, вы должны предусмотреть все и быть готовыми решать разнообразные проблемы.


4. Искать клиентов в сфере лакшери можно, используя стандартные инструменты интернет-маркетинга – лендинг, Инстаграм, соцсети. Однако лучше всего работает сарафанное радио и рекомендации.

Помните, что лакшери-бизнес требует от вас и ваших сотрудников высокого уровня клиентоориентированности и чувствительности к запросам клиентов. Будьте готовы отвечать на вопросы клиентов и решать их проблемы 24 часа 7 дней в неделю.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Делаем свой бизнес привлекательным для лакшери-клиентов

1. Подумайте, как сделать общение с клиентами персонализированным.

Например, закрепить клиентов за определенными продавцами или менеджерами для индивидуальной работы или провести глубокий анализ стиля жизни идеального клиента.

_____________________________________________________________________

2. Подумайте, как создать особую атмосферу.

Например, создать в салоне/магазине/офисе зону отдыха или ожидания с напитками и легкими закусками или предоставить отдельную зону для ожидания.

_____________________________________________________________________

3. Подумайте, какие вы можете предоставлять преимущества для лакшери-клиентов.

Например, бесплатная упаковка/доставка, особые услуги, за которые обычно нужно доплачивать.

_____________________________________________________________________

4. Подумайте, как максимально упростить процесс покупки.

Например, доставка выбранной в онлайн-каталоге одежды для примерки на дом или в офис.

_____________________________________________________________________
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Как создать окупаемый социальный бизнес

Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
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Расскажу на своем примере, как создать окупаемый социальный бизнес.


1. Создавать социальный бизнес нужно, только если вы четко понимаете, кому именно вы хотите помочь.


Пример

Наш проект «Наивно? Очень» родился из желания помочь людям с конкретными проблемами, которых я знала лично. Однако просто дать деньги, на мой взгляд, было неправильно. У такого пути всегда есть конец. Мне же хотелось, чтобы помощь длилась, длилась и длилась. Отсюда родилась идея создать социальный проект по законам бизнеса, который бы сам себя окупал. С самого начала для меня было принципиальным дать ребятам возможность работать и зарабатывать.


2. Убедитесь, что ваш будущий продукт востребован. Еще до создания проекта «Наивно? Очень» авторские работы ребят участвовали в ярмарках, и я видела, что эта продукция интересна покупателям. Так что нам с партнером нужно было только придумать, как именно и на какой продукции рисунки особых людей поставить на тиражный поток.

3. Если вы верите в идею – действуйте. Когда мы создавали проект, никто не верил, что такая модель сработает. Все привыкли к благотворительности. Мы пытались и сейчас пытаемся изменить сложившееся мнение. Почему бы не продавать прекрасные рисунки, которые создают ребята? Сейчас наш результат говорит сам за себя.

4. Не пытайтесь усидеть на двух стульях. В начале нашего пути мы позиционировали себя и как бизнес, и как социальный проект. Такая стратегия себя не оправдала. Теперь мы применяем только коммерческие механизмы.

Если у вас сходятся эти четыре фактора, то действуйте. Вы создадите окупаемый бизнес, который помогает людям.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Показатели для выбора бизнес-модели социального предпринимательства

Для выбора бизнес-модели социального предпринимательства вам необходимо прежде всего ответить на следующие вопросы:


1. Для кого мы создаем ценность? Какие проблемы/задачи они хотят решить?

_____________________________________________________________________

2. По каким каналам можно достичь клиента? Как другие компании это делают?

_____________________________________________________________________

3. Как удерживать клиентов и наращивать клиентскую базу?

_____________________________________________________________________

4. Какую ценность мы создаем для наших клиентов? Какую из проблем мы решаем?

_____________________________________________________________________

5. Какие ключевые ресурсы нам необходимы для нашего ценностного предложения?

_____________________________________________________________________

6. Какие ключевые виды активности, технологии и процессы необходимы для ценностного предложения?

_____________________________________________________________________

7. Кто будет вашими ключевыми партнерами? Какие ключевые ресурсы они дадут?

_____________________________________________________________________
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7 факторов успеха онлайн-школы

Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
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Если вы думаете о создании своей онлайн-школы, то нужно четко понимать одну вещь.


Бизнес-хак

При создании онлайн-школы содержание курса – это лишь 30 % успеха, остальные 70 % – это продюсирование и работа с вовлеченностью участников.


Поделюсь наработками, которые помогли мне создать онлайн-школу по финансам.

Если вы эксперт, записали курс и продаете его – это не бизнес, это пока самозанятость. Бизнес онлайн-школы – это не курсы одного эксперта. Это бизнес, где есть продукт, производство контента, продажи, бэк-офис. Где система работает на вас как на собственника, а не вы на нее как сотрудник.

Чтобы построить такую систему, нужны:

– продукт или тема, вокруг которой вы создаете школу;

– эксперты (вы сами или привлеченные эксперты);

– PR, маркетинг, продюсирование, чтобы понимать целевую аудиторию, продукт и инструменты донесения пользы до целевой аудитории;

– результаты, которые дает ваш продукт ученикам.

Теперь расскажу подробнее, как получать результаты.


1. Работайте над вовлеченностью и мотивацией участников, доводите их до результата. Люди не проходят программы, если не хватает мотивации. Какие-то темы кажутся сложными, какие-то простыми, и они выпадают из программы. Это особенность онлайн-формата.


Совет

Регулярно рассказывайте о кейсах и результатах тех, кто прошел программу, объясняйте и упрощайте.


2. Регулярно давайте обратную связь. Люди не должны чувствовать, что про них забыли. Мы спрашивали учеников: «Что в нашей школе для вас ценно кроме самой программы?» Оказалось, им очень важно, что мы их ведем – звоним, спрашиваем, где домашнее задание, на каком вы этапе.

3. Внедряйте геймификацию. Например, рейтинг участников, когда они видят баллы друг друга за домашние задания. Таким образом включается соревновательный дух.

4. Формируйте сообщество вокруг школы. Пусть участники общаются между собой в чатах в вотсапе, или в группах соцсетей, или даже оффлайн.


Пример

У нас в школе среди учеников создаются партнерства, коллаборации, дружеские отношения. Это важно, это про совместное развитие и дополнительную пользу, которую люди получают, приходя к нам.


5. И самое главное – будьте искренними и делайте крутой продукт! Мы постоянно работаем над нашим продуктом, улучшаем его и совершенствуем.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Факторы успеха онлайн-школы

• Работаете над вовлеченностью и мотивацией участников, доводите их до результата

• Регулярно даете обратную связь

• Внедряете геймификацию

• Формируете сообщество вокруг школы

• Делаете по-настоящему качественный продукт
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Как превратить отсутствие знаний в преимущество

Евгения Белонощенко, основатель сети центров развития детей «Бэби-клуб»
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Не бойтесь того, что вы что-то не знаете или не умеете. Французский философ Оскар Бренифье утверждает, что нормально задавать вопросы и знать, что «я дурак».

Позиция ученика гораздо выгоднее, чем позиция учителя.


Пример

У меня нет педагогического образования, но это не помешало основать сеть детских клубов раннего развития и внести свой вклад в дошкольное образование.


Если вам нравится какая-то сфера или ниша, вас не надо мотивировать развиваться и совершенствоваться в ней. Вы автоматически начинаете ее изучать и набирать информацию.

Научитесь не стесняться и спрашивать все, что не понятно. Учитесь задавать вопросы.

А если вы не знаете, как сдавать налоговый отчет или составлять договоры, и вам совершенно не интересно в это погружаться, то мой совет: не будьте жадными и делитесь с людьми, которым это интересно.


Бизнес-хак

Делегируйте и отдавайте на аутсорс то, в чем вы не разбираетесь и что вам не интересно.


Начинающие предприниматели часто хотят быть человеком-оркестром и делать все самостоятельно. Но куда проще нанимать людей, которые понимают и любят свое дело, чем, например, заниматься «скучной» бухгалтерией. Нашему бухгалтеру нравится ее работа. Поэтому я занимаюсь своим делом, а она – своим.

Если ты не можешь делегировать какую-то задачу, но и не знаешь, как ее правильно делать, у тебя есть еще один вариант. Пробовать, пробовать и пробовать. Найми 100 сотрудников, и ты научишься нанимать нужных людей с помощью своих ошибок и пережитого опыта.

Не бойся незнания. Оно будет либо мотивацией узнать больше, либо сподвигнет делегировать скучные и непонятные задачи другим.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как правильно задавать вопросы

• Вопрос не должен содержать намека на правильный ответ.

Неверно: «Ты ведь согласен, что…», «Я думаю, что… ты тоже так считаешь?»

• Вопрос открытый, то есть предполагает свободный ответ, а не выбор из нескольких вариантов.

Неверно: «Как ты думаешь, поступить так … или так …?»

• Переспрашивайте, уточняйте, просите больше деталей.

Неверно: сделать вид, что поняли ответ, чтобы доказать свою компетентность

• Вопрос не должен содержать претензию, даже если его цель – разобраться в проблеме.

Неверно: задавать вопрос, чтобы заставить человека признать свою вину

• Задавайте следующий вопрос, только когда получите ответ на предыдущий.

Неверно: задать сразу 2–5 вопросов. В этом случае вы не получите внятного ответа ни на один
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Как найти свое предназначение и дело жизни

Евгения Белонощенко, основатель сети центров развития детей «Бэби-клуб»
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Я считаю, что для женщины главное – делать все последовательно. Это касается и поиска дела своей жизни. Что это значит?


1. Сначала надо выйти замуж. Если женщина начинает искать дело жизни до замужества, то оно может ее слишком увлечь. Увлечь до такой степени, что выстраивать личную сферу жизни будет гораздо сложнее.

Я знаю примеры, когда женщины на первом этапе жизни, до 30 лет, вкладывались в семью, в мужа, им нравилось заниматься хозяйством, культурой семьи. Их мужчины росли в профессиональном и финансовом плане. Потом, когда у мужа уже есть финансовый ресурс и когда женщина сама начинает понимать, куда пойти учиться и чем заниматься – а это часто раскрывается после рождения детей, – тогда свое дело строится без надрывов и перекосов.

2. Деятельность должна приносить вам удовольствие на физическом уровне. Например, ты пишешь тексты или разговариваешь по телефону и кайфуешь. Испытываешь удовольствие от самого процесса. Я верю, что бизнес для женщины – это не вопрос зарабатывания денег, а вопрос самореализации.


Пример

Я с удовольствием прихожу в офис. Почти с таким же удовольствием, с каким прихожу домой к детям. Когда я иду домой, я знаю, что сейчас меня встретят дети и мы начнём беситься. Иду в офис и знаю, что меня тоже встретят мои взрослые дети-сотрудники и мы тоже начнем беситься. Для меня мое дело – это удовольствие.


3. Один из показателей, что ты на правильном пути и занимаешься своим делом, – это когда тебе другие люди постоянно говорят, что у тебя хорошо получается, и просят тебя помочь им в этом деле. Если это так, то ты нашла свое дело.

Чтобы найти свое дело, сначала построй семью, а затем ищи себя и то дело, от которого ты получаешь удовольствие.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как найти свое дело жизни

1. Напишите два своих уникальных личных качества.

_____________________________________________________________________

2. Вспомните и выпишите, как вы проявляете эти качества, когда общаетесь с людьми.

_____________________________________________________________________

3. Представьте ваш идеальный мир. Возьмите лист бумаги и опишите его.

• На что он похож?

_____________________________________________________________________

• Как люди взаимодействуют друг с другом?

_____________________________________________________________________

• Как вы себя ощущаете в нем?

_____________________________________________________________________

4. Объедините три предыдущих пункта и сформулируйте гипотезу о своем предназначении по формуле:

• Какие личные качества вам помогут создать идеальный мир?

_____________________________________________________________________

• Что вы будете делать для людей?

_____________________________________________________________________

• Как вы хотите себя при этом чувствовать?

_____________________________________________________________________

5. Перечитывайте эту запись периодически, и идеи, чем вам заниматься, будут приходить чаще и будут более осознанными.
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Часть 2. Привлекай и продавай


[image: after_title]



[image: bin00000003.png]Все чек-листы и задания этой главы можно скачать по ссылке dasreda.ru/120seconds/check-lists или считать QR-код слева



[image: before_title]
Как ИП работать с компаниями на НДС

Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
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Многие предприниматели, нацеленные на работу с крупными компаниями, считают, что работать с ними можно, только если они сами находятся на НДС. Но это не всегда так. Есть несколько приемов, которые вы можете использовать при переговорах с крупным заказчиком или уже работая с ним.

Даже эндээсники должны показывать расходы без НДС: например, зарплату, аренду, текущие расходы. Это нормально, и вы со своим небольшим оборотом тоже можете попасть в эти расходы.


Пример

Например, вы решили поставлять свою продукцию в крупный гипермаркет. Посчитайте, сколько составит ваша выручка в квартал – предположим, 500 тыс. руб. Ваш НДС составит 76 271 руб. А теперь представьте оборот гипермаркета за квартал! Например, 200 млн руб. Его НДС будет более 30 млн руб. По негласным правилам налоговой, гипермаркет должен уплатить в бюджет 11 % от этой суммы. Получается, что ежеквартально минимальная сумма, которую они должны заплатить в бюджет, – 3 млн руб. А теперь посмотрите на ваши 76 тыс. руб. Какую долю от этой суммы они занимают? Чуть более 2 %. А это капля в море. Вот такие доводы вы можете приводить компаниям, работающим на НДС.


Есть и другие приемы, которые вы можете использовать. Не всегда у вас есть возможность встретиться с владельцем компании или лицом, принимающим решение, и показать ему ваш расклад по НДС. Часто вы общаетесь только с менеджерами, у которых есть жесткие правила – работаем только с НДС.


Совет

Перейдите на НДС, заключите договор – а с января снова вернитесь на УСН. Подать заявление о переходе можно в период с октября по декабрь.


Если у вас единичный заказ и вы не уверены, что он повторится, не стоит бежать в налоговую и переходить на НДС. Выставьте счет-фактуру и уплатите 18 % НДС в бюджет с заказа. Редко, но даже на УСН вы можете платить НДС. Нет смысла ради одного заказа переходить на НДС.

Всегда думайте, как обойти правила. Вы на то и предприниматель, чтобы уметь вести переговоры, проявлять смекалку и хитрость.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Когда предприниматель на УСН должен платить НДС

• Если товар прибывает на территорию России из-за границы (ст. 151 НК РФ)

• Если ИП собирается принимать деньги с выставлением счета-фактуры при указанном НДС (ст. 173, п. 1 НК РФ)

• Если предприятие работает на основе договора простого товарищества (ст. 174, ч. 1 НК РФ)
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Как повысить продажи через сайт

Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
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Сегодня ни один бизнес не может обойтись без сайта или лендинга. Что точно должно быть на продающем сайте?


1. Шапка сайта обязательно должна содержать форму заказа, телефон, мессенджер, логотип. Идеально, когда здесь же есть слайд-шоу с вашими услугами, спецпредложениями или крутится 15-секундный ролик о вашей компании без звука. Шапку надо закрепить, чтобы, когда человек листает страницу вниз, она догоняла его.

2. Обязательно добавьте видео на главную страницу, поскольку оно повышает просмотры сайта.


Бизнес-хак

Лучше всего работает видеоприветствие от руководителя.


Видео вызывает доверие – клиент понимает, что за бизнесом стоит нормальный человек, который выделил время, чтобы донести миссию своей компании, рассказать о продукте.

3. Донесите до клиента ценность и преимущества вашего продукта. Выделите, почему клиент должен работать с вами, а не с другими.

4. Приведите список клиентов в виде логотипов. Хорошо работают видеоотзывы от клиентов, а не фотографии и текст.

5. Используйте вотсап, а не чат. Вы постоянно на связи с клиентом, ему не нужно заходить на сайт, при этом он уже попал к вам в список контактов. Мы можем по вотсапу скинуть коммерческое предложение или выставить счет. Это действительно работающий инструмент.


Совет

Следите за трендами в диджитал!


Читайте специализированные сайты и будьте первыми, кто использует технологические новинки. Клиентам это нравится.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Повышаем продажи через сайт

Шапка
• Есть форма быстрого заказа

• На видном месте расположены контактные данные: телефон, почта, мессенджер

• В углу находится логотип

• Шапка закреплена и остается на экране, когда человек скролит страницу

• Прямо в шапке или под ней находится сообщение об акции или выгодном предложении

Видео
• Размещено на главной странице, желательно – ближе к шапке

• К зрителям обращается живой человек, желательно – руководитель

• У ролика есть четкий сценарий и цель – донести миссию компании, рассказать о продукте и т. п.

Блок с преимуществами
• Все преимущества продукта вынесены на сайт

• Каждое преимущество описано понятно и убедительно

Отзывы
• Отзывы реальные: есть имена и фамилии клиентов, названия компаний

• Отзывы подробные: клиенты не просто описывают работу с вами в общих чертах, а говорят о деталях, особенностях, результатах

• Помимо текстовых есть видеоотзывы

Общение с клиентом
• Клиенту удобно связаться с вами – он может отправить письмо по e-mail, позвонить по телефону, написать в мессенджер или онлайн-чат

• Вы отвечаете клиенту в течение определенного времени (10 минут, часа, суток)
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Как работать с ассортиментом, чтобы увеличить прибыль

Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
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Для роста продаж важно расширять ассортимент услуг или товаров. Расскажу, как я создаю линейку продуктов в своем бизнесе.


1. Сначала выпишите, какие продукты вы можете делать.


Пример

У меня фотостудия, и я, например, могу проводить выездные фотосессии, то есть выхожу за границы студии. А где фотосессия, там и видео. То есть появляются дополнительные услуги, которые увеличивают средний чек. Еще у фотостудии есть помещение, значит, можно сдавать его под мероприятия.


2. Из полученного списка выделите те продукты, которые могут принести больше всего прибыли.

3. Выделите продукты, которые принесут деньги быстрее всего.

Важно создать стабильный денежный поток. Я за то, чтобы развивать параллельно два направления. Одно обеспечивает стабильность, а второе – рост. Например, небольшие и дешевые, но потоковые услуги – это частные фотосессии, а сложные и услуги с большим чеком – съемки для бизнеса. B2B-продажи могут растянуться и на полгода: долгая коммуникация, документооборот, согласование, тендер.


Совет

Когда вы создаете линейку продуктов, то уже на этом этапе думайте о путях реализации, каналах продаж.


Предоставьте клиенту выбор по ценам и пакетам, создайте широкую линейку продуктов и увеличьте продажи за счет самых прибыльных услуг.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Найдите продукты для расширения ассортимента

1. Составьте список всех продуктов и услуг, которые вы уже предлагаете своим клиентам.

_____________________________________________________________________

2. Подумайте, как можно объединить или разделить продукты, чтобы на их основе сформировать новые. Попробуйте объединить несколько товаров в подарочный набор или предоставить клиенту урезанную версию сервиса по более низкой цене.

_____________________________________________________________________

3. Составьте список ресурсов, которые у вас уже есть: недвижимость, станки для производства, оборудование, сотрудники и т. п.

_____________________________________________________________________

4. Подумайте, как можно по-новому использовать эти ресурсы: сдавать свободную площадь недвижимости в аренду, производить на тех же станках новый товар.

_____________________________________________________________________

5. Выпишите варианты, которые принесут максимум прибыли при минимальных расходах.

_____________________________________________________________________

6. Выпишите варианты, которые принесут деньги быстрее всего.

_____________________________________________________________________

7. Выберите продукты, которые повторяются в обоих списках либо те, которые вам больше всего нравятся. На них и стоит сделать упор при расширении ассортимента.

_____________________________________________________________________
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Как выстраивать b2b продажи?

Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
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Хорошая продажа – когда вы не продаете, а заботитесь о клиенте, помогаете ему, когда у него не хватает компетенций или времени. Расскажу о нашем опыте b2b-продаж.


1. Начните с анализа потенциальных клиентов. Составьте список. Позвоните и спросите: «Чего вам не хватило, когда вы в последний раз работали с аналогичным агентством? С чем вы столкнулись?» Вы должны знать боли клиентов и понимать, чем можете им помочь.

2. Если вы хотите, чтобы была выстроенная коммуникация, то сначала станьте клиентом компании, которой хотите продать.


Пример

Мы стали клиентом компании, завоевали доверие, выстроили отношения, похвалили: «Вы такие современные! А кстати, у нас компания занимается тем-то, если нужна помощь, обращайтесь!» Мы не продавали, а лишь поделились своей экспертностью.


3. Обратитесь к будущему клиенту за помощью или рекомендацией. Все люди помогают. Это в нас вшито. Например, скажите: «Мы сейчас ведем вашего конкурента, подскажите, как будет лучше сделать по цветам». Вы не навязываетесь, а просите совета.

4. Иногда мы заходим как партнеры: «Ребята, давайте дружить, мы находимся рядом. Давайте сделаем кросс промо, обменяемся флаерами».

5. Еще один вариант – сделать обучающее мероприятие или бизнес-завтрак для потенциальных клиентов, чтобы поделиться экспертным контентом.

6. Продажи можно делать и через нетворкинг. Собственник бизнеса должен понимать, когда и в каком месте ему оказаться, чтобы познакомиться с нужным человеком и установить некую связь.


Бизнес-хак

Попадайте в поле зрение будущих клиентов, посещайте мероприятия, продвигайте свою экспертность.


Вы добьетесь того, что люди захотят стать вашими клиентами.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Переговоры с b2b-клиентами

• Начинайте переговоры с выяснения потребностей и целей клиента

• Уточните бюджет

• Не перегружайте информацией

• Выберите наглядный способ продемонстрировать продукт (портфолио, кейсы, демоверсии)

• Используйте цифры и статистику в качестве аргументов и показывайте материальную выгоду

• Не пытайтесь навязать продукт тому, кому он не нужен или для кого будет убыточным

• Старайтесь классифицировать клиентов и правильно расставлять приоритеты, уделяя больше времени более выгодным клиентам

• Прокачивайте свою экспертность и профессионализм и используйте ее в переговорах
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Как создать свой успешный бизнес-клуб

Виктория Печенкина, основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel
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У бизнеса всегда есть задача удержать клиентов, повысить их лояльность или привлечь новых. Я нашла для себя действующий инструмент, который решает эту задачу, – открыла бизнес-клуб, в котором участники решают общие проблемы.

Бизнес-клуб всегда создается для бизнеса или денег. Безусловно, сам по себе бизнес-клуб – это не бизнес, который окупится через пять-шесть месяцев. Это долгосрочный инвестиционный проект. Но есть косвенный заработок. Например, члены бизнес-клуба могут быть клиентами вашего основного бизнеса.


Совет

Чтобы организовать клуб, начните с себя! Поймите, в чем вы профессиональны, в чем ваша сила.


Если вы понимаете, что ваша сила в том, чтобы приглашать классных спикеров, делать мероприятия, собирать людей, брать какие-то взносы за организацию, – то это одна история. Тогда надо строить бизнес-план, исходя из какого-то количества выступлений спикеров, например готовить расписание на год. Потому что вы продаете людям продукт, и они понимают, что в течение года примут участие в 12–13 встречах, где будут конкретные спикеры, и за это готовы заплатить. Другой вариант, если вы делаете акцент не на выступлении спикеров, а на совместной работе участников в различных форматах встреч. Например, стратегические сессии или форум-встречи.

Определитесь с целевой аудиторией. У каждой аудитории свои запросы и, соответственно, формат.

Начните привлекать участников. В первую очередь создатель либо идеолог привлекает свой круг знакомых, также можно пригласить друзей, клиентов. Дальше уже начинается реклама, развитие, продвижение и все остальное.

Любой бизнес-клуб должен окупаться и помогать решать ваши бизнес-задачи. Но вместе с тем бизнес-клуб должен давать людям, которые платят взнос, большую насыщенность и результативность. Бизнесмен не будет платить 200, 300 тысяч рублей просто за тусовку и бокал вина.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Готовимся к созданию бизнес-клуба

1. Определите, для кого вы будете создавать бизнес-клуб, опишите вашу целевую аудиторию.

_____________________________________________________________________

2. Определите, какие потребности будет удовлетворять ваш бизнес-клуб (нетворкинг, взаимопомощь, поиск клиентов или партнеров, обмен опытом, возможность присутствовать на встречах со спикерами, возможность стать наставником и получить наставника или ментора, отдых, личностное развитие, вдохновение и мотивация).

_____________________________________________________________________

3. Подумайте и составьте список людей, которых вы пригласите в бизнес-клуб в первую очередь (ваш круг друзей и знакомых, их круг).

_____________________________________________________________________

4. Определите формат встреч бизнес-клуба: как будут проходить встречи.

_____________________________________________________________________

5. Подумайте и определите, в чем будет фишка вашего клуба – за что участники будут платить.

_____________________________________________________________________
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За что премировать сотрудников

Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
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Я верю в магию цифр. Когда видишь цифры, все сразу становится понятным, вопросы отпадают сами собой. Цифры очень полезны при расчете премий для сотрудников, особенно менеджеров по продажам.


Бизнес-хак

Оцифруйте все, и тогда вам станет намного легче управлять бизнесом.


Если в бизнесе есть четкая система расчета зарплат, сотрудникам не нужно будет спрашивать, почему у них такая зарплата, а не другая, – они сами смогут ее посчитать. Особенно это важно для менеджеров по продажам.


1. Я считаю, что продавцам нельзя платить только оклад или только процент с продаж. У наших продажников 50 % – фиксированный оклад, а 50 % – премия.

2. Премия продавца включает в себя четыре показателя:

• продажи;

• поступление денег;

• выполнение показателей по рентабельности;

• смарт – задачи (должен быть план).

Чтобы люди не занижали планы, мы не платим больше 140 % премии по каждому показателю. А если план выполнен меньше чем на 70 %, премия по показателю не выплачивается вовсе.


Пример

Зарплата продавца – 100 тыс. руб. Из них 50 тыс. – оклад, а 50 тыс. – премия, которая условно поделена на четыре части по 25 % – по 12 500 руб. за каждый КПЭ:

1) первые 12 500 руб. человек получает, если выполнил план по продажам (не отгрузкам);

2) вторые 12 500 руб., если поступили деньги. Поступило чуть больше, кто-то заплатил раньше и показатель равен 120 %, значит, план выполнен на 20 % больше. В итоге получается 15 000 руб.;

3) дальше – рентабельность. Если целевой показатель рентабельности – 15 %, а менеджер отгрузил на 2 млн руб. с максимальной скидкой, вместо прибыли в 300 тыс. руб. мы получили 100 тыс. руб. По этому показателю будет ноль, потому что план выполнен меньше чем на 70 %;

4) по смарт – задачам было запланировано 4 задачи. 3 задачи выполнено, но 1 не получилась. Поэтому около 3000 руб. из 12 500 руб. менеджер не получит. Пример смарт – задачи по «Вайлдберриз»: «В несколько этапов увеличить стоимость на артикулы в тысячу рублей для отгрузки в монокоробках до конца месяца». Очень конкретная задача, оцифрованная и со сроком исполнения. И ее можно выполнить только на 100 %.

В данном примере зарплата менеджера по продажам составит 86 875 руб.


Люди высчитывают свою зарплату максимум за полтора-два часа, включая подсчет и анализ своих продаж. Менеджеры четко понимают, что они получат в конце месяца. Сразу становится очевидно, кто действительно работал этот месяц, а кто ничего не делал.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Главные ошибки премирования

• Вы выписываете премии всем сотрудникам автоматически и в одинаковом объеме

• Вы лишаете сотрудника премии за какие-либо ошибки, даже если он достиг нужных KPI

• Размер премии – менее 20 % от оклада

• У всех сотрудников одинаковое соотношение премиальной части и оклада

• Вы выплачиваете премии реже, чем один раз в один-два месяца

• В компании не приняты плановые показатели KPI

• Плановые показатели почти недостижимы или слишком легко достичь

• Вы не анализируете причины, мешающие выполнению плана

• Вы не дополняете премию моральным поощрением (например, публичной похвалой)

[image: chapter_end]


[image: before_title]
Как работать с недовольными клиентами

Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
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В любом бизнесе существуют недовольные клиенты. Как с ними работать? Расскажу о нескольких приемах, которые используем мы.


1. Мы моментально реагируем на замечания и жалобы. Сразу звоним или пишем ответ. Мы даже рады, когда есть недовольство, – благодаря этому мы становимся лучше.

2. Если клиент недоволен, например произошел инцидент в салоне, наши сотрудники обязательно должны извиниться. Если в конце клиенту сказали: «Приносим вам свои извинения, пожалуйста, приходите к нам еще раз», – что он запомнит? А если ничего не скажут? Клиент будет раздражен. Самое главное, что мы всегда просим делать персонал, – извиняться перед клиентом.

3. Если вопрос не решается извинениями, человек не идет на контакт, а мы понимаем, что действительно не правы, то предоставляем клиенту какие-то бонусы – это могут быть сертификаты, бесплатный маникюр, массаж, спа – программа.

4. Если мы видим, что клиент неадекватен, то заносим его в черный список. Мы заботимся о психологическом состоянии наших сотрудников, хотим, чтобы они от нас не уходили, потому что дорожим каждым мастером.


Пример

Бывает, что клиент матерится и оскорбляет персонал. Оскорбления, переход на личности, доведение до слез наших сотрудников – неприемлемы. В этом случае мы извиняемся, возвращаем деньги и говорим, что вынуждены добавить клиента в черный список, потому что наши мастера отказываются с ним работать.


5. Разбираемся в ситуации до конца – как в суде, потому что есть как действительно халатные мастера, так и неадекватные клиенты. Выслушиваем все стороны – мастера, клиента, администратора – и принимаем разумное решение. Ситуаций возникает очень много. Мы просто ими занимаемся.


Бизнес-хак

Для наших сотрудников клиент всегда прав. Даже если он не прав – он всегда прав.


Это наша фишка. Оперативно реагируйте на жалобы и легко возвращайте деньги. Разбирайтесь в ситуации лично. Это создаст вам отличную репутацию и сохранит лучших сотрудников.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Типичные ошибки при работе с жалобами клиентов

• Избегать общения с клиентом

• Прерывать клиента

• Оправдываться перед клиентом

• Принимать гнев клиента на личный счет

• Демонстрировать клиенту равнодушие

• Демонстрировать клиенту пренебрежение

• Подставлять своих коллег

• Искать виноватых

• Не задавать вопросы клиенту

• Оценивать действия клиента раньше времени

• Бросать клиента на произвол судьбы

• Не выполнить в срок обещание решить проблему клиента

• Держать клиента в неведении
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Как эффективно устанавливать бюджет на маркетинг

Галия Бердникова, серийный предприниматель
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Многие предприниматели планируют бюджет на маркетинг примерно так: «Я могу потратить на маркетинг 60 000 рублей в этом месяце». Это абсолютно неверный подход, необходимо прогнозировать не затраты на маркетинг, а стоимость клиентов.

При планировании бюджета на маркетинг считайте показатели ARPU и CLV.

• ARPU (Average Revenue Per User) – средняя выручка с покупателя за определенный период времени. Равна выручке, разделенной на количество покупателей.

• CLV (LTV или CLTV – customer lifetime value) – средняя выручка от одного покупателя от первой до последней покупки.

Но есть один нюанс.


Пример

Представим, что в месяц средняя выручка с покупателя у вас 5000 рублей. Себестоимость – 1500 рублей. Вы хотите получить чистой прибыли не менее 2500 рублей. Значит, вы ограничите стоимость привлечения покупателя 1000 рублями. А ваш конкурент Вася тем временем тратит на привлечение клиента до 3000 рублей. Через некоторое время вы на мели, покупок нет, а у Васи процветающий бизнес. Дело в том, что Вася считает CLV, используя когортный анализ.


Когорта – группа людей, объединенных по единому признаку. Например, когорта № 1 – купившие в апреле, когорта № 2 – в мае, когорта № 3 – в июне.

CLV показывает, сколько денег принес покупатель за всю «жизнь» с вами. Да, в первую покупку он принес 5000 рублей. И потратив, как Вася, на него 3000 рублей, вы в нуле. Но что дальше? Клиент приходит через месяц уже без рекламы и совершает покупку на 10 000 рублей. А еще через полгода приходит с друзьями и закупается на 30 000 рублей.


Бизнес-хак

Тратьте на привлечение клиента в разы больше, если в перспективе это принесет больше клиентов и большую выручку с повторных покупок.


Считайте показатели ARPU и CLV, отслеживайте когорты и только с их помощью устанавливайте бюджеты на маркетинг. Это гораздо эффективнее.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как считать CLV

1. Распределите всех клиентов за несколько прошлых лет по когортам – группам, объединенным неким признаком (например, по времени совершения покупки).

_____________________________________________________________________

2. Посчитайте выручку, принесенную каждой когортой за весь период. Для этого сложите выручку от всех представителей когорты за весь отчетный период и повторите это действие для каждой когорты.

_____________________________________________________________________

3. Разделите выручку от каждой когорты на количество человек в когорте и получите CLV для каждой отдельной когорты. На основе этого показателя можно понять, в каком месяце вы привлекли самых «ценных» покупателей, а затем проанализировать рекламную кампанию того периода.

_____________________________________________________________________

4. Сложите CLV разных когорт и разделите его на общее количество когорт. Так вы получите общий CLV – среднюю выручку с клиента от первой до последней покупки. На основе этого показателя можно рассчитывать бюджет на маркетинг.

_____________________________________________________________________
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Как отличить интернет-маркетолога от мошенника

Екатерина Макарова, сооснователь компании BelkaCar
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Я по собственному опыту знаю, как трудно найти хорошего интернет-маркетолога или честное маркетинговое агентство, а еще сложнее оценивать эффективность их работы. Расскажу, на что мы обращаем внимание при работе с маркетологом в штате и как выбираем подрядчиков.


1. Первое – вы должны сами как можно больше прочитать и изучить. Потратьте неделю и пройдите курс по продвижению в Гугле, Фейсбуке, ВКонтакте. Даже если вы сами не будете настраивать рекламу, то должны четко понимать, куда и с какой эффективностью тратятся ваши деньги.

2. Если вы работаете с подрядчиками – тестируйте.


Пример

Если к нам приходят агентства, мы говорим им: «Сможете обеспечить стоимость регистрации не более 1000 рублей?» Они отвечают: «Не знаем, нужно провести тесты, у вас такой сложный бизнес». Если потом они говорят: «Мы не уложились в стоимость регистрации, давайте продлим тесты еще на 2 недели, нам нужно еще 500 тысяч рублей» – с такими мы расторгаем договор. Кто смог уложиться, с теми работаем.


3. Необходимо всех контролировать. Может получиться, что трафик идет, регистрации идут, а продаж нет, или повторных продаж нет, или средний чек низкий. Это может значить, что агентство просто купило на бирже «левый» трафик. Это мошенничество. Чтобы не допустить этого, мы сразу требуем доступ к рекламным кабинетам. На этом этапе половина подрядчиков отваливается.


Совет

Ставьте интернет-маркетологу и агентству продажи как KPI.


У нас, например, KPI – первичные продажи, так как первые поездки обычно хорошо конвертируются во вторые и в третьи. Если бы было по-другому, то стояла бы задача обеспечить вторую или третью продажу.

4. Занимайтесь контент-маркетингом – он сегодня работает лучше всего. Сейчас самый популярный вид контента – видео. При создании видеоматериала нужно многое учитывать.


Пример

Мы используем в роликах караоке-версии известных песен, чтобы не было проблем с правообладателями. Кроме роликов, мы регулярно делаем выпуски новостей – «Белка Ньюс».


Если вы хотите продвигаться в интернете, то сначала разберитесь сами, что и как там работает. При выборе подрядчика тестируйте его и ставьте KPI – продажи, а не регистрации и посещение сайта. И конечно, жестко контролируйте.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

KPI маркетинга

• Прирост новых клиентов

• Увеличение доли повторных покупок

• Увеличение доли клиентов, оставивших положительные отзывы

• Увеличение числа клиентов, купивших по рекомендации (сарафанное радио)

• Увеличение ROMI

ROMI = (прибыль – расходы) / расходы × 100 %

• A/S (Advertising to sales)

% вложений на рекламу от общей выручки компании
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Как бесплатно привлекать клиентов в первые 2 года бизнеса

Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
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Если честно, в первые два года бизнеса у нас не было никакой контекстной рекламы, никаких платных объявлений в Фейсбуке. Я использовала все возможные приемы бесплатного маркетинга. Расскажу, что именно.


1. Я старалась давать как можно больше интервью, участвовать в конкурсах и просто светиться.

Если у вас хорошая, интересная идея стартапа, если вы активны и харизматичны, у вас есть все шансы получить пиар бесплатно – участвуйте в конкурсах стартапов.

Пример

Мы участвовали в конкурсе для стартапов от «Форбс», и в итоге о нас написали в журнале.

2. Придумывайте интересные инфоповоды, которые привлекут к вам внимание СМИ.

3. Старайтесь выйти со своим бизнесом в массы. Участвуйте в городских мероприятиях, фестивалях, вступайте в партнерства с парками.


Пример

Если вы кафе или фастфуд – старайтесь попасть на фудкорт на городских мероприятиях. Если вы занимаетесь фитнесом, йогой или проводите другие спортивные занятия – договаривайтесь с парком, чтобы проводить летом занятия на воздухе, а зимой люди уже будут приходить к вам в студию.


4. Еще один инструмент – участие в маркетах. Это подходит молодым дизайнерам, тем, кто делает что-то своими руками. Обычно после маркетов люди приходят к вам в магазин и покупают у вас. В маркетах, как правило, есть взносы, но при этом вы там зарабатываете и отбиваете затраты. Плюс привлекаете новую аудиторию.

Ищите возможности заявить о себе максимально большому количеству людей. Будьте активны, участвуйте в конкурсах и городских мероприятиях. Это будет стоить вам гораздо меньше, чем платная реклама.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Проработайте план продвижения бизнеса на разных городских площадках

1. Выпишите все площадки города, где вы могли бы провести мероприятие для продвижения вашего бизнеса. Это могут быть парки, ТЦ, кафе, арт-пространства и т. п.

_____________________________________________________________________

2. Придумайте несколько идей мероприятий по продвижению для разных площадок: показ своей коллекции, продажа товара, благотворительный вечер и т. п.

_____________________________________________________________________

3. Найдите инфоповоды на ближайшие полгода, к которым можно будет привязать мероприятия.

_____________________________________________________________________

4. Составьте письмо владельцам площадки с предложением провести мероприятие или стать подрядчиком во время городского события.

_____________________________________________________________________
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Как бесплатно привлекать покупателей в магазин одежды

Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
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Как привлекать дополнительный поток клиентов в магазин одежды совершенно бесплатно? В наших магазинах в Москве мы придумали интересную фишку. Мы привлекаем и сотрудничаем с проектами и дизайнерами, которые не имеют своей площадки.


Пример

Например, мы работаем с организаторами своп-вечеринок и предоставляем им бесплатно часть магазина.


Своп-вечеринка – это вечеринка по обмену одеждой между подругами. Эта тема сейчас набирает популярность в Москве. Собираются подружки – их может быть 20 человек или 200 – и приносят свою одежду, которую не носят. Не грязную или дырявую, а, например, не подошел размер, стало мало или, наоборот, подарили – не подошло. Подруги обмениваются бесплатно вещами, устраивают небольшой девичник, а мы предоставляем им площадку.

Одежда вывешивается, подруги приходят и обмениваются вещами, а по пути смотрят и ваш товар в магазине. В такие дни мы обычно делаем очень большую выручку.

Если даже у вас не магазин секонд-хенда, а обычный, у вас наверняка бывают дни, когда к вам может зайти от силы 10 человек. А на мероприятия вроде своп-вечеринки придут уже человек 30–40. При этом они придут к вам, посмотрят ваш товар и, может быть, что-то у вас купят.

Еще один вариант – работать с молодыми дизайнерами, у которых пока нет своей площадки. Например, дизайнеры шьют и продают свои свитшоты. У них есть группа ВКонтакте на 500 человек. Просто предложите им продавать у вас в магазине свои вещи, например неделю. Кто-то из их фанатов придет к вам в магазин, чтобы купить свитшот, а у вас в магазине есть подходящие джинсы-бойфренды.


Бизнес-хак

Если вы торгуете одеждой, ищите тех, кто может вас дополнить. Это очень эффективный прием, когда соединяются смежные аудитории.


Многие очень часто пытаются взять арендную плату за свое полупустое пространство. Мне кажется, это ошибка. Делайте наоборот – наполняйте свой магазин за счет других, сотрудничайте со смежными бизнесами и привлекайте таким образом больше людей.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Начните работать с дизайнерами

1. Составьте список дизайнеров из своего города и соседних городов, которые создают товары в смежной области.

_____________________________________________________________________

2. Сделайте фотографии своего торгового зала, чтобы приложить их к письму.

_____________________________________________________________________

3. Придумайте, где в помещении разместить коллекции от дизайнеров.

_____________________________________________________________________

4. Составьте и разошлите письма дизайнерам с предложением сотрудничества.

_____________________________________________________________________
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Как написать продающую историю

Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
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Мы покупаем на эмоциях и на эмпатии. Вызвать эмоции проще всего через историю, когда покупатель может ассоциировать себя с героем, ну или, по крайней мере, посмотреть на него как на живого человека и сопереживать ему. Поделюсь схемой, как создавать продающие истории.

Есть шесть элементов истории.


1. Герой. Бизнес без героя быть не может. Героем можете быть либо вы, либо ваш клиент.

2. У героя обязательно должна быть цель. Что он хочет сделать: выйти замуж, заработать много денег, выздороветь.

3. У него есть обстоятельства, которые мешают ему это совершить. Обстоятельства непреодолимой силы – злая мачеха, добрый волшебник, чужой паспорт, недостаточно средств. И здесь вы показываете так называемый первый акт драмы, то есть обычный человек в обычных условиях не может решить ту задачу, которую перед собой ставит.

4. У героя появляется ментор или наставник. Это волшебник Мерлин у короля Артура или фея-крестная у Золушки. Это ваш продукт на службе у вашего потенциального клиента.

5. Герою приходят новые знания или озарение – он получает меч джедая и с этим мечом дальше вступает во второй акт, в котором происходит решающая битва или трансформация. Идея в том, что он становится другим, меняется.


Бизнес-хак

Необходимо показать трансформацию героя.


6. Заключительный пункт – мораль или вывод, который читатель должен сделать сам. Урок, по которому он научится что-то делать, какой-то контекст, который сможет усвоить и применить.

Используйте эти шесть пунктов, чтобы сделать историю действительно цепляющей, увлекающей и продающей.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Шесть элементов продающей истории

• Есть герой (вы, клиент или собирательный образ клиента)

• У героя есть цель (то, к чему он стремится, – желаемое состояние себя)

• Есть обстоятельства, которые мешают герою добиться цели (проблемы)

• У героя есть ментор или наставник, который помогает герою добиться цели (это ваш бизнес или бренд)

• Герой получает инструмент, с помощью которого добивается цели, избавляется от проблем, трансформируется в желаемое состояние (инструментом может быть знание, продукт, товар, услуга)

• Есть мораль и вывод
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Как вести Инстаграм

Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
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Мы стали первым салоном, который начал активно привлекать клиентов через Инстаграм. В 2013 году, когда мы открывали первый салон, сразу завели и аккаунт в этой соцсети. Сегодня в нашем аккаунте почти два миллиона подписчиков.

Расскажу несколько секретов, как мы ведем Инстаграм.


1. В каждом посте нужно давать не только интересные картинки, но и полную информацию. Мы стали первым маникюрным салоном, который давал полную информацию. Все, что нужно знать клиенту, описано под постами.

2. Необходимо внутреннее понимание, как привлечь клиента.

3. Пример

Первый вопрос, который я сама себе задавала: «А что мне нужно знать, чтобы туда пойти?» Я должна знать, где находится, сколько стоит, как зовут мастера, во сколько открывается, – все стандартные вопросы, которые в голове у 100 % женщин.


У клиента не должно оставаться вопросов. Рассказывайте в Инстаграме все, что можете: мастер, цена, услуга, адрес, телефон для записи. Мы сделали все по максимуму информативно, картинкой, чтобы привлечь клиента, и не прогадали.

4. Следующая фишка, которую потом все начали копировать, – выкладывать пост со свободным временем у мастера. Клиенту некогда позвонить, некогда говорить. Мы публиковали пост о том, что сегодня есть свободное время, например в 10 и 11 утра. Буквально через 15 минут свободное время закрывалось.

5. Важно вести виртуальное общение с клиентами в Инстаграме. Мы лично отвечаем на все вопросы в Директ, даже если их там миллион. При этом мы общаемся только сами, наш Инстаграм никто не ведет, кроме меня и моей сестры-соучредителя.

Выкладывайте полную информацию к каждому посту, предвосхищайте вопросы клиентов, обязательно лично общайтесь с подписчиками, и тогда Инстаграм станет ключевым каналом привлечения клиентов.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Ошибки в продвижении Инстаграма для салона красоты

• Закрытый аккаунт

• Нечитаемое название аккаунта из-за множества знаков

• Отсутствие или недостаточность контактных данных

• Накрутка подписчиков-ботов

• Отсутствие ответов на комментарии и сообщения в Директ

• Чрезмерный масслайкинг и массфоловинг

• Неподходящее время публикации постов (например, только в вечернее время)

• Слишком частые публикации (больше трех публикаций в день)

• Однотипные фотографии

• Отсутствие подписей к фото

• Отсутствие хештегов и геометок

• Некачественные фотографии
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Как с нуля раскрутить аккаунт в Инстаграме

Инди Гогохия, основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE
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Как раскрутить аккаунт в Инстаграме с нуля и начать получать с него продажи? Я расскажу о четырех главных шагах по привлечению подписчиков в ваш коммерческий аккаунт Инстаграм.

Нулевой шаг. Подготовьте аккаунт к приему трафика.

Прежде всего, у вас должен быть подключен бизнес-аккаунт. Последние 9 постов должны быть с красивыми фотографиями ваших товаров, иметь подробное описание, цены, призыв к действию. Должна быть красиво оформлена аватарка, прикреплены ссылки на сайт или таплинк (Taplink), написаны номера телефонов, указана геолокация.

Шаг первый. Подключите сервисы массфоловинга и масслайкинга. Найти и подключить их можно без проблем. В сервисах вы можете настроить массфоловинг на базу подписчиков своих конкурентов и выбрать свою целевую аудиторию. С помощью этих сервисов вы наберете от нуля до трех тысяч подписчиков.

Шаг второй. Найдите местных небольших блогеров и предоставьте им услуги или подарите товар за упоминание. По сути, это бартерная реклама. Если вы ограничены территорией – берите блогеров только по вашей территории.

Другой вариант – работайте за кейс. Это подходит для специалистов – например копирайтеров, smm-специалистов, когда вы работаете или предоставляете услугу человеку бесплатно и взамен можете использовать его имя или название его компании в числе своих клиентов.

Шаг третий. Настройте официальную рекламу в Инстаграме – таргетинг. Это отдельная тема, с ней надо разобраться. Лучше настраивать таргетинг через расширенный кабинет в Фейсбуке.


Бизнес-хак

Не покупайте рекламу, если у вас пока нет подписчиков. Сначала наберите подписчиков, а затем вкладывайте деньги в рекламу.


С помощью этих шагов вы сможете раскрутить свой аккаунт в Инстаграме с нуля, набрать первые 2–3 тысячи подписчиков и получите первые продажи из Инстаграма.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Готов ли ваш аккаунт к трафику

• Вы подключили бизнес-аккаунт Инстаграм

• Опубликовали как минимум 9 постов

• Последние 9 постов – красивые фото ваших товаров

• К каждому фото добавили подробное описание, цену, призыв к покупке

• Красиво оформили аватар профиля

• В описании прикрепили ссылку на сайт

• Указали номера телефонов

• Добавили геолокацию
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Как зацепить подписчика в Инстаграме за 3 секунды

Инди Гогохия, основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE
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Я работаю с Инстаграмом больше пяти лет. Поделюсь с вами фишками, которые помогают создавать крутой контент в Инстаграме, продавать с помощью него свои товары и продвигать личный бренд.

Если проанализируете все свои подписки, я вас уверяю, вы обнаружите, что не подписаны ни на кого, чтобы приуныть. Вы подписаны, потому что этот контент вас вдохновляет, мотивирует либо дает пользу. Ваша аудитория, просматривая ваши посты, тоже должна испытывать две главные эмоции – мотивацию и вдохновение.

Фотографии должны быть качественными, красивыми, но в то же время натуральными. Не нужна дорогая камера, вполне подойдет камера на айфоне. Не забывайте обрабатывать фотографии. Я обрабатываю свои фотографии только на телефоне.

Другой тренд – естественность и натуральность. Людям не нравятся мертвые лица, неестественные позы и постановочные студийные съемки. Фотографируйте товары в натуральных условиях – на улице, в действии, на людях.

Следующий момент – тексты. Я нашла идеальную структуру текста для Инстаграма.


Бизнес-хак

Первые два предложения должны зацепить внимание, быть провокационными и интересными. У вас есть всего 3 секунды, чтобы заинтересовать человека. Используйте их на все сто.


Делайте абзацы текста по 3–4 предложения, не больше. Помните, что в каждом тексте должен быть воздух. Есть такой знак пространства – ставьте его между абзацами.

И самое важное – обязательно включайте в текст кол-ту-экшн, призыв к действию. Ваша задача – провоцировать подписчиков совершать ключевые действия на странице: ставить лайки, оставлять комментарии, сохранять посты в закладки, писать в Директ, просматривать и голосовать в Сторис. Если подписчики будут совершать эти действия, охват страницы вырастет, ваши посты будут чаще мелькать у них в ленте.

Если вы будете выкладывать посты по этим правилам, то получите продажи, узнаваемость и лояльность себе, своему бренду, продаваемым товарам или оказываемым услугам.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Насколько высокий потенциал у моего поста

• Мой пост мотивирует аудиторию совершить действие

• Картинка и текст поста вдохновляют, вызывают положительные эмоции

• Пост не вызывает грусть или раздражение, не вгоняет в уныние

• Фотография поста красивая и качественная

• Фото обработано в редакторе

• Модель или вещь на фото выглядит естественно, находится в привычном окружении, «в жизни»

• Первые предложения поста яркие и провокационные, привлекают внимание

• В каждом абзаце текста – не больше четырех предложений

• В конце текста есть призыв: ставьте лайки, пишите в директ, голосуйте, покупайте
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Какие триггеры соберут сотни лайков в Инстаграме

Инди Гогохия, основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE
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Как сделать свои публикации в Инстаграме популярными, чтобы они собирали сотни лайков и десятки комментариев? Поделюсь одним секретом – все дело в особых эмоциональных триггерах.

На мужчин работают такие триггеры – сила, власть, превосходство, доминирование, деньги. Это фотографии дорогих машин, часов, фото в машине. Даже простая фотография человека в пиджаке – это триггер власти. Фотографии в самолетах, в путешествиях, с занятий спортом – тоже носят в себе триггеры, работающие на мужчин. Они набирают лайки, потому что мужчины хотят быть сильными, иметь власть, деньги, показывать свое превосходство.

Женские триггеры – семья, дети, любовь, романтика. Это фотографии пар, семейные луки.


Пример

Если у вас магазин женской или детской одежды – фотографируйте одежду на детях. Хорошо, если ребенок при этом будет в кругу семьи, в домашней обстановке. Не нужно фотографировать ползунки на столе – посадите туда ребенка, сфотографируйте и выложите в свой аккаунт.


Есть общие триггеры, которые работают как на мужчин, так и на женщин, – это мотивация и вдохновение. Сюда входят мотивационные посты, о том, как сбываются мечты с помощью ваших товаров или услуг, фотографии путешествий, внутренние и внешние трансформации.


Бизнес-хак

Самый сильный триггер – секс. Он работает как на мужчин, так и на женщин.


Именно поэтому аккаунты с нижним бельем очень хорошо развиваются и быстро собирают подписчиков. Красивые женские фотографии в сексуальных красивых платьях вызывают отклик как у мужчин, так и у женщин. Женщины способны совершить покупку, когда они видят, что девушка в этом платье выглядит сексуально, а значит, это платье придаст и ей ту же сексуальность, которую она видит и чувствует по фотографии.

Используйте триггеры в фотографиях, которые вы выкладываете в Инстаграм. Вы заметите, как будет расти число лайков и подписчиков.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как выбрать нужный эмоциональный триггер

1. Определите и выпишите несколько эмоций вашего продукта – товара или услуги. Продумайте, какая эмоция подходит конкретно вашему продукту.

_____________________________________________________________________

2. Напишите список изображений, которые лучше всего проиллюстрируют выбранные эмоции и триггеры.

_____________________________________________________________________

3. Подумайте и составьте список тем, которые будут вызывать нужные эмоции. На эти темы позже вы будете писать посты и тексты.

_____________________________________________________________________

4. Теперь отсейте те эмоции, которые не подходят вашему продукту, и выберите лучшие, чтобы на их основе создать образ своей компании или товара. Триггеров может быть несколько, но главное – не переборщить.

_____________________________________________________________________
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Как использовать мессенджеры для продаж

Евгения Роньжина, основатель международного сообщества предпринимателей MyBusiness.Community
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Задумывались ли вы, сколько времени проводите в мессенджерах – в Вотсапе, Телеграмме, Вайбере? В среднем люди проводят до 6 часов в день в мессенджерах. Лично я провожу около 8 часов в день, потому что сейчас и рабочее, и личное общение происходит именно там.

Большинство из вас, я уверена, уже общается с клиентами, партнерами и коллегами именно в мессенджерах. Я расскажу, как использовать мессенджеры для получения продаж.


1. Мессенджер – это своеобразная посадочная страница, которую нужно оформлять. Если мы говорим о канале в Телеграмм, то придумайте короткое и уникальное название, добавьте правильное описание и ссылки. Укажите причины быть подписчиком и не забудьте написать призыв подписаться.

В других мессенджерах вы можете повлиять только на аватарку. Лучше работают персонализированные аватарки. Лучше крупный план.


Бизнес-хак

Если есть какой-то важный повод, например, акция или распродажа, можно заменить аватарку на более яркую и так привлечь внимание к себе или к чату.


2. На сегодняшний день Вотсап самый массовый мессенджер в России. В нем есть функция «Списки рассылки». Вы формируете список из контактов телефонной книги и отправляете сообщение сразу всем из этого списка. Вы отправляете одно сообщение, но люди из списка получают его как индивидуальное сообщение лично от вас. Такой способ подходит для ниш, в которых важно индивидуальное общение.


Пример

С помощью Вотсапа мы умудряемся собирать платные выезды по 150 человек со средним чеком от 150 000 рублей.


3. Вы можете переводить людей из своей базы email-рассылки в мессенджеры. Например, прислать короткое письмо, в котором будет написано: «Ты интересовался услугой или товаром? Перезвони или напиши мне в Вотсап по номеру». В письме нужно указать ссылку, по которой человек попадет в Вотсап и обратится напрямую к менеджеру.

В мессенджерах идет прямое общение между людьми. А любое живое общение повышает конверсию в продажи в несколько раз. Используйте мессенджеры, и вы будете ближе к своим клиентам.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

10 причин использовать мессенджеры для бизнеса

• В мессенджере проще выстроить доверие по сравнению с email-письмами и телефонными звонками

• Нет проблемы «абонент недоступен» и «перезвоните», а также проблем с доставляемостью и спам-фильтрами

• Человек отвечает тогда, когда ему удобно, а не когда ты ему позвонила

• Открываемость и клик-рейт в 3 раза выше, чем у email-рассылки

• Проще шаблонизировать процесс продаж, не важно, какой голос/акцент у продавца

• Общение может быть в реальном времени без задержки, а также возможность отложенного ответа

• Возможность внедрить бота и автоматизировать коммуникацию

• Переписка сохраняется в мессенджере

• Можно оперативно передавать медиафайлы

• Многие мессенджеры привязаны к номеру телефона, который надежнее, чем email
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Как выбирать клиентов

Евгения Роньжина, основатель международного сообщества предпринимателей MyBusiness.Community
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Часто предприниматели жалуются, что хотят работать с клиентами или проектами более высокого уровня, но не могут их найти. Я считаю, что у любого человека всегда есть возможность выбирать, какими проектами и клиентами загружать свое время.


Бизнес-хак

Как только вы соглашаетесь на меньшее, вы занимаетесь меньшим и у вас просто нет времени искать и привлекать клиентов и проекты, о которых вы мечтаете.


Если вы уже взяли клиента, то вероятнее, вы приостанавливаете действия по поиску более выгодного клиента, потому что работаете с проектом и у вас нет времени. А если бы не согласились, вы бы в этот момент искали лучшего клиента.

Поделюсь, как искать нужных клиентов.

Важно понимать, что нужно клиентам, с которыми вы хотите работать. Исходя из этих данных, на удочку нужно вешать правильную наживку.


Совет

Сразу оговорите, какими именно проектами вы занимаетесь и с какими клиентами работаете.


Например, вы можете говорить, что занимаетесь маркетингом. И тогда к вам будут идти все с предложениями и запросами, исходя из собственного восприятия и понимания маркетинга. Но можно сказать: «Я работаю с проектами такого-то уровня, делаю им то-то». После этого сразу станет понятно, что именно вы делаете и кому будете полезны.

Помните, выбор есть всегда. И если вы хотите найти определенных клиентов, не соглашайтесь на меньшее, продолжайте поиски и правильно презентуйте свои товары или услуги.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Критерии правильного клиента

• Клиент адекватный в общении и постановке задач

• Четко формулирует техзадание или свои пожелания

• Проверен профиль клиента/заказчика/компании

• Прочитаны отзывы о клиенте как о партнере и как о работодателе

• Клиент не отказывается обсуждать стоимость услуг или товаров и условия оплаты

• Клиент готов сотрудничать и отвечать на дополнительные вопросы и уточнения


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

4 типа клиентов

• Клиенты в поисках самой низкой цены

Для них главное – низкая цена

• Клиенты в поисках оптимального соотношения цены и качества

Для них важно все: технические характеристики, привилегии, сервис, скорость доставки и пр.

• Клиенты в поиске срочного решения проблемы

Главное – скорость выполнения услуги/доставки товара/решения проблемы

• Премиум-клиенты

Всегда покупают самое дорогое, статусное и элитное
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Часть 3. Управляй и развивай
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Как перейти от самозанятости к бизнесу

Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
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Если вы начали заниматься своим делом и пока работаете в одиночку, например делаете маникюр на дому или являетесь бухгалтером, который ведет несколько компаний, то важно не пропустить момент, когда пора начать расти и развиваться. А это, прежде всего, наем помощников и преодоление страха перед большей ответственностью.


1. Делегируйте.

Посчитайте, сколько стоит ваш рабочий час, и поймите, есть ли задачи, которые вы можете передать другому! Для начала это будут какие-то домашние дела, например уборка дома или мойка окон. Механическую работу может делать и кто-то другой, причем гораздо дешевле, пока вы будете решать более сложную задачу.

Поняв стоимость своего часа, вы начинаете нанимать помощников, которым передаете все механические дела.

2. Помните об ответственности. Помимо умения делегировать, начинающему предпринимателю важно осознавать, что с ростом компании растет и его ответственность. Ответственность растет соразмерно деньгам, которые вы получаете. На каком-то этапе у вас растет репутация, растут цены, увеличивается прибыль. Но при этом возрастает и цена ошибки. Сделали что-то неправильно, клиент понес убытки на 500 тыс. руб. – вы должны ему компенсировать.

3. Создавайте дополнительную ценность. Чтобы оставаться «на плаву» и привлекать новых клиентов, вам нужно создавать дополнительную ценность.


Пример

Наши цены выше рынка, потому что у нас клиенты получают больше ценности. Клиенту нужна не просто механическая услуга по составлению баланса, а еще важно прийти посоветоваться о том, как провести сделку, какие последствия эта сделка будет иметь. Об этом можно говорить уже только со специалистом, который вкладывается в свое образование, а не просто механически сидит и набивает баланс.


4. Ежемесячно вынимайте деньги и делайте запасы. Часть денег обязательно инвестируйте. У вас всегда должен быть запас на непредвиденные расходы или неуплаченные налоги. Будьте готовы всегда.

Я согласна со словами Ирины Хакамады: «Делайте то, что вам по кайфу, делайте с теми, кто вам нравится, и любите тех, для кого вы это делаете!» Мне повезло – я каждый день решаю новые задачи и расту профессионально, потому что люблю свое дело.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как начать делегировать

1. Ответьте на вопросы «Какие вещи я могу перестать делать? Какую работу можно игнорировать, не теряя общего результата?»

_____________________________________________________________________

2. Подумайте и выпишите, какие задачи и обязанности вы можете перепоручить подчиненным или отдать на аутсорсинг?

_____________________________________________________________________

3. Подумайте и выпишите задачи, которые вы хотите делать быстрее и эффективнее. Напротив каждой задачи запишите способ, который поможет сократить время на эту задачу.

_____________________________________________________________________
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Как ставить бизнес-цели с помощью мечты

Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
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Наверное, в бизнесе не принято о чем-то мечтать. Правильнее ставить цели, задачи. Но у нас свой путь достижения целей в бизнесе. Я хочу рассказать о своем алгоритме.


1. Просто сядьте и помечтайте: «А чего бы вам хотелось?» Пусть это даже кажется чем-то несбыточным. Мы, например, не боимся мыслить грандиозно, масштабно, не ограничиваем себя ни в чем. Полет фантазии просто колоссальный.

2. Начинайте постепенно сужать фокус.


Совет

Выберите то, что кажется достижимым в своей мечте, и поймите, что нужно сделать для того, чтобы это случилось.


Через какое-то время мечта уже не будет казаться уж такой несбыточной. Еще через какое-то время вы уже сможете четко обозначить понятную и достижимую задачу.

3. Сразу же действуйте, не раздумывайте долго. На собственном опыте могу заверить, что этот способ работает, потому что некоторые наши мечты сбываются именно таким образом.


Пример

Сначала нам казалось, что нереально открыть свою мастерскую или свой магазин. Это из области фантастики. Но это уже происходит – у нас есть и мастерские, и магазин.


Мечтайте о несбыточном, действуйте, и тогда ваш бизнес будет развиваться и увеличивать доход.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Все ли вы делаете на пути к успеху

• Не мечтаете – ставите сверхзадачу

Спросите себя, ради чего вы каждый день выполняете свою работу? Где ваша финишная прямая? Чего вы хотите достичь?

• Фокусируясь на будущем, остаетесь в настоящем

На пути к своей цели, с одной стороны, важно все время держать ее в голове, а с другой – на 100 % быть в настоящем

• Не ставите сверхзадачи в суете

Чтобы сформулировать сверхзадачу, лучше отправиться в тихое уединенное место, где вам уютно и комфортно и ничто не отвлекает

• Держите сверхзадачу перед глазами

Держите напоминания о своих сверхзадачах на видном месте

• Составили четкий план

Каждый день начинайте с определения своих приоритетных задач, а вечером анализируйте свою работу

• Поставили промежуточные цели

Уверены, что к конкретному сроку вы проделаете путь из точки А в точку Б

• Выкладывайтесь на 100 %

Старайтесь быть одинаково сконцентрированным на своих действиях как утром понедельника, так и вечером пятницы. Ежедневные усилия гораздо важнее врожденного таланта

• Создали команду поддержки

Сверхзадачу сложно осуществить в одиночку. Вам в любом случае потребуется помощь: близких, руководителей, друзей, коллег

• Соблюдаете баланс

Не позволяйте сверхзадаче занять все ваше время и забыть о других важных вещах: семье, увлечениях, личном развитии. Учитесь соблюдать баланс
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Как увидеть полную картину бизнеса в цифрах

Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
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Предпринимателю важно видеть реальное состояние бизнеса. Полную картину показывают цифры доходов, расходов, активов, обязательств и капитала компании. Бухгалтерские отчеты здесь не подходят – их составляют для налоговой по заданным правилам, и они не учитывают многие реалии бизнеса.


Бизнес-хак

Составляйте управленческую отчетность.

И в бухгалтерской, и в управленческой отчетности есть три отчета – баланс, отчет о прибылях и убытках, отчет о движении денежных средств. Разница в том, что данные в управленческой отчетности – реальные, вы сами задаете перечень показателей и их детализацию. В бухгалтерской – все регламентировано, к тому же есть правило: «Есть бумажка – есть проводка, нет бумажки – нет проводки». То есть большая роль отводится документам. В управленческой отчетности приоритет – экономическая суть операций.


Пример

Руководитель забрал деньги из кассы компании. Потратил их на встречу с друзьями и принес чек, якобы это был бизнес-ужин с партнерами. В результате для бухгалтерии это расходы на развитие бизнеса, а для управленческих целей – расходы записываются как дивиденды, которые учредитель потратил на личные цели. В бухгалтерском и управленческом учете эта операция будет отражаться по-разному.


Кто составляет управленческую отчетность? Если вы даете задание бухгалтеру, то это не всегда эффективно. Для бухгалтера всегда приоритетна бухгалтерия. У него есть дедлайны и регламенты со стороны государства, а также штрафы за нарушения. Поэтому управленческая отчетность для бухгалтера будет на последнем месте. Также у него может не быть нужных компетенций.

Управленческая отчетность – это функционал финансового менеджера, финансового директора или привлеченного консультанта. В микро– и малом бизнесе такую отчетность ведут руководители компаний, но это допустимо только на первых порах при условии наличия определенных знаний.


Совет

Лучше сразу найти человека, хотя бы на частичную занятость, который будет отвечать за финансы вашего бизнеса: за учет, контроль, анализ, управление.


Если вы хотите видеть реальную картину бизнеса, то составляйте управленческую отчетность силами компетентных специалистов. Помните, что бухгалтер занимается бухгалтерией и налогами, а управленческой отчетностью, финансовым планированием и анализом – финансист. Это разные роли и функционал сотрудников.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Возможные формы и отчеты управленческого учета

• Бюджет доходов и расходов

• Бюджет движения денежных средств

• Управленческий баланс

• Таблица ежедневного учета денежных средств

• Смета затрат

• График финансирования и платежный календарь

• Отчет по движению товарно-материальных ценностей и бюджет запасов

• Бюджет общепроизводственных затрат

• Бюджет трудовых затрат

• Бюджет коммерческих расходов

• Бюджет общих административных расходов

• Отчет о дебиторской задолженности

• Бюджет продаж
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Как и зачем считать цифры в бизнесе

Галия Бердникова, серийный предприниматель
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В любом бизнесе важно искать способы снизить затраты. Сделать это можно, только если вы все считаете. Каждый шаг и каждую цифру. Даже базовый подсчет цифр подскажет, где вы теряете деньги.


Пример

Когда я занималась кафе «Свитер», мне удалось выявить затраты, которые вообще не приносили выгоды. Кафе работало с 9:00 до 24:00. Так как после закрытия кафе общественный транспорт не работал, мы отвозили персонал на такси. Также оплачивали всему персоналу эти 2 часа работы. Я проанализировала количество чеков и среднюю выручку за период с 22:00 до 24:00 за месяц. Оказалось, выручку, которую мы получали за эти 2 часа, полностью съедали расходы на такси и зарплату, то есть мы тратили деньги впустую. Так что мы просто изменили время работы.


Как вам начать считать показатели в бизнесе?


1. Самый простой способ – создать несколько «экселек» в Google-таблицах и заносить туда все, что нужно посчитать. При этом особое внимание нужно уделить дисциплине, чтобы эти таблички заполнялись и по ним можно было делать выводы.

2. Если у вас есть сайт – подключите «Яндекс.Метрику» или Google Analytics. С их помощью вы будете видеть сильные и слабые стороны сайта.

3. Разберитесь с разделами «Статистика» в социальных сетях. Вы узнаете много нового о вашей целевой аудитории.

4. Научитесь пользоваться utm-метками. Они покажут, какие рекламные кампании и рекламные каналы работают лучше всего.

5. Можно поставить CRM – систему (систему управления взаимодействием с клиентами), докрутить ее под себя и заставить сотрудников в ней работать. Тогда вы будете видеть большую часть показателей и цифр в реальном времени и за определенный период.

Зная цифры, вы сможете находить способы снижения издержек и принимать решения взвешенно.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Считаем показатели в бизнесе

Подумайте, какие цифры бизнеса вам важно знать. Создайте несколько «экселек» в Google-таблицах и начните заносите туда все, что нужно посчитать.

_____________________________________________________________________

Если у вас есть сайт – подключите «Яндекс.Метрику» или Google Analytics.

_____________________________________________________________________

Разберитесь с разделами «Статистика» в социальных сетях.

_____________________________________________________________________

Составьте список utm-меток для разных каналов и пользуйтесь ими.

_____________________________________________________________________

Выберите и поставьте CRM – систему (систему управления взаимодействия с клиентами), докрутите ее под себя и заставьте сотрудников в ней работать.

_____________________________________________________________________
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Сколько денег забирать из бизнеса на себя

Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
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Если хотите знать, находится компания в плюсе или в минусе, тогда составляйте управленческий баланс. Он содержит три раздела – активы, обязательства и капитал. В каждом разделе набор показателей будет примерно одинаковым для любого бизнеса. Я расскажу, с чего начать и как самостоятельно сделать управленческий баланс.


1. Выбираем дату, на которую составляем баланс. Обычно это первое число месяца, квартала или года. Для первого баланса возьмите, например, сегодняшнюю дату.

2. Заполняем раздел «Активы» – это ресурсы компании, то, что приносит деньги. Вносим в таблицу все активы и их стоимость – мебель, компьютеры, товары на складе, оборудование, дебиторскую задолженность. Не забываем про нематериальные активы – сайты, лендинги, торговые марки, программное обеспечение, – то, что нельзя пощупать, но что компания купила, чтобы получать доход.

3. Далее заполняем раздел «Обязательства» – то, что компания должна отдать. Это долги перед сотрудниками, поставщиками, государством, обязательства по кредитам.


Пример

Если собственник взял потребительский кредит, а деньги вложил в компанию, то для компании – это задолженность перед учредителем. А в личных финансах учредителя – задолженность перед банком.


Обратите внимание, что показатели в управленческом балансе формируются только по произошедшим событиям. Отражены только имеющиеся у компании активы и обязательства. Это как фотография бизнеса на выбранную дату отчета. Никаких планов и прогнозов в этом отчете нет.

4. И наконец, раздел «Капитал» – это разница между активами и обязательствами. В капитале есть две главные статьи – уставный капитал (сколько вы туда внесли, когда открывали компанию) и нераспределенная прибыль либо убыток – сколько компания заработала или потеряла к дате отчета.

Именно статья «Нераспределенная прибыль (непокрытый убыток)» очень интересна для собственника.


Бизнес-хак

Из нераспределенной прибыли владельцы могут брать деньги – выводить дивиденды.


Может быть и так, что после расчета баланса мы видим не прибыль, а убыток, хотя на счете компании есть деньги. Предприниматель видит их и забирает на себя, хотя на самом деле эти деньги компания еще не заработала – это могут быть заемы, авансы от клиентов.

Именно поэтому важно составлять управленческий баланс. Если капитал постоянно отрицательный, значит, у бизнеса обязательств больше, чем активов. Компанию нужно либо банкротить, либо дофинансировать. А если есть нераспределенная прибыль – это хорошо. Можно вынимать деньги из бизнеса на себя.

Начните составлять управленческий баланс: сделайте первоначальную инвентаризацию, зафиксируйте вступительный баланс, а потом составляйте его ежемесячно или ежеквартально. Тогда вы будете отслеживать финансовое состояние и знать, сколько именно можно забрать из бизнеса.
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Как создавать продукт для одного, а продавать миллионам

Алена Демина, сооснователь компании SPLAT, генеральный директор дома моды EDEM
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Расскажу, как нам удается создавать востребованный на рынке продукт.


Бизнес-хак

Мы создаем продукт по запросу конкретного человека.


Бывает, что это запрос потребителя, который написал нам письмо о том, что ему нужно то, чего он не нашел нигде в мире. Часто я создаю продукты для близких людей – подруги или друга, мамы или родственника.

Поделюсь тем, что я лично делаю для создания продукта.


1. Я сама выясняю у заказчика важные для него характеристики и параметры продукта. Узнаю, что он использует, какие есть сложности, чего ему еще бы хотелось.

2. Я всем сердцем хочу помочь человеку решить его проблему. Не только физическую, но и психологическую, потому что чаще всего проблема скрыта в психосоматике. Когда вы создаете продукт, копайте глубже.

3. Мы делаем продукт, который предлагает комплексное решение. В самом продукте, его названии и упаковке есть посыл, который дальше развивается как стратегия продукта. Такой продукт притянет людей сам по себе и будет отлично продаваться даже без рекламы.


Пример

У нас есть средство для уборки и стирки BioMio. Слоган бренда «Уборка в удовольствие!». В составе продукта есть эфирные масла, которые работают как ароматерапия. Бренд построен на заботе о женщине, маме. BioMio – это обнимающий бренд, даже на уровне названия.


4. Когда продукт готов, мы проверяем его на себе, тестируем в независимом учреждении, доказывая эффективность, а также передаем самому заказчику. Только после этого продукт попадает в массовое производство.

В этом новаторство и отличие нашей компании.

Делайте продукт не для всех, а для конкретного человека, тогда продукт будет востребован среди широкой аудитории.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Выясняем у конкретного человека требования к продукту

1. Выберите человека, для которого будете создавать продукт.

_____________________________________________________________________

2. Определите и выпишите, что вы хотите узнать и что будет для вас важно знать о человеке при создании продукта.

_____________________________________________________________________

3. Составьте список вопросов (не менее 20, но не более 50). Избегайте вопросов, на которые можно ответить односложно – «Да» или «Нет».

_____________________________________________________________________

4. Подготовьтесь к беседе: заранее подумайте о том, как будете располагать человека к себе и настраивать на искреннюю беседу.

_____________________________________________________________________

5. Подготовьте диктофон для записи, определитесь с местом проведения беседы и выделите на нее 1,5–2 часа.

_____________________________________________________________________

6. Проведите беседу, запишите ее и затем проанализируйте. Выпишите основные выводы, которые вы сделали из беседы.

_____________________________________________________________________
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Как посчитать стоимость продукта, чтобы не работать в убыток

Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
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Существует главное правило: расходы на ваш продукт – на его себестоимость – не должны быть ниже, чем выручка с этого продукта.


Бизнес-хак

Чтобы не ввязываться в заведомо убыточный бизнес, просчитайте стоимость одного юнита – стоимость одной услуги или товара.


Как просчитать юнит-экономику?

В первую очередь необходимо понимать, из чего складывается стоимость одного юнита. Помимо себестоимости самого изделия, стоимость юнита складывается из маркетинга, на который вы потратились, чтобы продать данное изделие, из оплаты труда человеку, который его продает. Если продавец продает 500 штук чего-то в день и стоит при этом тысячу рублей, то понятно, что к стоимости товара надо добавить 2 рубля. В этот момент вы поймете настоящую стоимость юнита.

Исходя из стоимости юнита, уже можно определять цену на товар или услугу. Но при этом я также должна учитывать, что у меня есть еще расходы на офис, рекламу и все остальное.


Пример

Наши магазины себя окупают. Они зарабатывают 3 млн руб., из которых 2,2 млн руб. тратят на аренду, логистику, зарплаты сотрудников, которые связаны с процессом, – продавцы, сортировщики, грузчики. Но остается еще 800 тыс. руб., чтобы окупить другие расходы. Юнит-экономика сходится.

Но если ваш магазин приносит 400 тыс. руб., а для того чтобы он работал, нужно 500 тыс. руб., то даже если вы снизите расходы на маркетинг, это все равно не поможет, потому что уже на этой стадии цифры не сходятся. Такого допускать нельзя.


Считайте стоимость юнита и следите за цифрами, чтобы не быть убыточным.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Посчитайте юнит-экономику одного товара

1. Выпишите все производимые вами товары.

_____________________________________________________________________

2. Выберите один самый популярный товар.

_____________________________________________________________________

3. Посчитайте прямые издержки на его производство – сколько стоит сырье, время работников, реклама конкретного продукта, объем потраченной при производстве электроэнергии.

_____________________________________________________________________

4. Вычислите непрямые затраты предприятия в целом. Учитывайте арендную плату, регулярные платежи, зарплату руководителей – все, что вы тратите не на производство товара.

_____________________________________________________________________

5. Посчитайте, сколько единиц товара вы производите всего. Например, 100 платьев, 50 юбок и 30 кофт – это 180 единиц товара.

_____________________________________________________________________

6. Разделите непрямые затраты на число, полученное в пункте 5.

_____________________________________________________________________

7. Для выбранного популярного товара сложите все прямые издержки из пункта 3 и число, полученное в пункте 6. Это и будет его юнит-экономика.

_____________________________________________________________________
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Как и зачем посещать свои магазины каждый месяц? Retail is Detail

Ксения Рясова, владелец и президент компании Finn Flare
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Я посещаю 8 магазинов в месяц, чтобы не потерять связь с бизнесом. Конечно, магазины в рабочем режиме посещают и другие сотрудники, в обязанности которых входит проверка работы магазинов. Но есть моменты, которые может увидеть только собственник.


1. Все проблемы находятся на земле.

Когда вы приезжаете в магазин и видите проблему, то она, как правило, является системной. Решив проблему в одном магазине, вы решите ее на уровне всего бизнеса.


Пример

На днях я была в одном из наших магазинов. В нем трикотаж висит на деревянных плечиках, поэтому он растягивается и теряет товарный вид. Трикотаж должен лежать на полках, но в магазине их мало. И не только в этом. Это – системная ошибка. Значит, нужно поменять структуру заказа оборудования во всех магазинах сети.


2. Посещая магазины, я обязательно разговариваю с продавцами. Спрашиваю про коллекцию, что нравится, что не нравится, как работают конкуренты.


Бизнес-хак

Больше всего люблю, когда мне рассказывают, что плохо. Это позволяет устранять ошибки и не повторять их.


3. В ритейле нет мелочей. Посещая магазины, я могу проверить даже коврики, грязные или нет. Смотрю по углам, могу взять тряпку и начать убираться, чтобы продавцам стало неудобно.

4. Я фотографирую все, что мне не понравилось, чтобы не забыть. После посещения магазина сажусь в машину и пишу имейлы с фотографиями и текстами – делегирую дальнейшее решение проблем.

Я не люблю бардак и обращаю внимание на все детали, могу проверить подкладку куртки, как пришита бирка. Это все важно.


Бизнес-хак

Retail is Detail.

Ваша задача как владельца все время держать руку на пульсе бизнеса. Никто не видит бизнес настолько целостно и системно, как вы.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Проверяем магазин

Входная группа
• Урны чистые, заполнены не более чем на 1/3

• Перила и ступеньки чистые, в хорошем состоянии

• Вывеска чистая, подсветка исправная

• Дверь магазина без сколов и царапин

• Витрины чистые и оформлены в соответствии с проходящими акциями

• На витрине отсутствует пыль и мусор, подставки манекенов чистые

• Крыльцо и пол чистые, отсутствует паутина, сколы и трещины

Торговый зал
• Торговое оборудование чистое, в исправном состоянии

• Пол чистый, без мусора, жвачек и грязных отпечатков обуви

• Все источники света исправно функционируют

• Полки чистые, целые, без сколов и трещин

• Зеркала чистые, без разводов, пятен и следов от пальцев

• В помещении поддерживается комфортная температура

• Манекены одеты согласно текущим трендам

• Включено музыкальное сопровождение с комфортным уровнем звука

Мерчандайзинг (одежда и обувь)
• Ценники только печатные, по установленному стандарту (контроль шрифтов)

• Несезонный товар отсутствует в торговом зале

• Количество размещенного на оборудовании товара соответствует норме вместимости

• Между вешалками одинаковое расстояние

• Нет сломанных вешалок и отломанных таргеток

• Покупатели свободно проходят между стойками

• Витрины доступны для обзора покупателя и ничем не загораживаются
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Как работать с партнерами – поставщиками и контрагентами

Алена Демина, сооснователь компании SPLAT, генеральный директор дома моды EDEM


[image: after_title]

Если вы хотите, чтобы продажи росли, а ваш бизнес постоянно развивался, то грамотно работайте с партнерами.


Бизнес-хак

Не пытайтесь продать что-то уже на первой встрече. Мы учим своих людей, что не надо ставить задачу с первой встречи достичь результата. Нужно ставить задачу выстроить отношения.


Расскажу о нашем подходе.


1. Узнавайте мнение партнера. Например, если человек занимается категорией, мы обязательно спрашиваем: а как бы вы хотели? А что бы вы нам посоветовали? А что лично вам показалось правильным? Как правило, это оказывается очень ценно.

2. Показывайте, что вы услышали партнера. Если на первой встрече он дал какие-то решения, инсайты, запросы, личные либо профессиональные, то на следующей встрече покажите движение в этом направлении. Например, можно сказать: «Вы просили, мы принесли», – порадуйте человека небольшим сюрпризом на эту тему. Таким образом постепенно появляется взаимное доверие, которое выстраивается как эмоциональная связь.

3. Выстраивайте отношения с партнером последовательно. Если у нас точка «минус 3», а мы хотим попасть в точку «плюс 3», то делать это нужно последовательно, не ставя задачу сразу перепрыгнуть на «плюс 3» на первой же встрече.


Пример

Точка «плюс 3» – это продать что-то в Европе. У нас точка «минус 3» – мы в России, они нас не знают, у нас нет репутации, пока нет никакого опыта работы с ними. Было бы наивно при первой встрече пытаться им что-то продать, навязывая контракт. Первая задача – попасть в точку «минус 2» – подарить подарок, завести контакт, выстроить взаимную эмпатию.


Интересуйтесь мнением партнера, узнавайте его потребности и шаг за шагом выстраивайте взаимовыгодные отношения.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Правильно ли ты работаешь с поставщиком

• Ты общаешься с поставщиком как с партнером и важным клиентом – не давишь, а завоевываешь доверие

• Ты показываешь общность интересов, заботишься о взаимной выгоде, не перетягивая одеяло на себя

• Ты предоставляешь всю информацию по сделке, данные по маркетинговым исследованиям и отчеты о продажах

• Ты готов помочь контрагенту, если у него возникли временные трудности, чтобы снова возобновить сотрудничество

• Ты ищешь решения, которые выгодны обеим сторонам, а не только тебе

• Ты выполняешь все обязательства по договору, соблюдаешь финансовую дисциплину

• Ты готов пересмотреть условия сотрудничества, если поставщик внес изменения в свое производство, ассортимент

• Ты взаимодействуешь с поставщиком не только в рамках договора – проводишь маркетинговые кампании, устраиваешь совместные спонсорские мероприятия, участвуешь в благотворительных проектах

[image: chapter_end]


[image: before_title]
Как превратить ошибки сотрудников в точки роста бизнеса

Ирина Эльдарханова, основатель кондитерской фабрики «Конфаэль»
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Ошибки сотрудников могут дорого обойтись. Конечно, можно увольнять, а можно использовать ошибки сотрудников для развития компании.


Бизнес-хак

Я всегда стараюсь в неправильных действиях сотрудников найти недоработки руководителей. Не для того, чтобы их наказать, а чтобы найти то, что они упускают в своем направлении.


Задача руководителя, в том числе и моя, сделать на основании информации об ошибках правильную систему, не позволяющую в дальнейшем их совершать.

1. Если вы хотите, чтобы сотрудники были инициативны и развивали себя и компанию, давайте им право на ошибку. У нас это право прописано в кодексе компании.

2. Важно после совершения ошибки сотрудником прояснить ему детали и мотивацию. Для этого вы должны очень детально обсудить ситуацию с сотрудником. Вы становитесь на его сторону и вместе с ним проживаете всю ситуацию, которая привела к ошибке. И более того, проживая ее вместе с ним, вы пытаетесь ему показать, где он свернул не туда. Вы вместе находите то место, в котором произошла ключевая ошибка, и прорабатываете вариант другого действия.

3. Далее вы, как руководитель, должны понять – это разовая ошибка или нет. Могут ли другие сотрудники совершить ее. Если да, то нужно разработать правило на этот случай и включить его в ваш свод правил.


Пример

Мы создали такую книгу правил и все время ее дополняем. В ней сотрудник по большинству ситуаций может прочитать, как себя вести, как поступить в данном случае. Справочник есть в электронном виде на внутреннем портале компании. Все новые сотрудники при устройстве на работу знакомятся с частью, относящейся к их отделу.


Ваша задача как руководителя – анализировать все ошибки, совершаемые сотрудниками, и думать, как превратить их в систему правил, которая не позволит совершить эти ошибки вновь.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Извлекаю ли я пользу из ошибок сотрудников

• В кодексе компании прописано право сотрудников на ошибку, чтобы они не боялись проявлять инициативу

• Я не отчитываю сотрудников за единичные ошибки, чтобы не демотивировать персонал

• Я не увольняю сотрудников и начальников за единичные ошибки, чтобы не остаться без ценных кадров

• Если ошибка появилась из-за желания улучшить работу, я хвалю сотрудника за креативность и инициативность

• Я прорабатываю каждую ошибку с сотрудником индивидуально, чтобы не ставить его в неловкое положение перед коллегами

• В ошибке я пытаюсь найти признаки неправильной работы руководителя или компании в целом

• У меня есть справочник с инструкциями для сложных случаев, чтобы с ним могли сверяться другие сотрудники

• Справочник с ошибками и инструкциями легкодоступен всем сотрудникам компании

• Все новые сотрудники при устройстве на работу знакомятся с нужным им разделом справочника, чтобы не совершать одинаковые ошибки

• Я регулярно пополняю справочник на основе новых ошибок и оповещаю о каждом дополнении сотрудников
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Как за один день исправлять системные сбои в бизнесе

Ирина Эльдарханова, основатель кондитерской фабрики «Конфаэль»
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У нас сложный бизнес. Возникает множество нестандартных ситуаций, которые нужно решать быстро. И здесь важно наладить работу так, чтобы быстро выявлять эти узкие места и закрывать их. У нас действует система инцидентов.

Инцидент – это любой сбой, который мешает эффективно, своевременно и качественно выполнять задачи. Это любые отклонения по качеству или времени, то есть любые недоработки.

Любой инцидент заносится в базу. Всю информацию по инцидентам мы собираем в специальном отделе и анализируем. Если выявляются системные сбои, то мы разрабатываем правила, которые позволяют эти сбои ликвидировать.

Важно оперативно решать любой инцидент, особенно если он связан с клиентом.


Пример

Клиент пишет, что у него недостача. Начинаем разбирать, где это могло произойти. На складе нужно снять остатки, а склад в это время отгружает 300 заказов, то есть некому и некогда этим заняться. Поэтому сотрудник, отвечающий за инциденты, идет на склад, берет бухгалтера, снимает остатки и тут же пишет ответ клиенту.


Мелкие инциденты должны решаться на местах рядовыми сотрудниками. Например, если при получении заказа клиент не удовлетворен внешним видом товара, диспетчер сам принимает решение в пользу клиента – это наше правило! Меняет товар или отправляет дополнительный товар с новым курьером.

Или, например, у клиента не хватает одной открытки в коробке. Чтобы решить эту ситуацию, нужно найти, какая бригада собирала заказ, какая маркировка, а не открыл ли клиент сам эту коробку, и т. д. Отдел по инцидентам оценивает и принимает решение: «Да, мы это возместим клиенту, спишите с нашей суммы». И даже не будет разбираться.


Бизнес-хак

Нельзя тратить время на инциденты, разбор которых для компании стоит дороже, чем сама суть инцидента.


Таким образом, мы убрали затраты огромного количества времени плюс отношений внутри компании, переписки, разборов тем, что ежемесячно списываем 10 000 рублей на подобные ситуации. И это огромная экономия времени и эмоций для сотрудников.

Проект «Инциденты» дал возможность экономить время на принятии решений, выявлять недоработки и ликвидировать узкие места.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Правильно ли я работаю с инцидентами

• Когда случается инцидент – я говорю себе, что это не трагедия, а возможность выявить и устранить недочеты в рабочих процессах

• Сперва я вникаю в проблему и разбираюсь с ней – и только затем, если необходимо, наказываю виновных

• Я определила, какие сотрудники должны разбираться с инцидентами

• Я фиксирую все инциденты в отдельном документе и регулярно их анализирую

• Если вижу системные инциденты – составляю инструкцию, как их избежать

• Я решаю проблемы оперативно – не «морожу» клиента по несколько дней или недель

• Рядовые сотрудники – например, операторы колл-центра – имеют полномочия решать мелкие инциденты на месте

• Я решаю все проблемы в пользу клиента

• Если инцидент незначительный – я не трачу время сотрудников на его разбор, а просто выдаю компенсацию клиенту

• Я определила сумму, которую готова ежемесячно списывать на компенсации
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Как зарабатывать больше на действующем бизнесе

Галия Бердникова, серийный предприниматель
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Масштабирование бизнеса начинается с вопроса: «А что еще можно сделать, чтобы зарабатывать больше?» Путей много. Это и выход в новый сегмент, и повышение среднего чека, и увеличение количества точек, и смена бизнес-модели как таковой.

Я расскажу, как масштабировать бизнес через продукт на примере одного из своих бывших проектов – сети фотошкол.


Бизнес-хак

Мы решили использовать прием расширения продуктовой матрицы.


Другими словами, вывести новый продукт, захватить еще одну нишу и привлечь новую аудиторию.

Так как у нас уже достаточно хорошо работала бизнес-модель фотошколы, мы знали, что люди испытывают счастье, занимаясь творчеством, находя пути самовыражения. Нам просто оставалось их хорошо этому творчеству обучать, что мы и делали в фотошколе.

Теперь нужно было придумать, какому еще творчеству мы могли бы обучать, не отступая от миссии и основной деятельности. Чтобы бизнес-модель при этом была похожей, процессы оставались те же, но круг людей, которым мы доставляем пользу, рос.

Рисование! Фотография и рисование – родственники. Значит, подходит нам. Так мы внедрили новый продукт на рынок и начали его развивать.

Если вы хотите зарабатывать на текущем бизнесе больше, подумайте над выводом нового продукта для новой аудитории, но со схожей бизнес-моделью и сферой.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Восемь способов зарабатывать на существующем бизнесе еще больше

• Сымитировать премиальность. Тот же самый продукт можно продать по более высокой цене, если презентовать его как элитный или продвинутый (иногда для этого достаточно поменять цвет или добавить надпись professional)

• Сделать усеченную версию продукта. Тогда цену на обычную версию можно будет поднять. Этот способ особенно хорошо работает в B2B

• Ввести дорогое приоритетное обслуживание. Например, во многих парках аттракционов можно купить специальный браслет, позволяющий проходить на любой аттракцион вне очереди

• Разделить физические места. На семинарах и концертах места ближе к сцене стоят дороже, а цена авиабилетов в бизнес-классе в разы выше, чем в экономклассе

• Продавать пакеты увеличенного объема. Кофейня может предложить помимо обычного кофе мегакапучино объемом в пол-литра. Оператор связи – безлимитный тариф, за который на самом деле клиенты переплачивают

• Продавать комплекты товаров. Если предлагаешь ноутбук – продавай его в комплекте с чехлом, сумкой, запасной батареей и другими аксессуарами

• Предлагать VIP-сервис. Пусть особо ценных клиентов сопровождает старший менеджер по работе с клиентами или сам директор

• Индивидуализировать товар. Например, в ресторанах Subway покупатель может сам «собрать» сэндвич из ингредиентов на свой вкус и выбор
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Как развивать свой бизнес

Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
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Для женщины здорово иметь бизнес, потому что это, прежде всего, свободный график. Мы можем заниматься ребенком и собой, когда нам удобно. Работа по найму этого не позволяет. Она позволяет реализовать себя, что делает и бизнес, обеспечить себя, что делает и бизнес, но она не позволяет это делать в гибком режиме.


Бизнес-хак

Чтобы бизнес давал свободу, необходимо выстраивать систему из понятных и автономных бизнес-процессов.


Бизнес-процесс – это то, как получаются деньги в вашем бизнесе. Я расскажу, как вы можете создать систему, всего лишь поняв и описав бизнес-процессы.

Сначала необходимо понять, какие бизнес-процессы существуют в вашем бизнесе.

Например, вы идете к Ане, которая шьет платья, берете у нее платья, вывешиваете их на площадке продаж, устанавливаете цены, потом раздается звонок, трубку берет менеджер по продажам, вносит данные в CRM. CRM сразу перекидывает заказы службе доставки, и платье у клиента. Вы отдаете Ане стоимость платья, выплачиваете зарплату и оставляете себе 5 %, например. Это – бизнес-процесс.

Напишите чек-лист для бизнес-процесса. Когда он у вас есть, вы можете передать его другим людям, и они смогут работать сами по себе.


Пример

Выбираете точку – получение заказа клиентом. Далее описываете семь критериев того, что заказ отправлен: служба доставки подтвердила, деньги переведены, СМС отправлено, в CRM отображено, Аня в курсе, в таблицу бухгалтерского учета внесено. Все галочки проставлены, да, перехожу к следующему.


Следующий шаг – оптимизируйте систему, сделайте ее совершенной, а не только стабильной. Вы же хотите расти и делать больше денег. Тогда нужно искать узкие места, где и на каком этапе можно сделать лучше.

Если что-то мешает расти, значит, в нашей бутылке появилось узкое горлышко.


Совет

Находите узкие места в вашем бизнесе и расширяйте их.


Развивайте свой бизнес, ищите узкие места и работайте над ними.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как оптимизировать бизнес-процессы

1. Выпишите все бизнес-процессы, которые существуют в вашем бизнесе.

_____________________________________________________________________

2. Выберите один самый важный бизнес – процесс, который непосредственно приносит деньги в бизнес.

_____________________________________________________________________

3. Опишите этот бизнес-процесс (из каких действий он состоит) и составьте чек-лист к нему – как он должен совершаться в идеале.

_____________________________________________________________________

4. Отдайте бизнес-чек-лист сотрудникам, которые в него вовлечены, и на первых порах контролируйте его выполнение. Если что-то идет не так, корректируйте чек-лист.

_____________________________________________________________________

5. Принимайтесь за описание следующего бизнес-процесса.

_____________________________________________________________________
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Как творческий подход помогает развивать бизнес

Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
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У меня творческая профессия, поэтому все бизнес-задачи я решаю с помощью творческого подхода. Я по-другому просто не умею.


Бизнес-хак

Развивайте творческое мышление или работайте в тандеме с творческим человеком.


Мой партнер по бизнесу Елена погружена в операционные рутинные задачи и в решении вопросов идет по проверенным схемам. А я часто вижу очень странные пути и варианты решения проблем.

Например, когда-то у нас просто не было финансовой возможности содержать мастерскую и снимать помещение. А помещение нужно было прямо сейчас. Что делать? Собрали все, что у нас было, и сняли помещение как обычные арендаторы. Сумасшествие? Да, сумасшествие. Запустили ребят, они начали рисовать. А нам уже нужно было думать, как заработать деньги, чтобы оплатить аренду на следующий месяц. А потом на следующий. Так мы и развивались.


Совет

Внесите долю азарта в ведение бизнеса. Ставьте себе невыполнимые задачи и достигайте их.


Относитесь к бизнесу с жадностью и азартом, ставьте невыполнимые задачи, и тогда ваш бизнес будет развиваться.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Способы развить креативное мышление

• Отказывайтесь от первого решения, которое приходит в голову

• Интересуйтесь мнением детей или спросите себя: «Как бы сделал это ребенок?»

• Попробуйте переделать старую вещь

• Оказавшись в тупике при решении какого-либо вопроса, смените обстановку или род деятельности

• Не отказывайтесь сразу от смелых и диких идей – они могут сработать

• Интересуйтесь мнением друзей по любым вопросам

• Придумывайте личные правила «игры» с переходами на новый уровень, бонусами и наказаниями

• Выключите автопилот: откажитесь от привычных маршрутов и ищите новые пути

• Чаще меняйте обстановку

• Испытывайте себя новыми эмоциями и ощущениями

• Не забывайте себя хвалить

• Регулярно расслабляйтесь

• Читайте художественную литературу

• Рисуйте и визуализируйте свои мысли и идеи
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Как принять решение о масштабировании бизнеса

Ирина Московкина, директор и сооснователь проекта I love supersport
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Хочу поделиться лайфхаком, как определиться, какую компанию создавать: большую или маленькую.

Вначале у нас была модель небольшого частного бизнеса, почти семейного. Мы знали и тесно общались со всеми клиентами. Но бизнес рос, я стала отдаляться от клиентов. Вместо 30 клиентов только в Москве стало от 500 до 700 человек. Естественно, я уже каждого из них не знаю лично.

Я поняла, что из совсем маленькой семейной компании, где все друг друга знают, мы перерастаем во что-то другое. От нас стали требовать больше и партнеры, и клиенты. Появились недовольные. Это означало, что нужно перестраивать бизнес, выходить на новый уровень. И лично для меня главным вызовом было решить свой ментальный, эмоциональный вопрос. И это выбор будущего пути развития – остаться маленькой компанией или думать о масштабах с другими стандартами и подходами.

Я видела большие плюсы и минусы и тут, и там. Меня охватывал страх, что я не справлюсь с масштабом.

Тогда я села и представила себя, условно, через 5 лет. Чего я хочу? Кто со мной и вокруг меня через 5 лет? Кто меня вдохновляет? И мне сразу стало понятно, что если я хочу развития, если хочу быть рядом с этим человеком, который будет всегда стремиться развиваться, то вопрос даже не стоит. Конечно, надо думать о масштабе.


Совет

Просто представьте ваш бизнес и людей вокруг вас через 5 лет и сделайте выбор. Как только вы примете решение, остальное становится четким и понятным: как и какие процессы строить, каких людей нанимать и каким подходом руководствоваться.


Очень важно в момент, когда вы приняли решение, быть довольным этим решением и больше не сомневаться. Отрезать пути назад.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как понять, какой бизнес делать

1. Подумайте, каким может быть ваш бизнес через несколько лет. Каким он будет? Опишите его.

_____________________________________________________________________

2. Представьте свою семью через 5 лет. Одна вы будете или с мужем? Планируете ли детей, заведете ли домашних животных? Опишите ее.

_____________________________________________________________________

3. Представьте, какие люди будут окружать вас через 5 лет. Друзья, знакомые, партнеры по бизнесу – подумайте, как бы вам хотелось с ними общаться и проводить время.

_____________________________________________________________________

4. Кто ваш самый близкий человек? Он стремится к постоянному развитию или хочет «осесть», достигнув нескольких ближайших целей? Что вы должны делать сейчас, чтобы комфортно чувствовать себя рядом с этим человеком через 5 лет?

_____________________________________________________________________

5. Кто из людей вас вдохновляет? Составьте список тех, с кем бы вы хотели познакомиться.

_____________________________________________________________________

6. Ответив на эти вопросы, подумайте, какая модель бизнеса лучше соответствует вашим представлениям об идеальной жизни.

_____________________________________________________________________
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3 типа партнеров, которые помогут развивать франшизу

Ирина Московкина, директор и сооснователь проекта I love supersport
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Если вы решили развивать бизнес по франчайзингу, на разных этапах вам надо искать разные типы партнеров-франчайзи. Мы для себя выделили три вида.


1. На старте франчайзинга у вас еще может не быть описанных форматов и системных решений для франчайзи. Поэтому ищите партнеров-пионеров.

Пионер – это человек, у которого горят глаза. Меньше всего он задает вопросов про деньги: отобью я франшизу или нет? А как это окупается? Как устроена структура? Его интересует: «Классный продукт, мне тоже хочется. Я сам». Часто этот человек – ваш клиент, схожий по ценностям и интересам. В нашем случае – он бегает, плавает и прошел трансформацию через спорт.

Только пионер может воодушевленно любить ваш продукт и продвигать его. Он не будет оглядываться и постоянно что-то считать, тратить, а всю свою энергию направит на то, чтобы носиться, договариваться, писать, встречаться с партнерами, всех вовлекать.

2. На следующем этапе привлекайте партнеров-предпринимателей. Это тип партнера, у которого также горят глаза, но его уже интересуют деньги. Он уже спросит: «Все круто, мне нравится, но дайте, пожалуйста, бизнес-план, я посчитаю, когда у меня все отобьется». Чтобы работать с этим типом, нужен бизнес-план, описанные методики, обучение, сопровождение и поддержка.

3. И, наконец, партнер-инвестор. Его больше интересует, получит он с этого прибыль или нет. Это чаще инвестор, который не занимается сам бизнесом, а сразу нанимает управленца, команду, дает деньги и говорит: «Я все изучил, купил вам франшизу, вот все описанные процессы – работайте. Деньги, возможности, моя поддержка, и, если надо, привлекайте меня».


Совет

Для инвесторов нужно готовить франшизу под ключ.


Такая типология франчайзи поможет быстрее и эффективнее отбирать партнеров, которые будут максимально развивать ваш бизнес.
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Виды франчайзи
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Как за один день выбрать подходящего франчайзи

Ирина Московкина, директор и сооснователь проекта I love supersport
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Важно оценивать партнеров еще до начала совместной работы. Расскажу несколько фишек, как мы проверяем будущих франчайзи.


1. Необходимо проверить предпринимательский потенциал. Спросите про цели, зачем человек открывает именно этот бизнес.

2. Спросите, чем потенциальный франчайзи занимается сейчас и какой у него бэкграунд. Мы любим себя обманывать и думаем, что я могу и то, и это. А по факту, если посмотреть на жизнь, часто делаем одно и то же. По тому, что человек делал, можно сделать вывод – что он может.

3. Есть ли у него социальный круг. Это важно, потому что первыми клиентами становится окружение человека. Если нет даже аккаунта в соцсети, человек просто не сможет собрать первую аудиторию. Качество аудитории важно, потому что именно первые клиенты запустят сарафанное радио.

Чтобы изучить потенциальных франчайзи, мы используем одну хитрость.


Бизнес-хак

Наши потенциальные партнеры приезжают на двухдневное обучение, где мы рассказываем про продукт, продвижение, доносим наши ценности. При этом они оплачивают нам взнос – 30 000 рублей.


В обучение мы включаем элементы групповых знакомств, даем возможность представить себя, задать вопросы. Обязательно приглашаем спикера, который проводит мини-тренинг на 2–3 часа. В это время смотрим, как человек говорит, как выступает, насколько активен, и делаем выводы.

Мы заранее договариваемся, что первый день мы проверяем друг друга. Вечером разговариваем.

Если человек после первого дня обучения говорит: «Нет, ребята, вы такие странные, я с вами не хочу», – то мы возвращаем треть от его взноса, потому что понесли некоторые затраты: звали спикера, поили кофе, кормили, снимали зал. А если уже мы говорим: «Нет, парень, ты не потянешь, мы не будем тебя подводить, видим, что пока потенциала нет», – то возвращаем ему две трети взноса.

Такой подход снижает риски по отбору кандидатов в потенциальные франчайзи. Вы сможете выбрать адекватных, порядочных и лояльных бренду партнеров, которые успешно откроют франшизу.
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Вопросы к франчайзи

• Почему вы хотите открыть именно такой бизнес?

• Чем вас заинтересовала наша франшиза?

• Какие вы ставите цели в бизнесе?

• Как вы будете действовать в случае кризиса?

• Чем вы занимаетесь сейчас?

• Есть ли у вас опыт ведения бизнеса?

• Есть ли у вас опыт работы в сфере, близкой к франшизе?

• В каких соцсетях у вас есть страницы? Дайте ссылки, добавьтесь в друзья.

• Как вы любите проводить свободное время, с кем общаетесь?

[image: chapter_end]


[image: before_title]
Как работать с благотворительностью, если вы предприниматель

Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
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Если вы успешный предприниматель и хотите помогать обществу, делать что-то полезное, но ваш бизнес не связан с социальной сферой, у меня для вас есть один бизнес-хак.


Бизнес-хак

Выберите для компании благотворительного партнера.


Желательно, чтобы партнер был связан с профилем вашей организации. Есть потрясающие эффективные примеры, когда компании совместно с фондами проводят акции. Вместе они помогают решать социальные проблемы и в то же время привлекают клиентов и повышают лояльность к своему бренду.


Пример

Сеть клиник «Медси» эффективно сотрудничает с фондом «Орби», который занимается помощью людям, пострадавшим от инсульта. Медицинский персонал клиники бесплатно проводит консультации для людей в зоне риска у себя на месте либо с выездом в парки.

Эта акция работает как маркетинговый инструмент. Люди узнают о «Медси» через бесплатные консультации, а клиника помогает людям вовремя предупредить инсульт или ознакомиться с тем, как действовать при инсульте.


Если вы занимаетесь бухгалтерскими услугами, то можете выделить время не на то, чтобы сотрудники красили заборы в доме престарелых, а на то, чтобы они помогли некоммерческой организации сделать финансовый план, провели какой-нибудь бесплатный тренинг для администрации этого фонда, тем самым помогая ему.

Если у вас новостной портал, то вы можете не перечислять 10 тысяч рублей в детский дом на покупку унитаза, а предоставить баннеры для того, чтобы собрать больше средств.

Если вы IT-холдинг, вы можете выделить сервер или, как Mail.ru, сделать отдельный портал, который помогает некоммерческим организациям собрать деньги.

Совет

Очень правильно, когда компания продолжает действовать в сфере своего основного бизнес-процесса, а не лезет в ту сферу, которая ей непонятна.

Ищите благотворительных партнеров, которые уже давно работают в теме благотворительности и оказания социальной помощи, и работайте совместно. Тогда вы и поможете людям, и повысите лояльность к своей компании.
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На что обращать внимание при выборе благотворительного партнера-фонда

• Благотворительная организация публичная и известная

• Сотрудники фонда готовы встречаться, оперативно отвечать на уточняющие письма и звонки, предоставлять любые нужные документы

• Изучены отчеты на сайте фонда и на сайте Минюста и аудиторские заключения: совпадают цифры, корректное соотношение расходов на уставную деятельность и административных

• Предоставлен пакет документов: как оформляются поступления на счет? Каковы формы отчетности перед жертвователями? Какой пакет документов получает жертвователь?

• Если фонд проводит много сборов наличными, предоставлен пакет документов, которыми сопровождаются эти сборы (договор между фондом и организацией, на территории которой установлен ящик, об установке ящика и акт вскрытия ящика, подписанный комиссией, кассовая книга и приходные ордера на каждое пожертвование наличными)

• На сайте и в соцсетях фонда актуальные новости, с актуальными фотографиями за текущий месяц
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Как найти подходящего инвестора

Екатерина Макарова, сооснователь компании BelkaCar
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У нас, наверное, один из самых выдающихся опытов привлечения инвестиций. Мы искали инвестиции почти два года и прошли более 150 кандидатов. Я расскажу, что нужно учитывать при выборе инвестора и как подготовиться к встрече.

1. Необходимо как можно больше общаться – все должны знать, что вы привлекаете инвестиции.


Совет

Общайтесь, даже если у инвестора 100 тысяч долларов, а вам нужно два миллиона. Он может посоветовать вас другому инвестору. Часто хорошие инвесторы приходят через третьи руки.


2. Выясняйте происхождение капитала инвестора. Бизнес-ангел может быть бывшим предпринимателем, продавшим бизнес, а может быть чиновником, который получил деньги нелегально. Не все инвесторы, которых вы будете привлекать на следующем раунде, захотят иметь дело с таким человеком, особенно иностранные.

3. Необходимо выяснить у потенциального инвестора, как он управляет проектами. Если инвестиционный или венчурный фонд говорит, что у них есть комитет, то спросите: «Какие вопросы вы выносите на комитет, как влияет на решения, что будет, если произойдет такая-то ситуация?» Обязательно соберите фидбэк по рынку. Спросите у тех, кто уже работает с этим фондом, как проходит взаимодействие.

4. Очень важно не промахнуться с оценкой своей компании. Она должна быть обоснованна. Для этого у вас должна быть финансовая модель, вы должны четко понимать, сколько нужно привлечь денег.


Пример

Например, вы привлекаете полмиллиона долларов, которые хотите потратить на то-то, доля инвестора такая-то, условия плюс-минус такие. Понятно, что на переговорах вы будете договариваться, идти на уступки, но отправные точки не должны быть плавающими.


5. Стоимость компании, как правило, считается с помощью формулы: выручка, умноженная на мультипликатор по рынку. Например, на каршеринговом рынке мультипликатор – шесть. Эту цифру можно найти в интернете, она зависит от рынка.

6. Обязательно подпишите с инвестором соглашение о неразглашении – так называемое NDA.


Совет

Если после презентации инвестор запрашивает у вас финансовую модель, то перед этим сначала подпишите с ним NDA.


Привлекая инвестиции, готовьтесь к длинному забегу. Рассказывайте всем о своих планах и компании. Не прекращайте поиски, даже если вам показалось, что инвестор готов вложить деньги. Пока акционерный договор не подписан, вы не можете быть уверены в этих инвестициях.
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Ответы на какие вопросы должно содержать соглашение о намерениях

• Кто инициатор проекта?

• Кто инвестор проекта?

• Что должен делать инициатор проекта?

• Что должен делать инвестор проекта?

• Каков срок реализации проекта?

• Как будет измеряться результат?

• Что будет являться нарушением договора со стороны инициатора?

• Что будет являться нарушением договора со стороны инвестора?

• Что повлекут за собой нарушения для инициатора проекта?

• Что повлекут за собой нарушения для инвестора проекта?

[image: chapter_end]


[image: before_title]
Как выходить из кризиса?

Екатерина Тихомирова, генеральный директор компании «Медиа Бизнес Солюшенс»
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Так получилось, что я часто оказывалась в роли антикризисного менеджера, перед которым стояла задача вывести компанию из убытков. Расскажу вам о том, как действовать, когда ваш бизнес оказался в сложной ситуации.


Бизнес-хак

Все начинается с диагностики. Вам нужно понимать причины, почему возник кризис.


Кризис может случиться из-за внешних обстоятельств и из-за внутренних причин. Внешние обстоятельства очевидны – например, изменилась политическая обстановка, произошел кризис в стране, повысился курс доллара, ввели санкции.

Внутренних причин может быть больше. Например, есть стратегический кризис – когда потенциал развития компании исчерпан, не ясна цель, вы не учитываете меняющиеся потребности клиентов, актуальны ли продукты или услуги, которые вы производите. Есть финансовый кризис – связан со снижением платежеспособности компании. Операционный или организационный кризис может быть связан с несовершенством структуры, управления, бизнес-процессами, отсутствием ключевых компетенций.


Совет

Начинайте любую диагностику с цифр – это управленческая и финансовая отчетность. Цифры в динамике, факторный анализ помогают выявить негативные тенденции и приоритезировать проблемы.


Еще один способ выявить причины кризиса – провести анализ компании вместе с командой. Но здесь важно, чтобы вы, как собственник или генеральный директор, были готовы воспринимать критику и понимать свои ошибки. Это очень важно.

Когда найдете причину и проблему, вы начнете думать, как эту проблему решать. И только потом можно продумать разные варианты решения проблемы и составлять четкий план действий.

Выявление истинной причины кризиса – это уже половина дела. Делайте диагностику своего бизнеса не только в кризисные времена, но и для того, чтобы их предотвратить.
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Что анализировать при диагностике бизнеса

• Менеджемент. Оценивается потенциал сотрудников высшего и среднего уровня, их квалификация, мотивация, лояльность

• Маркетинг. Сравнение рекламной активности с конкурентами, эффективность собственных маркетинговых усилий

• Персонал, особенно работа торгового персонала, уровень квалификации и заинтересованности, а также анализ стоимости содержания торгового персонала

• Система сбыта компании, распределения объемов продаж по каналам, типам посредников (опт, розница), аудит дистрибьюторов, выделение приоритетных дилеров

• Продуктовый портфель. Оцениваются текущие и ожидаемые объемы продаж, прибыльность по каждому из продуктов или продуктовой группе, качество, имидж марки

• Конкуренты, их доля рынка, возможные преимущества по издержкам, цене, имидж их товаров, их конкурентное поведение, текущее и возможное, их основные слабости

• Наличие или отсутствие, а также качество конкурентного преимущества

• Ценовая политика, эластичность спроса, возможные максимально приемлемые цены для товаров компании, сравнение с ценами конкурентов, политика скидок и других программ стимулирования сбыта
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Как пережить кризис и использовать это время для выхода на новые рынки?

Ксения Рясова, владелец и президент компании Finn Flare
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Кризис – время возможностей, дает шанс выйти на новую высоту. Во время кризисов мы всегда что-то меняли в нашей бизнес-модели и, как правило, показывали рост и никогда не падали.


Бизнес-хак

В кризис слабый бизнес умирает, значит, его клиенты могут перейти к вам.


В кризис появляются хорошие площадки по выгодной цене. Я сама езжу на переговоры, общаюсь на тему скидок. Каждый раз в кризис мы открываем новые магазины, делаем скачок в развитии, а потом, когда кризис заканчивается, ставки начинают расти, мы уже закрепляем свои позиции на «захваченной территории».

Именно во время одного из кризисов мы приняли решение выйти на европейский рынок.


Пример

Для этого мы выбрали Германию. У нас очень выгодное сочетание «цена + качество». Качество – практически премиальное, а цена – средняя. Практичные немцы быстро это оценили.


Мы выбрали стратегию – работать через партнера, который взял на себя всю организацию бизнеса в Европе. При этом мы выходили онлайн, потому что это не требует больших вложений. Работаем с крупнейшими площадками – otto.de, zalando.de, amazon.de.

К тому же очень важно понимать рынок, на который вы выходите. Мы, например, точно не пойдем в Азию. Основной доход нам приносят куртки, пуховики, а в Азии жарко. Поэтому, прежде чем выходить на новый рынок, надо хорошо подумать, поехать в страну, посмотреть, изучить все исследования.

Кризис заставляет пересмотреть стратегию, по-новому взглянуть на бизнес, искать новые стимулы для развития. А во времена стабильности уже можно закреплять позиции и копить новые силы.
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Управленческие решения в кризис

• Пересмотреть и оптимизировать расходы

• Разработать план поступления и расходования денег, который жестко отслеживать

• Пытаться занять большую долю рынка или выйти на новый

• Сосредоточить усилия на маркетинге и продажах

• Переводить выручку на валютные депозиты

• Менять иностранных партнеров на российских

• Заняться личным развитием

• Разъяснять коллективу собственные действия

• Не бояться экспериментировать в любой управленческой области

• Разработать сценарий банкротства компании
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Четыре правила, которые избавят вас от налоговой проверки

Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
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Существуют так называемые 12 критериев выездной налоговой проверки. Если вы следуете им, то вероятность проявления интереса к вашей компании со стороны налоговой снижается. Расскажу о ключевых критериях.

1. Налоговая нагрузка не должна быть ниже той, что установила налоговая по отраслям. Допустим, средняя налоговая нагрузка в финансовой отрасли такая-то, но это не значит, что вы совсем не можете быть ниже ее. Всегда есть чуть ниже, чуть выше, они образуют среднюю. Но когда вы намного ниже среднего показателя, то для налоговой это сигнал подозревать вас в чем-то незаконном.

2. Если ваш бизнес на «упрощенке», вы не должны быть «пограничником». Поясню. Ограничения по выручке на «упрощенке» – 150 миллионов, а на спецрежиме «патенты» – 60 миллионов. Не стоит показывать выручку 59 900 или 149 800.


Пример

Большинство наших хитроумных соотечественников получают выручку 61 миллион, понимают, что они слетели, берут и в отчетности показывают 59, а миллион, может, никто и не заметит, не сверит. Это классика жанра. Вас обязательно заметят и придут проверять.


Существуют различные варианты, не стоит делать именно так.

3. Если вы на упрощенке «доходы минус расходы» и у вас вышел убыток, то вам все равно надо заплатить минимальный налог – 1 % с выручки. Имейте в виду, что в этом случае вы сразу попадаете в поле зрения налоговиков, они пришлют письмо с требованием показать расходы.


Совет

При убытках заплатите не 1 %, а 1,5 % с выручки, и тогда вас вообще никто не тронет, программа налоговиков вас попросту «не увидит».


4. Если вы работаете на НДС, то должны платить НДС не меньше 11 % от начисленного. Таково негласное правило налоговой. Если вы его выполняете, то даже не попадете в выборку. Конечно, всегда есть соблазн показать, что ваши расходы близки к доходу.


Пример

Если выручка составляет миллион с НДС, то любой предприниматель хочет показать расход в 999 999 руб., то есть его дельта – 1 руб., и поэтому все налоги он будет платить с этого рубля. Логично? Логично.


Но логики в этом на самом деле нет. Предприниматель – это человек, который на свой страх и риск работает ради извлечения дохода. Ключевое – это доход. И государство это понимает. И если вы будете все время работать в убыток или с доходом в 1 рубль, то у налоговой будут все основания подозревать вас в мошенничестве.

Просто платите не меньше 11 % от начисленного НДС, и вы снизите риски налоговой проверки.

Если вы будете выполнять эти правила, то не попадете в выборку налоговиков. Программа вас не увидит, уже давно нет личностного фактора. Никто не сидит, не перебирает вручную ваши бумаги и декларации. Все данные мы отправляем в электронном виде, где они обрабатываются программой и анализируются по 300 показателям. Налоговая не видит вашу первичку, она им не нужна. Налоговая смотрит только на явные подозрительные схемы и лишь в этом случае вызывает.
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Почему работа в черную тянет вас на дно

Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
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Многие задумываются о том, как бы сэкономить на налогах и не показывать большую прибыль. Такая политика может стать не только препятствием для развития бизнеса, но даже тормозить рост и привести к эмоциональным срывам владельца.


Совет

Нельзя масштабировать черное.


Предположим, вы открыли ресторан. Вы там и самый главный повар, и самый главный управляющий, и каждый день покупаете продукты, каждого клиента знаете лично. Клиенты платят вам наличкой, вы кладете это в карман и никак не показываете. Но как только вы хотите открыть второй ресторан, развить сеть, уже нельзя сказать следующему повару, управляющему: «Ты тоже бери наличкой». Это уже другая история. Вы должны выстроить систему. А система подразумевает уже наличие налогов.

Если масштабируете черное, то это равносильно воровству. У вас всегда будут воровать, и вы ничего не сможете с этим сделать.

К тому же государство стало гораздо тщательнее следить за расходами.


Пример

Чтобы купить ювелирные изделия в Москве стоимостью выше 60 тыс. руб., вы должны предъявить свой паспорт.


Налоговая полиция отслеживает информацию в интернете, в соцсетях. Если вы говорите, что у вас бизнес убыточный, но при этом есть все признаки того, что вы состоятельный человек, это даст правоохранителям повод копать глубже со всеми вытекающими последствиями.

Наконец, вы будете вынуждены испытывать постоянное эмоциональное напряжение. Если вы все время думаете о том, как спрятаться, то это сжирает вашу энергию: все плохо, надо что-то припрятать, чтобы никто не нашел. Все ваши мысли и действия нацелены на то, как защититься. На это уходит вся энергия, все специалисты. Если же у вас эта область закрыта, то все силы начинают уходить в созидание. Вы начинаете с большей энергией улучшать свой продукт, свои продажи и тратить всю свою силу на то, чтобы сделать лучше, больше, качественнее.

Ведите бизнес в белую, и это позволит вам выстроить прозрачную систему управления, которая станет основой роста, масштабирования и вашего спокойствия.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Кто имеет право на УСН

• Лимит дохода по итогам отчетного или налогового периода не превышает определенную сумму (например, на 2018 год – 150 млн руб.)

• Количество сотрудников менее 100 человек

• Стоимость основных средств менее 150 млн руб.

• Доля участия других организаций не более 25 %

• У компании нет филиалов

• Вы не занимаетесь такими видами деятельности, как страхование, микрофинансирование, организация азартных игр
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Как избавиться от рутины в бизнесе

Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
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Распространенная ошибка предпринимателей – брать все только на себя. Руководитель должен заниматься только стратегическими задачами. Именно поэтому нужно стараться максимально оцифровать бизнес.

Оцифровка бизнеса – настольная книга компании, в которой прописаны все должностные инструкции, чек-листы и правила. Расскажу о том, как я оцифровываю свой бизнес.


1. Первым делом нужно определить основную бизнес-цель, чтобы сотрудники понимали стратегию компании, какие у них есть точки роста.


Пример

Например, если вы владелец шоу-рум, вам необходимо сразу понять: вы хотите стать владельцем дома моды или же будете развивать сеть маленьких магазинчиков.


2. Затем нужно полностью описать все свои услуги, продукты. Я создала много подкатегорий по каждому направлению бизнеса. Например, фотопродакшен включает двадцать услуг.

3. Далее подробно описываются все целевые аудитории. Желательно, чтобы их было не менее двадцати. Для этого нужно представить, кто может быть вашим клиентом.

4. Далее переходим к персоналу. Необходимо зафиксировать требования к сотруднику, что он должен делать, даже если появляется свободное время.


Пример

Мы еще пишем, чего сотрудник не должен делать.


Важно прописать правила для отделов продаж: как встретить клиента, каким голосом поздороваться, что сказать, как презентовать услугу или товар.

5. Следующий шаг – создать чек-листы, скрипты, шаблоны смет и презентаций.

В результате оцифровки вы получите пакет документов, который описывает все процессы бизнеса и работу каждого сотрудника.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Подготовьте бизнес к оцифровке

1. Определите главную цель своего бизнеса – это поможет сотрудникам понять, в каком направлении развиваться. Запишите цель, сформулировав ее в одном предложении.

_____________________________________________________________________

2. Опишите все свои продукты или услуги максимально подробно. Укажите цены, особенности, отличия от конкурентов.

_____________________________________________________________________

3. Подробно опишите целевую аудиторию. Упомяните как важные, так и незначительные сегменты ЦА. Например, часть аудитории женских товаров – это мужчины, которые ищут подарки своим дамам.

_____________________________________________________________________

4. Опишите, как обязаны вести себя разные сотрудники – продажники, администраторы, мастера.

_____________________________________________________________________

5. Перечислите все стандартные задачи, с которыми сталкиваются ваши работники. Составьте подробные алгоритмы решения этих задач.

_____________________________________________________________________

6. На основе этих данных разработайте документы: скрипты, должностные требования и инструкции, чек-листы для разных задач и ситуаций, шаблоны презентаций.

_____________________________________________________________________
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Как эффективно перейти на удаленное управление бизнесом

Виктория Печенкина, основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel
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Мой бизнес находится в Питере, а сама я живу в Москве и недавно родила ребенка. Но тем не менее я не продала бизнес и не отошла от его управления. Расскажу вам о том, как выстроить систему удаленного управления бизнесом.


Бизнес-хак

Удаленное управление построено на основании различных отчетов и ежедневного общения.


1. Удаленный бизнес невозможен без четкой структуры, без распределения обязанностей и ответственности.

Выстройте оргструктуру бизнеса и назначьте в каждом направлении руководителя.

Выделяют маркетинг, финансы и производство. Производство – отдел, который отвечает за продукт или оказание услуг.

2. У каждого отдела должны быть планы продаж на отдел и на каждого менеджера – на месяц, на полугодие, на год. Каждый руководитель знает, какой минимум он делает в месяц, каким образом будет добиваться этих показателей и какие ресурсы есть.

3. Постройте процесс делегирования так, чтобы человек четко осознавал – именно он отвечает финансово. Он сам будет платить деньги за ошибки.


Совет

Сотрудник должен как хорошо зарабатывать, так и нести финансовую ответственность.


4. Создайте чаты в мессенджере. У нас есть чаты в вотсапе – свой для каждого отдела. В них сотрудники обсуждают текущие задачи. С вопросами, которые не могут решить, руководители отделов обращаются уже ко мне. Вы не стоите у людей над головой, но при этом имеете с ними постоянный контакт. Люди чувствуют, что вы всегда рядом, они могут посоветоваться, при этом они обращаются к вам, только если сами не могут принять решение.

5. Любые переживания собственника, страхи, неуверенность в изменении бизнеса связаны только с тем, что у собственника недостаточно контроля и определенных реперных точек. Если вам что-то кажется непонятным, введите дополнительную форму отчета, которая будет отвечать на ваши вопросы.

Если вы не можете управлять бизнесом удаленно – это не бизнес, это ваша игрушка. Если вам нужен бизнес, который будет приносить доход, доставлять удовольствие на том уровне, который вас устраивает, но при этом вы хотите жить совсем другой жизнью, тогда вам подходит только удаленное управление. И построить его может любой.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Готовы ли вы управлять бизнесом удаленно

• У вас есть четкая структура организации: выстроена иерархия, назначены руководители

• Есть планы работы и продаж на месяц, полугодие и год для каждого отдела

• У каждого сотрудника есть план работы минимум на месяц

• Вы разработали ключевые показатели эффективности (KPI) для всех сотрудников

• Вы проработали систему штрафов за ошибки и невыполнение плана

• Вы продумали премии за выполнение и перевыполнение планов

• Вы выбрали оптимальный мессенджер, который доступен и удобен для всех сотрудников

• Вы создали чаты в мессенджерах для всех отделов (или проектов)

• У вас есть отдельный чат для общения с руководителями

• Вы определили, какие вопросы руководители решают сами, а какие – с вами

• Вы спланировали созвоны на конкретные даты или дни недели для решения текущих вопросов и обсуждения итогов работы

• Вы выбрали инструмент для постановки задач – например, CRM-систему или сервис канбан-досок
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Как построить удаленный бизнес и работать 30 % времени вместо 99 %

Инди Гогохия, основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE
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У меня в жизни был момент, когда я была кем только можно – от копирайтера до таргетолога. Это были самые ужасные дни. Я просыпалась с мыслью, что ничего не хочется делать. Единственным желанием было, чтобы день поскорее закончился и я легла спать, хотя еще даже не вставала с кровати. Теперь я трачу на бизнес 30 % времени, остальное – семья и личные цели. Все потому, что я построила систему по четкой структуре. Я расскажу, как вам построить такую же.


1. Первый шаг – психологический. Я поняла, что я не самая крутая девчонка и не могу сама вести бухгалтерский учет. Есть бухгалтер, который учился 8 лет и не раз сдавал отчетность – он сделает это в 100 раз лучше меня. Или, например, мне не нужно самой звонить клиенту, каким бы важным он ни был, потому что клиенту все равно, кто с ним разговаривает, а менеджер проекта делает это гораздо лучше меня.

2. Не надо делегировать все. Делайте то дело, которое вам нравится, и вы делаете это хорошо.


Бизнес-хак

Разделите обязанности, назначьте ответственных.


3. Автоматизируйте все, что можно автоматизировать.

4. Сейчас структура в моем бизнесе построена так, что я общаюсь только с 5 людьми – это бухгалтер, юрист и три проектных менеджера. Все. Зачастую я даже не знаю людей, которые работают над проектом. Мне это не нужно, потому что за них отвечают эти пять человек. Они становятся маленькими генеральными директорами, которые выстраивают команду под себя.

5. При этом у меня есть еще прослойка между мной и этими пятью людьми – исполнительный директор. Она контролирует все задачи и общается с этими людьми.


Пример

Один проджект-менеджер может контролировать до 30 проектов. Если вдруг случается проблема, он ее решает сам. Если не может решить, идет к исполнительному директору, и если уж она не может решить – идут ко мне.


Таким образом построена моя структура бизнеса. Она позволяет мне много путешествовать и не тратить на бизнес 99 % своего времени. Постройте у себя такую же систему и занимайтесь своей жизнью.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Переходим на удаленное управление бизнесом

• Все бизнес-процессы описаны и регламентированы

• Когда перед вами стоит задача что-то сделать, первая мысль должна быть: «Кто эту задачу может выполнить с приемлемым качеством кроме меня?» – и делегируете эту задачу

• Вы и ваши сотрудники планируете на ежедневной или еженедельной основе, любой проект также распланирован

• Сотрудники присылают отчеты о проделанной работе ежедневно или еженедельно своему непосредственному руководителю

• Есть установленная система отчетности и контроля между сотрудниками и их руководителями

• У вас есть ограниченный круг сотрудников, с которыми вы обсуждаете рабочие вопросы

• У вас есть управляющий/исполнительный директор, который занимается оперативным управлением и решает рядовые вопросы или проблемы
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Как создавать удаленные команды и управлять ими

Галия Бердникова, серийный предприниматель
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Практически весь штат моих сотрудников работает удаленно. Они живут в разных городах и зачастую даже не видели друг друга ни разу в жизни.


Бизнес-хак

Работать с удаленной командой можно, только если у вас есть правила.


Чтобы поддерживать эффективность удаленной команды, у меня есть несколько правил.

1. Самое простое и эффективное правило – выстроенная система отчетности: каждый день, в такое-то время сдаем отчет. Состоит он из таких-то, таких-то показателей.

2. Каждое утро, в 10.00 или в 9.00, у нас стендап-планерка. Мы проводим ее по Skype максимум 15 минут. На планерке каждый человек говорит, что сделал вчера и что будет делать сегодня – чтобы все понимали, что происходит в компании. Планерки дают понимание происходящих процессов.

3. У нас есть правила, касающиеся коммуникаций.


Пример

Если тебе непонятна эмоция – спроси. В жизни вы можете посмотреть друг на друга и понять, что человек кипит от злости, его все бесит. А в онлайне вы лишены невербальных знаков и можете решить, что вам нагрубили, хотя на самом деле это была лишь нейтральная реплика.


4. Еще одно правило – писать понятно и грамотно, ставить запятые, писать слова правильно.

5. У нас существует отдельный чат-болталка, где принято делиться своими успехами, можно даже какими-то жизненными ситуациями и проблемами.

6. Последнее правило мы позаимствовали у футбола – правило трех желтых карточек. Если сотрудник совершает три одинаковые ошибки или трижды нарушает одно и то же правило, он получает красную карточку.


Пример

Сотрудник не сдал вовремя документ, или сдал его с ошибкой, или еще что-то. Три ошибки принимаются, на четвертый раз он получает красную карточку, то есть увольнение.


Конечно, на старте бизнеса лучше работать оффлайн. Но далее, с ростом и стабилизацией компании, можно переходить на удаленное управление.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Правила работы удаленной команды

• Устраивать ежедневные коммуникации и собрания по мессенджерам, видеосозвонам

• Устраивать ежедневные собрания по командам или проектам

• Дайте удаленным сотрудникам свободу, но контролируйте их показатели

• Вся ваша команда в обязательном порядке должна пользоваться одним чатом или мессенджером

• Вся команда должна быть осведомлена о том, где находятся другие члены команды и в каком часовом поясе будут работать

• Создайте единое информационное поле для всех членов удаленной команды, чтобы они чувствовали сплоченность

• Переводите команду в оффлайн раз или два в год – на корпоратив или стратегические сессии
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Как продать свой бизнес и остаться в плюсе

Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»


[image: after_title]

Иногда владельцу приходится расставаться даже с успешной компанией. Для женщины это может быть выбор между детьми и бизнесом или понимание, что компания не может расти. Я расскажу, как правильно выйти из бизнеса и сохранить капитал для нового старта.

У меня был хорошо отстроенный бизнес, он приносил прибыль, и я его не собиралась продавать. После рождения детей мне стало сложно совмещать. Но причиной продажи стало и требование рынка. Мы провели анализ и поняли, что масштабировать этот бизнес не получится, потому что рынок слишком узкий. Было принято решение его продать.

Чтобы подготовить бизнес к продаже, я прошла несколько этапов.


1. Первое, что нужно сделать перед продажей, – это вдохнуть энергию, зарядить сотрудников. Подготовьте сотрудников, расскажите людям о ваших планах и обязательно обратите внимание каждого на его важность для бизнеса.

2. Наведите порядок во всех документах и бухгалтерской отчетности. Покупатель в первую очередь обратит внимание на финансовую документацию. Ведется ли правильно не только бухгалтерия, но и управленческая отчетность.


Бизнес-хак

Упакуйте ваш бизнес, наведите лоск. Клиент хочет покупать современный бизнес, а не «динозавра».


3. Обратите внимание на то, насколько эффективными инструментами вы пользуетесь в маркетинге и в работе с клиентами – есть ли система приема заявок через сайт, CRM по работе с клиентами, настроенная аналитика на сайте.

4. Назначьте цену. Здесь мы просто пошли от классической истории, которая существует в Европе, – 2 EBITDы. EBITDа – это показатель прибыли за год до вычета налога на прибыль. Этот показатель вы можете найти в бухгалтерской отчетности.

5. Найдите проверенного брокера – компанию, которая профессионально занимается продажей бизнеса. Обратите внимание на договор! Любой брокерский договор составлен не в пользу клиента.


Совет

Обратитесь к юристу и составьте свой брокерский договор, который будет учитывать ваши интересы. Например, повышение % брокера с 5 до 15 % при увеличении цены продажи.


Не переживайте, расставаясь с бизнесом. Скорее всего – это не последний ваш проект. И следующий может стать еще успешнее.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Документы, которые нужно подготовить для продажи бизнеса

Правовые документы
• Устав, учредительный договор или копия свидетельства предпринимателя

• Свидетельство ЕГРЮЛ и выписка из ЕГРЮЛ

• Документы на недвижимость

Финансовые документы
• Аудиторское заключение по финансовой отчетности (если есть)

• Отчет по оценке бизнеса (если есть)

• Справка об отсутствии задолженности из налоговой инспекции

• Акты сверки с контрагентами

• Справка из банка об отсутствии задолженностей и кредитных обязательств

• Перечень основных средств с указанием их стоимости, года выпуска, производителя и модели

• Перечень нематериальных активов и их стоимость

• Перечень товарных остатков с указанием их стоимости (сырье и готовая продукция)

• Отчет о финансовых результатах компании (минимум за последний год)

• Штатное расписание с указанием численности сотрудников по должностям и фонда заработной платы

• Реквизиты компании

• Паспортные данные и адрес регистрации собственников бизнеса
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Часть 4. Персонал
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Как подобрать идеального сотрудника

Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»
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В малом бизнесе предприниматель – это центр, который притягивает людей. Важно набирать сотрудников исходя из своих сильных и слабых сторон.


Бизнес-хак

Вы должны четко осознавать свои недостатки и искать людей, которые могли бы их закрыть.


Для начала поймите свои слабые и сильные стороны. Сядьте и составьте список своих слабых и сильных сторон: что у вас получается делать лучше всего, а что – хуже, что вы знаете, а что нет, какими профессиональными компетенциями обладаете.

Исходя из этой картины, вы можете найти специалистов, которые закроют ваши «слабости». Это важные hard-skills.

Для меня очень важно, чтобы в команде были люди, разделяющие одни ценности. Конечно, важны и профессиональные качества, опыт, достижения и награды.

В первую очередь выделите важные для вас ценности. Для меня очень важно, чтобы люди доверяли друг другу, чтобы были идейными людьми.

Чтобы найти таких сотрудников, на собеседовании я задаю следующие вопросы:

– Есть ли у вас мечта? – Предложите соискателю рассказать о ней.

– Какими принципами вы руководствуетесь в своей жизни? – Вы поймете, придерживается ли соискатель в своей жизни каких-то правил.

– Кто ваши родители? Есть ли у вас друзья? – Человек, рассказывая о своей семье, о своих друзьях, о каких-то жизненных ситуациях, в любом случае покажет отношение к тому или иному вектору.


Бизнес-хак

Нет правильных или неправильных ответов – есть ваш отклик. Смотрите, резонируют ли ответы будущего сотрудника с вашей идеологией.


Если у человека есть собственные принципы, если у него есть своя какая-то мечта, если он приверженец каких-то своих правил – для меня это уже будет показателем того, что он целостный и верен своей идее. Выбирайте сотрудников исходя не только из их профессиональных качеств – hard-skills, но и личностных особенностей – soft-skills.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Вопросы, которые можно задавать кандидату, чтобы выяснить его soft-skills

• Есть ли у вас мечта?

• Какими принципами вы руководствуетесь в своей жизни?

• Кто ваши родители? Есть ли у вас друзья?

• Какие качества вы цените в людях или хотели бы видеть в будущих коллегах?

• Что вы любите, а что не выносите?

• Каковы ваши основные недостатки и как вы с ними боретесь?

• Как вы себя ведете, если вас выводят, кричат или провоцируют?

• Какие у вас методы борьбы со стрессом?
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Как найти талантливых сотрудников

Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
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Талантливые сотрудники являются выгодной инвестицией. Но чтобы их привлечь, нужен план. Расскажу, как я ищу лучших и на что обращаю внимание при отборе.


1. Специалистов творческих профессий можно искать в специальных группах в соцсетях, пабликах Телеграма и профессиональных сообществах.

2. Для поиска персонала мы используем и классические инструменты – порталы с вакансиями. Но в описании вакансии мы обязательно просим прислать сопроводительное письмо.

И вот здесь начинается самое интересное. Кто-то пишет подробно, и я понимаю, что это человек, у которого есть желание с нами работать. А кто-то просто ставит точку, чтобы отклик прошел. Зачем мне сотрудник, который не выполняет даже элементарную просьбу?

3. Дальше я смотрю, что содержит сопроводительное письмо. Некоторые сразу спрашивают про зарплату, а некоторые пишут: «Мне так понравилось, как вы описали компанию, мне захотелось к вам прийти». Если человек пишет 3 стандартных предложения, то, скорее всего, это не мой человек.

4. Важно создать крутое описание вакансии! Не просто: «Требуется руководитель отдела продаж». Я подробно рассказываю в вакансии про себя, про компанию и достижения, описываю причины, зачем специалисту идти к нам. Дальше прописываю, что человек получит, какие требования мы предъявляем, какими качествами он должен обладать, то есть описываю идеальный портрет сотрудника.


Совет

Важно не быть обезличенными и выделяться среди других вакансий. Ведь хороший специалист тоже выбирает!


5. Если у вас есть возможность, дополните описание вакансии видеороликом. А можно сделать и отдельный лендинг с описанием компании, ценностей и вакансиями.

Для сотрудника важно приходить не просто на работу, а в компанию, ценности которой он понимает и разделяет.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Составляем вакансию

1. Опишите должность, на которую вам требуется сотрудник: какие задачи будут перед ним стоять.

_____________________________________________________________________

2. Опишите портрет идеального сотрудника: что он должен уметь, какими качествами и навыками обладать.

_____________________________________________________________________

3. Опишите, какие условия вы предоставите будущему сотруднику: зарплата, премии, условия работы и т. д.

_____________________________________________________________________

4. Напишите подробнее о своей компании: почему кандидат должен выбрать именно вас. Можете подготовить и добавить к вакансии видео о компании или видеоотзывы о компании от сотрудников.

_____________________________________________________________________

5. Добавьте в описание вакансии обязательное условие: сопроводительное письмо или тестовое задание.

_____________________________________________________________________
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Как за один день отобрать лучшего кандидата из 20 человек

Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
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На некоторые вакансии нам приходит до 200 резюме. Если общаться с каждым, то можно потратить очень много времени, а в бизнесе – это деньги. Отличным инструментом, который сэкономит ресурсы, является коллективное собеседование. Расскажу, как его проводить.

Соберите группу кандидатов 15–20 человек.


Совет

Не предупреждайте людей о том, что им предстоит коллективное собеседование. Многие пугаются и отказываются от такого формата.


Объясните участникам, как пройдет собеседование. Оно проходит в 5 этапов: знакомство, командное задание, положительные и отрицательные качества, индивидуальное задание, ключевой вопрос.

1. Расскажите о себе, кратко презентуйте компанию, ее историю, ценности и планы. Предложите участникам рассказать о себе в течение минуты.

Важно учитывать следующее:

– кто заговорит первым, то есть взял на себя инициативу;

– уложился ли кандидат в отведенную минуту.

2. Второй этап – командное задание.


Пример

Мы разбиваем участников на группы по 10 человек и просим их прописать 9 критериев идеального аниматора. Мы смотрим, насколько участники профессиональны, умеют ли работать в команде.


3. На третьем этапе попросите кандидатов рассказать о своих двух положительных и двух отрицательных качествах. Смотрите, насколько трезво человек оценивает себя.

4. На четвертом этапе давайте творческое задание.

5. И последний этап – самый интересный. Это вопрос: «Кого вы бы выбрали на нашем месте на эту вакансию?» Смотрим, насколько трезво кандидаты оценивают себя и свои результаты.

Собеседование тет-а-тет не покажет человека в действии. Коллективные собеседования сокращают риски взять неподходящего кандидата и потратить на отбор кучу времени.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Подготовьтесь к коллективному собеседованию

1. Выпишите профессиональные умения идеального кандидата.

_____________________________________________________________________

2. Подумайте, какими личностными качествами должен обладать идеальный кандидат.

_____________________________________________________________________

3. Подготовьте документ, в который вы будете заносить ответы кандидатов и результаты выполнения заданий.

_____________________________________________________________________

4. Напишите текст о компании, тезисно расскажите в нем о принципах и целях своего бизнеса.

_____________________________________________________________________

5. Подробно опишите должностные обязанности: соискатели должны знать, чем им предстоит заниматься.

_____________________________________________________________________

6. Придумайте командное задание.

_____________________________________________________________________

7. Придумайте индивидуальное задание.

_____________________________________________________________________
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Как на собеседовании отличить профессионала от дилетанта

Екатерина Макарова, сооснователь компании BelkaCar
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Прежде чем искать сотрудника, составьте его персоналити – это набор характеристик, которые даны человеку при рождении. Для себя я выделила набор универсальных характеристик. Расскажу, как их выявлять на собеседовании.


1. Первое – как человек говорит, четко ли умеет излагать мысли. Для меня важна высокая плотность мыслей в речи, чтобы он не говорил ерунду.

2. Скорость, с которой человек мыслит. От этого зависит, как быстро он может давать ответы на вопросы.


Пример

На собеседовании я задаю вопрос: «Как повысить выручку с одной машины? Какие у вас есть предложения?» Кандидат должен быстро придумать что-то нетривиальное.


3. Задает ли кандидат вопросы и какие. Если человек вообще не спрашивает, значит, он не умеет давать обратную связь. И в ситуации, если он будет чем-то недоволен, будет просто молчать, копить недовольство, а после возьмет и уволится, а у нас при этом все встанет.

4. Открытость. Мы заметили, что молодое поколение умеет и может говорить правду и давать обратную связь, в отличие от людей более зрелых.

5. Сотрудник не должен быть подлым. Есть профессионалы, но сразу видно, что они токсичны, будут отравлять коллектив изнутри – таких мы не берем. Определить это можно по двум параметрам: плохое отношение к себе и плохое отношение к людям. Например, высокомерность видно сразу. А о плохом отношении к себе говорят внутренние психологические проблемы. Например, когда хороший специалист называет низкую зарплату или ведет себя очень зажато на собеседовании.

Конечно, важно оценивать и предыдущий опыт соискателя, и его профессиональные возможности. Но даже если человек суперспециалист, а по жизни токсичен, то он принесет вашей компании больше вреда, чем пользы.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Нарисуйте портрет «своего» сотрудника

1. Составьте список качеств, которые вы считаете важными для всех своих сотрудников. Кого бы вы хотели видеть в компании: молодежь или людей постарше? Вам нужны инициативные и порывистые специалисты или усидчивые и методичные? А как насчет опыта: вы выбираете «ветеранов» или предпочитаете новичков, которых можно вырастить под себя?

_____________________________________________________________________

2. Напишите, какими качествами должны обладать специалисты в зависимости от должности.

_____________________________________________________________________

3. Подумайте, какие черты характера привлекают вас в людях.

_____________________________________________________________________

4. Рядом выпишите во второй столбик те черты характера, которые вам неприятны.

_____________________________________________________________________

5. Взгляните на получившиеся списки и на их основе составьте портреты идеальных сотрудников: продажников, маркетологов, менеджеров поддержки и др.

_____________________________________________________________________
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Как в 3 этапа выбрать лучшего сотрудника

Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
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В сервисе должны работать люди, у которых в крови желание помогать. Вот как мы находим таких людей.

Наши кандидаты проходят три этапа собеседования:

1) сначала их отбирает эйчар – проводит собеседование по видеозвонку. Оценивает, насколько человек коммуникативный, что говорит, есть ли какие-либо дефекты речи;

2) затем мы просим человека записать видеоприветствие. Смотрим, что человек рассказывает – будет ли себя нахваливать, говорить о предыдущем опыте и скажет ли, почему хочет работать именно у нас. По приветствию я оцениваю энергетику, эмоциональность человека, умение строить речь. Он может опускать глаза – тогда понятно, что этот человек нам не подходит;

3) третий этап – личное собеседование. Здесь мы оцениваем такие качества, как честность, активность и эмоциональный интеллект.


Бизнес-хак

Самое главное для меня – эмоциональный интеллект, умеет ли человек управлять своими эмоциями и чувствовать клиента.


Для этого я провожу небольшой эксперимент: прошу, чтобы меня подождали 15 минут, смотрю на реакцию человека: кто-то пойдет курить, кто-то в кафе, а кто-то начнет расспрашивать сотрудников про компанию. Вот эти люди нам точно подойдут.

Далее я смотрю на то, насколько честно человек себя оценивает. Рассказывает ли о своих ошибках, признает ли их. Для этого я задаю вопрос: «Совершали ли вы поступки на работе, о которых жалеете?» По манере ответа понимаю, честно ли отвечает кандидат.

Оцениваю активность и желание работать у нас. Задаю вопрос: «А почему вы хотите работать именно в нашей компании, что вы о ней знаете?» По ответу понимаю, изучал ли кандидат наш сайт или посмотрел только схему проезда.

И мой коронный вопрос: «Назовите три ваших ключевых сильных качества и три качества, которые вы хотите исправить». И тут у всех возникает долгая пауза. Мне надо понять, видит ли человек свои точки роста или считает, что он в принципе классный, родился с этим и ему некуда расти.

Ищите правильных людей, и тогда сервис станет вашим конкурентным преимуществом.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Способы проверить новых сотрудников на склонность к воровству во время стажировки

Тайный покупатель, которого можно провести вне кассы

Тайный покупатель, который сам намекает на то, чтобы его провели не через кассу

Псевдоподрядчик, который предлагает откат

Оставленные тайными покупателями дорогие вещи (телефоны, украшения)

Использование камер наблюдения
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Какие 3 вопроса задавать на собеседовании

Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
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Когда вы ищете новых сотрудников, сложно сразу определить, какой перед вами человек. Он ходит на работу, просто чтобы заработать деньги? Будет работать только с 9 до 18? Или перед вами человек, который будет двигать вашу компанию вперед, работать вместе с вами над достижением целей?

Чтобы это выяснить, мы задаем кандидатам три простых вопроса в анкете.


1. Чтобы выявить мотивацию человека, в анкете есть вопрос: «Почему вы выбрали эту работу?» и варианты ответов: «Близко к дому/ много платят/ интересный функционал».

Если человек отвечает «Близко к дому», мы его не берем.

2. «Каким был результат вашей работы на предыдущем месте работы?» Ответы на этот вопрос дают вам понять, насколько человек вообще понимает, зачем он был там и зачем пришел к вам.

Такие ответы, как «Я был бухгалтером» или «Работал», – показатель, что кандидат для нас не подходит.

3. «Со временем на предыдущем месте работы ваша нагрузка, количество дел и зона ответственности расширялись или сужались?» Очень полезный вопрос. Кого нагружают работой? Того, кто хорошо справляется. Если кандидат отвечает: «Да, я пришел, мне сказали: делай такие-то отчеты, а через год я уже делал вот эти отчеты и еще вот эти и вот эти. Меня загрузили, я там сидел с утра до ночи», – вы автоматически понимаете, что человек ответственный и способный, таких людей нужно брать. А если получаете ответ: «Ну не знаю, я пришел, вел какой-то фронт работ, и все», – понятно, что такого человека не нагрузишь.

Эти три вопроса помогают понять, способен ли человек работать, как он будет работать у вас и что именно его мотивирует. Задавайте эти вопросы в анкете или на собеседовании и нанимайте только мотивированных на работу, трудолюбивых и целеустремленных сотрудников.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Каких людей не стоит брать на работу

• Почему вы хотите работать у нас?

«Потому что близко к дому».

Кандидат абсолютно равнодушен к вашей компании – не ждите, что он будет усердно работать.

«Вы хорошо платите».

Деньги – неплохой стимул, но вдруг через месяц человек уйдет в компанию, где платят еще больше?

• Каких результатов вы достигли на предыдущем месте работы?

«Не знаю»;

«Ну, просто работал»;

«Был хорошим бухгалтером (юристом, менеджером и т. д.».

Скорее всего, кандидат привык просто «просиживать штаны» на работе.

• Со временем на предыдущем месте работы ваша зона ответственности расширялась или сужалась?

«Не знаю, просто выполнял свою работу»;

«У меня был конкретный круг обязанностей, ничего не расширялось».

Этот человек так и не стал ценным сотрудником на предыдущей работе. Наверняка и у вас в компании он проявит себя максимум середнячком.
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Как сократить испытательный срок до одной недели

Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
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Поделюсь инструментом, как мы проверяем и тестируем потенциальных сотрудников в компании. Чтобы не тратить два месяца на проверку совместимости, на введение в должность, мы проводим тестовый день и тестовую неделю для кандидата.


Сначала мы приглашаем человека на тестовый день в компанию и даем ему чек-лист, что он должен сделать.


Пример

Он два часа изучает материал про компанию – историю, правила, миссию. Потом ему предлагается выполнить несколько простых заданий: найти что-нибудь в интернете на тему компании, ответить на несколько вопросов по материалу.


Таким образом мы проверяем, как человек соображает. И кандидат, в свою очередь, оценивает, насколько ему комфортно в компании.

Если все устраивает, предлагаем тестовую неделю, во время которой проверяем лояльность к компании. Без разницы, какого уровня должность и человек – менеджер по продажам или финансовый директор. Все задания, которые он выполняет за тестовую неделю, совершенно не относятся к должности.


Пример

Если компании нужно вызвать курьерскую службу или съездить куда-нибудь за документами, мне все равно, какого он ранга. Если компании надо, значит, надо. А если мы слышим: «Я вообще сюда не за этим устраивался», – то говорим: «Здорово, но у нас в компании другая политика и этика, и, наверное, нам не по пути».


После тестовой недели кандидат точно понимает, хочет ли он здесь работать и все ли его устраивает. А мы, в свою очередь, понимаем, комфортно ли нам с ним и вписывается ли он в коллектив.

При этом есть один момент. По законодательству мы должны заплатить человеку, если он проработал у нас тестовую неделю и потом ушел.


Совет

На время тестовой недели оформляйте человека в качестве стажера.


Если человек не задерживается в компании, мы выплачиваем ему за стажировку, и он уходит. Если задерживается, то тестовую неделю оплачиваем по окладу.

Попробуйте тестировать новых сотрудников, прежде чем оформлять их и брать на испытательный срок. Вы увидите, что качество новых сотрудников повысится в разы.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Подготовьте задания и материалы для тестовой недели

1. Подготовьте документы, которые помогут сотруднику погрузиться в ваш бизнес: историю компании, обучающие материалы, корпоративный кодекс. Запишите эти документы.

_____________________________________________________________________

2. Составьте на основе этих материалов тест. Включите в него вопросы о примечательных фактах из истории вашего бизнеса, о принципах работы в компании и так далее. Запишите вопросы.

_____________________________________________________________________

3. Составьте список различных рутинных дел, которыми занимаются ваши сотрудники. Это может быть сортировка документов, поиск курьеров, ведение базы данных. Во время тестовой недели вы передаете часть этих дел новичкам.

_____________________________________________________________________

[image: chapter_end]


[image: before_title]
Как вводить сотрудника в должность, чтобы экономить время и нервы

Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
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Как вводить нового сотрудника в должность, чтобы он максимально быстро начал выполнять свои обязанности, максимально точно? В своей компании я разработала систему, когда каждого нового сотрудника последовательно вводят в должность.

Первый уровень погружения в должность происходит при выходе нового сотрудника на работу. С ним садится его руководитель, а если это уровень топ-менеджмента – то я лично, и мы разбираем его должностные обязанности. Конечно, у нас есть должностные инструкции, но их обязательно нужно прояснить. У человека, скорее всего, будут вопросы, на которые нужно ответить в самом начале.

После этого, через неделю, с этим же сотрудником нужно встретиться снова для второго уровня погружения в должность. За неделю работы у нового сотрудника, как правило, появляются новые вопросы – уже по существу. Ему нужно что-то уточнить, что-то выяснить. На второй встрече мы уже погружаемся в детали.


Совет

Встречайтесь с новыми сотрудниками как минимум три раза – по 1,5–2 часа каждую неделю.


Это только кажется: «Да ладно, что там, сам почитает, разберется». Если руководитель или управляющий не готов уделять сотруднику время для того, чтобы он вошел в свою должность, то потом часы, потраченные на исправление ошибок или на доработки, будут в десятки раз больше.

Обязательно вводите в должность сотрудника поэтапно. Выделяйте специальное время, чтобы ответить на все вопросы и прояснить детали. Действуя таким образом, вы сэкономите себе кучу времени и нервов.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Четыре этапа введения в должность нового сотрудника

Этап 1. Подготовка
• Руководители обязаны проводить минимум три встречи с новыми сотрудниками

• Встречи – каждую неделю по 1,5–2 часа

• С новыми топ-менеджерами вы встречаетесь лично

Этап 2. Первая встреча
• Проговорить с сотрудником должностные обязанности

• Разобрать должностные инструкции и другие документы: рабочие руководства, корпоративный кодекс и т. д.

• Ответить на вопросы нового сотрудника

Этап 3. Вторая встреча
• До встречи узнать у других сотрудников, какое впечатление произвел на них новичок

• Узнать у новичка, нравится ли ему работа, как он адаптировался в коллективе

• Ответить на возникшие в процессе работы вопросы – они будут более предметными и детальными, чем при первой встрече

• Если за неделю сотрудник допустил в работе какие-то ошибки, разобрать и обсудить их

Этап 4. Третья встреча
• Ответить на новые вопросы, разобрать новые ошибки

• Оценить, каких результатов достиг сотрудник за две недели
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Как отбирать сотрудников в социальный бизнес

Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
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Поделюсь своим опытом, как собирать команду, когда у вас нет возможности привлекать людей большой зарплатой.


1. У социального бизнеса должна быть высокая идея. Любой бизнес ждут взлеты и падения. А падения команда может пережить, если во главе угла стоит не только зарплата, но и какая-то высшая идея. Например, идея нашего проекта – дать возможность людям с особенностями работать и социализироваться, чувствовать себя необходимыми обществу, творить и создавать.

Эта идея настолько впереди всех финансовых вопросов, что все остальное подтягивается само собой.

2. Все сотрудники нашего проекта «Наивно? Очень» – это люди, в первую очередь любящие свое дело. Только там, где есть такие сотрудники, можно рассчитывать на успех.


Совет

Ищите людей, которые верят в вашу идею так же, как и вы, которые с вами на одной волне.


3. Проверяйте людей в естественной среде. Например, можно взять специалиста сначала в качестве волонтера. Часто людям, которые к нам приходят, кажется, что они готовы на подвиги. Но стоит им попасть в нашу среду, то становится сразу ясно, наш это человек или нет. Ведь мы не разделяем рабочие зоны: художники и остальной персонал трудятся на одной территории. Всё держится не только на трудовых подвигах, но и на человеческих, потому что у ребят бывает разное настроение – сегодня хочу, завтра не хочу. И со всем этим надо мириться.

У нас чаще всего не директор проекта увольняет сотрудников, а люди сами понимают, что не готовы работать в такой атмосфере. Но есть и те, кто оказывается действительно готов.

Ищите тех, кто верит в вашу идею так же, как и вы, тогда вы сможете привлечь в команду лучших людей даже на невысокую зарплату.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Правильно ли вы отбираете сотрудников в социальный бизнес

• Составили портрет сотрудника и не спешите с выбором

Вы не боитесь потратить время на поиски подходящего сотрудника

• Не приглашаете «бывших» (специалистов из аналогичных государственных учреждений)

• Готовитесь к интервью

Уделяете внимание на интервью не только знаниям специфики работы и наличию необходимого опыта у кандидата, но и узнаете о его личных качествах

• Честно рассказываете о зарплате

Не утаиваете финансовые трудности или их возможность. Говорите о зарплате честно, предлагаете варианты компенсации небольшой зарплаты (оплата проезда, связи, питания на работе, льготы, дополнительные дни отпуска, корпоративное обучение)

• Продумываете обучение

Обучаете нового сотрудника специфике социального бизнеса и даете стандарты работы в вашей компании

• Являетесь примером для подражания

Являетесь лидером и локомотивом. Подаете пример своим поведением, профессионализмом и приверженностью социальной миссии компании
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Как выбрать руководителя для бизнеса

Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
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Перед предпринимателем рано или поздно встает вопрос о найме руководителя для бизнеса. Расскажу, на какие критерии опираюсь я, подбирая такого человека.


1. Отбирайте людей на руководящие позиции, не ориентируясь на их опыт и образование. Я смотрю, насколько человек трудолюбив, настойчив, соответствует ценностям, которых требует должность. Если у вас женский коллектив, например салон красоты, то, вероятно, руководителем должна быть девушка, которая умеет сглаживать конфликты. Подобрать такого человека помогут тестовые задания.

У опытных руководителей, как правило, негибкая картина мира, корона на голове, при этом они хотят больше денег. Маленький или средний предприниматель хочет сэкономить.


Бизнес-хак

Давайте шанс молодому руководителю начать с вами карьеру. Он будет больше трудиться и стоить не так дорого.


2. Второй важный момент – ваш бизнес не должен быть зависим от одного человека. Если вы найдете руководителя, который замыкает все процессы на себе, то когда он уволится, или заболеет, или уйдет в декрет, вам придется возвращаться в операционку.

Выстраивайте все бизнес-процессы так, чтобы они работали автономно. Я могу несколько месяцев искать руководителя, а мой бизнес при этом будет работать бесперебойно.

3. Если вы нашли руководителя, дайте ему время. Ни один человек не начнет проявлять себя с первых месяцев.

4. Настраивайтесь на то, что люди уходят. Рабство отменили давно, и человек вправе уйти в любой момент. Наем сотрудника – это риск. Поэтому стройте модель так, что, даже когда человек уходит, ваша жизнь на этом бы не заканчивалась.


Совет

Не стройте дружеских и теплых отношений с сотрудниками. Выдерживайте деловое общение и соблюдайте дистанцию.


Для женщины самое болезненное в бизнесе – расставание с сотрудниками. Если ушел сотрудник, то руководитель-мужчина подумает: «Ну ладно», – и пойдет нанимать нового. А женщина будет лежать неделю в слезах и не сможет собраться.

Давайте шанс молодым руководителям. Выстраивайте бизнес-процессы так, чтобы компания работала автономно. Не допускайте дружеских отношений с сотрудниками – дружите с друзьями, а не с сотрудниками.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Качества наемного руководителя

• Способность оказывать влияние и требовать исполнения поставленных задач

• Способность видеть в людях не только недостатки, но и достоинства, таланты и умения

• Навыки общения в различных ситуациях

• Целеустремленность

• Умение описать путь к результату в виде определенного перечня задач

• Способность к планированию

• Ответственность за результат

• Стремление к новым знаниям и повышению компетентности
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Какие ключевые качества должны быть у интернет-маркетолога

Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
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Где сегодня человек проводит больше всего времени? В интернете. Поэтому в современном бизнесе крайне важен интернет-маркетинг, это чуть ли не один из главных процессов, который дает клиентов.

Давайте разберемся, что такое интернет-маркетинг – это настройка Яндекс.Директ, Гугл Эдвордс, таргетинга в Фейсбуке, ВКонтакте. Также это работа с лендингами, с сайтом, посадочными страницами, это СЕО-оптимизация, органический трафик, имейл-рассылки. Это и организация маркетинга в целом, ценовой политики, поиска целевой аудитории, общения с клиентами.

Даже в маленьком бизнесе один человек не выдержит такой нагрузки.


Бизнес-хак

Интернет-маркетолог – человек, который должен закрывать все эти вопросы, но не делать их сам.


Интернет-маркетолог разрабатывает стратегию, отвечает за качество, за то, чтобы у вас с интернета шли продажи. Он отвечает перед вами за трафик, все его KPI в деньгах.

Найти эффективного интернет-маркетолога сложно. Поэтому важно с умом подходить к его найму. Я каждому кандидату даю особое тестовое задание.


Вы хотите, чтобы сотрудник приносил деньги? Значит, таким должно быть и тестовое задание.


Пример

Допустим, у вас происходит одна продажа в день. Дайте задание, чтобы завтра их было три. При этом уточните, что денег на продвижение нет. Любой интернет-маркетолог знает, что в таких маленьких объемах возможно работать и бесплатно. Он должен предложить вам план – например, разместить товар на Avito, сделать какую-то активность в социальных сетях, без денег сделать что-то такое, чтобы люди пришли и купили.


Обратите внимание и на контент-маркетинг – тексты и видео. Видео – это новый тренд. Когда человек видит, у кого покупает, у него возникает гораздо больше доверия и, следовательно, выше конверсия. Еще лучше работают вебинары и автовебинары. Поэтому продажи с помощью видео растут и имеют тенденцию развиваться.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Что необходимо для создания автовебинара

1. Страницы:
• подписная страница (одностраничник либо на небольшое количество блоков);

• страница-спасибо, с мгновенной допродажей (которую вы можете создать с помощью http://avtovoronka.com/);

• страница, где будет непосредственно проводиться и записываться автовебинар.

2. Письма:
• письмо после регистрации с благодарностью и бонусом, который вы обещали при подписке + если автовебинар настроен на каждый день, то лучше сразу давать ссылку на страницу трансляции, где и создан автовебинар;

• письмо-спасибо для тех, кто купил на странице с мгновенной допродажей;

• серия писем-дожимов, для тех, кто оставил заявку на странице с мгновенной допродажей, но не оплатил;

• письмо за час до начала трансляции со ссылкой на нее;

• письмо в момент начала трансляции: «Все собрались, ждем вас…»

3. Дополнительные механизмы привлечения тех, кто подписался:
• смс;

• автообзвон.


Для начала запишите живой мастер-класс/вебинар/семинар по своей теме на странице, дальше уже подготавливайте все для того, чтобы с готовой записи сделать цельный автовебинар, который будет работать без вашего участия.
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Как эффективно работать с персоналом

Ксения Рясова, владелец и президент компании Finn Flare
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У нас очень низкая текучка кадров. Несмотря на специфику бизнеса, есть продавцы и кладовщики, которые работают у нас более 10 лет. Вот принципы, которыми мы руководствуемся при работе с персоналом.


1. Разговаривайте с людьми. Когда новый директор по логистике начал внедрять сдельную систему оплаты труда, сотрудники испугались и начали увольняться. Потому что не поняли, что в результате будут получать больше, а если станут работать лучше – то существенно больше.

Люди – не роботы, к ним нужно прислушиваться и разговаривать, особенно в сложные моменты изменений. Потратьте время, сядьте с листочком, покажите, как работает система. Мы так и сделали. Текучка остановилась, а потом вернулись и те, кто ушел.

2. Не терпите шантаж и саботаж со стороны персонала. Пусть мы потеряем больше, но я никогда не ведусь на шантаж. Потому что это может породить тенденцию, при которой вас будут шантажировать уже все полторы тысячи сотрудников.


Пример

Недавно мы уволили директора, которую уличили в махинациях с товаром – не воровство, но достаточно неприятный момент. При этом сначала мы даже простили ей это и перевели в другой магазин. Но весь персонал магазина сказал: либо мы, либо она. И нам пришлось ее уволить. Тогда она потребовала компенсацию в 7 окладов и пригрозила судом, но мы отказали. Сейчас она уже просит 2 оклада.


3. Не допускайте возможности воровства. Пресекайте такие случаи жестко. Почему у нас вообще нет воровства на складе? Потому что мы пресекли это в самом начале.

Разговаривайте с сотрудниками, доверяйте им, но при этом показывайте, что вы не потерпите шантажа и воровства. Текучка кадров будет снижаться, а уровень сервиса и продажи расти.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Меры пресечения воровства

• Оформлена номенклатура товаров

• Введена жесткая система депремирования за недостачу (в том числе коллективная ответственность)

• Автоматизирован процесс поставки товаров

• Каждый продавец в то же время кладовщик в своей торговой точке

• При приеме на работу сотрудники проходят тестирование, которое выявляет склонность к махинациям и мошенничеству


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Оформление сотрудников

• Сотрудник оформлен в соответствии с требованиями Трудового кодекса

• Заявление об увольнении написано сотрудником от руки и желательно в присутствии сотрудника отдела кадров

• Оригинал трудовой книжки выдан работнику только при увольнении

• Сотрудник своевременно ознакомлен с должностными инструкциями, приказами, распоряжениями, соглашениями о материальной ответственности, соблюдении коммерческой тайны и другими документами под подпись

• Любые нарушения сотрудником трудовой дисциплины фиксируются в письменном виде (служебные записки, объяснения работника, приказ, объявление выговора, дисциплинарное взыскание)
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Какие цели сотрудников должны совпадать

Екатерина Тихомирова, генеральный директор компании «Медиа Бизнес Солюшенс»
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По мере роста компании внутри начинает появляться «корпоративный футбол», когда сотрудники одного отдела обращаются к сотрудникам другого с запросом, а их отфутболивают. Начинается разлад между отделами. Как не допустить этого?

Все дело в корпоративной культуре. Корпоративный футбол возникает по двум причинам.

1. Люди не понимают цели компании и своего вклада в достижение результата, эффекта от сотрудничества и взаимодействия с другими членами команды. Если человек понимает, почему именно сейчас важно решать именно эту задачу и как она повлияет на общий результат, то он с большей вероятностью будет склонен к сотрудничеству. Очень важно развивать взаимодействие между людьми, прежде всего на человеческом уровне.


Совет

Подумайте о внедрении кодекса поведения, анализируйте прогресс и проводите работу над ошибками.


2. Отсутствие мотивации. Любой владелец бизнеса или руководитель хочет, чтобы сотрудники работали сверх минимально достаточного уровня, то есть с высокой эффективностью. И чтобы на них можно было положиться в кризисные или напряженные периоды.

Чтобы в вашей компании были только ответственные и мотивированные сотрудники, важно следить, чтобы у них совпадали три цели:

1) цель компании – сотрудник должен ее разделять. Человек должен уважать цель и миссию компании и быть готовым на них работать;

2) командная – готовность работать в команде на командный результат, а не сидеть «не трогайте меня, я делаю только свой пул задач»;

3) личные цели человека также должны удовлетворяться в рамках компании.

Нужно стремиться, чтобы все три цели совпадали у каждого человека в вашей компании, тогда вы получите мотивированного и ответственного сотрудника, который будет вместе с вами справляться с кризисными ситуациями.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Сформулируйте общие цели

1. Проведите опрос среди сотрудников – попросите их сформулировать цель и миссию компании и написать свое к ней отношение. Если у вашей компании не сформулированы цель и миссия, пора это сделать и донести их до сотрудников.

_____________________________________________________________________

2. Помогите отделам или подразделениям компании сформулировать свои цели и мини-миссии в компании. Убедитесь, что вся команда отдела разделяет их.

_____________________________________________________________________

3. При приеме на работу новых сотрудников спрашивайте, каких личных целей они хотят добиться. Постарайтесь объяснить, как ваша компания будет способствовать достижению личных целей каждого сотрудника.

_____________________________________________________________________
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Как зажечь сотрудников идеей бизнеса

Екатерина Тихомирова, генеральный директор компании «Медиа Бизнес Солюшенс»
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Цель любого бизнеса – получение прибыли. Но когда вы говорите своим сотрудникам, что наша цель – заработать денег, естественно, это их мало мотивирует. Они думают: «Конечно, эти деньги же не мне достанутся». Как справиться с подобной ситуацией?


Бизнес-хак

Найдите идею для бизнеса и транслируйте ее своим сотрудникам. Придумывайте для разных категорий сотрудников особые эмоциональные драйверы, тогда они будут лояльнее и мотивированнее.


В каждом бизнесе нужно найти какую-то идею, смысл, который вдохновляет людей. Стив Джобс, основатель Apple, называл это миссией.

Даже если вы думаете, что для вашего бизнеса невозможно придумать идею, поищите примеры компаний в Европе и Америке. Например, они говорят о создании экологичного бизнеса, занимаются филантропией и благотворительностью. И сотрудники понимают: «Да, мы зарабатываем деньги, но мы еще и такие, нам приятно работать в компании, потому что у нее такая миссия, такие цели».

Нужно найти для каждого подразделения свои цели и идеи, от которых сотрудники будут получать драйв и удовольствие. При этом идея компании должна быть одна, но эмоциональные драйверы у каждого подразделения могут быть свои.

Например, идея компании – стать лучшей в своей отрасли. Что это значит для разных отделов? В коммерции стать лидерами рынка – это заработать больше других компаний. Им очень важно конкурировать. Для творческих профессий важна другая история – творческая самореализация и признание, победы в конкурсах, профессиональные награды.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Определите миссию бизнеса

1. Составьте список потребностей своей целевой аудитории. Чего хотят эти люди?

_____________________________________________________________________

2. Напишите, почему вы решили заняться бизнесом и чего хотите достичь (в глобальном масштабе)?

_____________________________________________________________________

3. Каких людей вы хотели бы видеть в числе своих клиентов? Опишите несколько типажей, с которыми мечтаете работать.

_____________________________________________________________________

4. Составьте список компаний, на которые вы равняетесь, которые вызывают у вас восхищение.

_____________________________________________________________________

5. Узнайте больше об этих компаниях. Запишите те моменты, которые кажутся вам особенно интересными и применимыми к вашему бизнесу.

_____________________________________________________________________

6. Теперь пора сформулировать миссию своего бизнеса. Первым делом напишите, чем именно вы хотели бы заниматься (или уже занимаетесь).

_____________________________________________________________________

7. Затем напишите, для кого вы это делаете.

_____________________________________________________________________

8. Теперь, когда миссия сформулирована, донесите ее до своих сотрудников.

_____________________________________________________________________
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Как мотивировать персонал

Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
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Хочу поделиться с вами открытием, которое стало для меня одним из самых важных в бизнесе.


Бизнес-хак

Со всеми сотрудниками, даже если вам этого не хочется, надо общаться.


Со всеми, начиная от грузчиков на производстве, заканчивая руководителями. Я достаточно долго делала ошибку, общаясь только с руководителями. Понятно, что у меня с грузчиком не так много точек соприкосновения, но я нашла выход – проводить ежемесячные собрания.

Каждый месяц я провожу два собрания: на производстве и в офисе.

О чем эти собрания? О том, зачем мы здесь, почему, чего мы хотим, куда идем. Они не про результат и плановые показатели, а для того, чтобы люди понимали, что именно они делают. Любой сотрудник должен понимать, что он работает в компании, которая представляет собой ценность на рынке упаковочной отрасли в масштабах страны, вносит свой вклад в экономику страны таким-то образом.

Что думают рядовые сотрудники? Они думают, что зарабатывают деньги владельцу. Нет. И это надо им разъяснять, что вы как владелец – это одна роль, а как генеральный директор компании – такой же сотрудник, как и они, придерживаетесь ценностей и миссии компании.

На каждом собрании я повторяю миссию, цель нашей компании, а затем перехожу к каким-то другим темам – например, про клиентоориентированность. Особо не важно. Главная цель этих собраний – быть.


Бизнес-хак

Не нужно тратить время и общаться с каждым сотрудником отдельно. Проводите ежемесячные собрания, чтобы повышать лояльность к себе как к руководителю и к компании в целом.


Оказывается, сотрудникам важно со мной общаться, а я раньше не знала этого. Им, оказывается, важна моя связь с ними, особенно менеджерам по продажам или складским работникам, которые не вовлечены со мной в какие-то общие задачи.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Готовимся к собраниям с персоналом

1. Подумайте, с какой периодичностью вы можете проводить собрания со всеми сотрудниками – раз в месяц, раз в два месяца, раз в полгода?

_____________________________________________________________________

2. Подумайте о том, когда и где проводить эти собрания. Вы можете делать это в офисе или на производстве, выезжать куда-то всем коллективом.

_____________________________________________________________________

3. Составьте и запишите основные тезисы, которые будете повторять из раза в раз – о миссии и целях компании, о том, куда она движется и зачем.

_____________________________________________________________________

4. Запишите еще 5 вариантов описания основных тезисов, но другими словами.

_____________________________________________________________________

5. Подумайте над темами, на которые вы будете разговаривать с персоналом. Это могут быть полезные лекции или обучение от вас лично или от других сотрудников.

_____________________________________________________________________

6. Составьте план встреч на полгода вперед.

_____________________________________________________________________
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Как мотивировать сотрудников в сфере услуг

Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»
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Самое важное в сфере услуг – сервис! Он зависит от людей, которые его оказывают. И если ваш сотрудник доволен, то сделает довольным и клиента.

В моей компании «Арчибальд» мотивация мастеров основывалась на нескольких факторах.

1. Сотрудник должен быть доволен зарплатой. Помимо процента с оказанной услуги, мастер мог увеличить свой доход за счет продажи дополнительных услуг и продуктов.


2. Сотрудник должен иметь возможность расти профессионально и карьерно. У нас было 3 категории мастеров: лоукост, средний сегмент и премиальный, в зависимости от категории клиентов, с которыми работал сотрудник. И, таким образом, мастер, который обслуживает лоукост, всегда будет стремиться вырасти.


3. Благоприятный климат в коллективе. Несмотря на то что среди мастеров присутствует конкуренция за клиентов, мы создали дух сотрудничества и поддержки.


Бизнес-хак

Мы использовали такой инструмент, как кодекс компании – это важные правила общения внутри коллектива.


Мы повесили кодекс компании по всему салону. И это работало уже без меня, просто работало. Люди проявляли взаимовыручку, и это сплачивало коллектив, снижало текучку.


Пример

В нашем кодексе для грумеров были следующие правила.

1. Правильно распределяйте время работы.

2. Будьте доброжелательны и вежливы по отношению к коллегам по работе.

3. Вы не обязаны делиться своим инструментом с другими, но всегда помните о том, что в ситуации, когда у вас сломался нож или затупились лезвия, можете оказаться и вы.

4. Помогая друг другу фиксировать животных для работы, вы облегчаете свой труд.

5. Помните, что репутация – это результат нашего общего дела.


Я всегда выделяла своих мастеров, отстаивала их интересы и защищала их перед клиентами. Важно ваше личное отношение к сотрудникам, уважение и признание их профессиональных заслуг, помимо финансовой и карьерной мотивации.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Составляем кодекс поведения сотрудников своей компании

1. Подумайте и выпишите, какие проблемы возникают у сотрудников в повседневной работе.

_____________________________________________________________________

2. Напишите правила поведения, которые решат выписанные проблемы.

_____________________________________________________________________

3. Опишите идеальное поведение сотрудника, ответив на вопросы ниже.

Каким должен быть сотрудник на профессиональном уровне?

Каким должен быть сотрудник по отношению к компании?

Каким должен быть сотрудник по отношению к коллегам?

Каким должен быть сотрудник по отношению к клиентам?

_____________________________________________________________________

4. На основании ваших ответов напишите правила поведения для сотрудников.

_____________________________________________________________________

5. Выпишите все правила на листок А4, распечатайте, раздайте сотрудникам или повесьте эти правила над рабочим столом сотрудников.

_____________________________________________________________________
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Как натренировать персонал оказывать лучший сервис

Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
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Бывает, что вы вроде бы все рассказали новому сотруднику, а он все равно делает кучу ошибок. Поделюсь способами, как справиться с этой проблемой.

После проведения инструктажа задайте сотруднику три вопроса. Сначала спросите: «Что ты понял? Что для тебя ключевое?» Он вкратце рассказывает: «Я понял, что мне нужно в хорошем настроении встретить клиента и привести его в зал». Далее задайте наводящий вопрос: «Что самое важное, о чем тебе нужно сказать клиенту?» И последнее: «Чем ты можешь быть полезен, чем ты можешь еще помочь клиенту?»


Бизнес-хак

В сервисе самое главное – это предугадывать пожелания клиента и заранее отвечать на его вопросы.


Когда сотрудник после стажировки переходит на постоянную работу, мы проводим тренировки. Иногда подключаем и «старичков». Одна из таких тренировок – клиентский путь.


Пример

В нашем бизнесе это выглядит следующим образом. Я вхожу в студию и говорю: «Ребят, тренировка». И даю вводные данные: сейчас два часа дня, я Мария, съемки у меня в три. Я промокла под дождем, долго ехала, и у меня плохое настроение. Я раздражена, дело не в вас, вот такой у меня день.

Задача администраторов – снять негатив клиента, провести его в зал и рассказать обо всех удобствах студии. Ответить на вопросы.

Во время тренировки я, провоцируя сотрудников, говорю: «Ребят, до вас невозможно добраться, я бросила свою машину, пришлось пересесть на такси, вы могли бы как-то нормально сказать, как сюда проехать?» Создаю различные стрессовые ситуации. При этом администратор должен моментально переключить человека с негатива на позитив. Он должен знать, что отвечать, когда клиент говорит: «Я долго вас искал».


Даже если сотрудник делает ошибки во время тренировки, мы доигрываем сцену до конца. Я даю обратную связь, говорю, как нужно делать. Проигрываем сцену минимум раз 5, пока все ошибки не будут исправлены.

Вам обязательно нужно контролировать персонал, который работает с клиентами.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Подготовьтесь к тренировке

1. Вспомните, с какими ситуациями ваши сотрудники часто не справляются и в каких случаях идут к вам за советом и помощью.

_____________________________________________________________________

2. Выясните, чем клиенты недовольны в вашем сервисе: поищите отзывы, почитайте книгу жалоб, вспомните, звонили ли вам с претензиями. Запишите основные моменты.

_____________________________________________________________________

3. Если это возможно, поинтересуйтесь у клиентов, насколько высоко они оценивают профессионализм ваших сотрудников, – например, проведите опрос в своем сообществе в соцсетях.

_____________________________________________________________________

4. На основе собранной информации составьте несколько тренировочных сценариев. Выберите один или сразу несколько – и начинайте тренировку.

_____________________________________________________________________
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Как сблизить клиентов с сотрудниками и увеличить продажи

Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
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У нас работают особенные люди, на которых не действуют какие-либо материальные способы мотивации, да и слова не действуют порой. Однако мы нашли способы вдохновлять их на творчество, повысив при этом лояльность клиентов и продажи.


1. Давайте сотрудникам возможность общаться с клиентами. Так вы не только сможете вдохновлять сотрудников, но и повысите лояльность покупателей – они приходят и заказывают у нас снова и снова.


Пример

Это одна из причин, почему мы открыли магазин. Теперь ребята видят, как люди восхищаются их рисунками. Они подходят к покупателям и говорят: «Это я нарисовал!» И если у ребят творческий кризис, нет настроения, депрессия или они болеют, то после такого общения они бегут в мастерскую рисовать.


2. Рассказывайте людям о своих сотрудниках. Мы, например, размещаем на сайте, в социальных сетях фотографии ребят, пишем их истории успехов и трудностей. Ребятам приятно, что о них узнают тысячи людей. А покупатели видят создателей товаров, оставляют комментарии, отзывы, что повышает их вовлеченность в проект.

3. При работе с сотрудниками учитывайте их особенности. Мы нашли арт-директора, которая координирует творческие задачи с учетом особенностей наших ребят.

Такой подход дает возможность создавать самые популярные и трендовые рисунки, что влияет на продажи.

4. Проводите время вместе с сотрудниками.


Пример

Мы с ребятами ходим в театры, недавно посетили музей Чуковского. После посещения музея у нас появилась продукция с картинами по мотивам стихотворений Чуковского, которая пользуется большим успехом.


Такие мероприятия не только социализируют ребят, но и вдохновляют на творчество.

Давайте сотрудникам возможность видеть реакцию клиентов на продукцию, рассказывайте людям о своих ребятах, и тогда вы получите не только лояльных сотрудников, но и лояльных клиентов, вовлеченных в проект.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Способы нематериальной мотивации сотрудников

• Оплачиваемые отгулы, дополнительные дни отпуска

• Гибкий график работы

• Билеты на культурные мероприятия (концерты, выставки)

• Туристические путевки

• Корпоративные мероприятия

• Обучение за счет компании

• Персональная похвала и благодарность при коллегах

• Персональный карьерный план

• Личное поздравление со знаменательными датами (день рождения, юбилей, свадьба, рождение детей)

• Более комфортные условия труда (улучшенное рабочее место, зоны отдыха, столовая для персонала)

• Проведение мотивирующих совещаний

• Привлечение сотрудников к принятию решений или поиску улучшений

• Доступ к доходам и расходам компании

• Поощрительные командировки

• Право первого выбора (времени отпуска, клиента, места командировки)

• Информирование всего коллектива о достижениях сотрудника

• Скидки на продукцию или услуги компании

• Возможность подработки

• Переименование названия должности на более презентабельное

• Организация питания для сотрудников

• Предоставление абонемента или корпоративной скидки в фитнес-клуб или спортзал

• Встреча с высшим руководством
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Как создать в компании семейную атмосферу

Алена Демина, сооснователь компании SPLAT, генеральный директор дома моды EDEM
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Наша компания – семейная, поэтому и бизнес мы строим как семью. Такая атмосфера положительно влияет на результаты бизнеса. Вот как мы этого добиваемся.


1. Мы все общаемся на «ты», всегда с улыбкой, часто целуемся, обнимаемся, радуемся, когда встретили друг друга.

2. Мы поощряем, когда у нас работают семейные пары. Люди, когда они трудятся вместе, помогают друг другу, подсказывают, становятся взаимозависимыми.

3. У нас в компании есть организованные кофе-брейки дважды в день – в 11 и в 16, помимо обеда. Это время, когда внутри офиса накрываются столы и подаются кофе и перекусы. Играет музыка, люди выходят из кабинетов и общаются просто так, узнают о делах друг друга.


Пример

Это была моя идея еще в период образования компании, потому что мы лично не едим за рабочим столом, не пьем кофе, считаем, что это не очень правильно – крошить пряники на документах. Поэтому и придумали единое время, единое пространство, когда компания может попить чай или кофе, перекусить.


Плюс это время используется для общих коммуникаций, для поздравления с днями рождения, что тоже очень хорошо объединяет.

4. Мы оплачиваем спортивные секции для сотрудников – волейбол, спортклубы. В выходные дни или вечером сотрудники посещают их вместе, чему мы очень рады, потому что люди из разных отделов объединяются с помощью таких мероприятий. Также в нашем офисе регулярно проходят мастер-классы и лекции на разные темы, которые интересны людям.

Объединяйте сотрудников с помощью спорта, интересных лекций, семейной атмосферы, и это непременно положительно скажется на результатах бизнеса.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Способы сплочения коллектива

• Корпоративные традиции

Например, начинать каждое утро с музыки или каждую среду ходить всем коллективом в бассейн, каждую пятницу общаться на английском языке, отмечать вместе праздники, дни рождения, посещать различные квесты

• Ежемесячные собрания

Обсуждайте достижения, успешные результаты, делитесь идеями, мыслями и сомнениями

• Корпоративное СМИ

Лучшая возможность сообщать последние новости сотрудникам, вносить предложения, отмечать достижения, в том числе и индивидуальные, поздравлять с праздниками и юбилеями

• Командообразующие спортивные тренинги

• Интеллектуальный тимбилдинг

Квесты, квизы, интеллектуальные игры

• Творческий тимбилдинг

Совместные занятия танцами, музыкой, съемка мини-фильмов к корпоративным мероприятиям

• Экстремальный тимбилдинг

Коллективное занятие экстремальными видами спорта: гонка героев, сплав на плотах, ориентирование, пейнтбол

• Корпоративный отдых

Например, коллективные поездки и совместный отдых
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Как работать с женским коллективом

Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
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В наших салонах трудится больше четырехсот девушек и женщин. За пять лет работы с женским коллективом мы выработали свод правил. Сейчас расскажем о них.


1. Запрещаем любой негатив в коллективе. Мы всегда реагируем на любой конфликт, который у нас происходит. А происходило разное – даже драки между мастерами в салоне. В таких случаях мы наказываем – вплоть до увольнения. У нас должен быть всегда только позитив.

2. Заботимся о сотрудницах. Угощаем их по праздникам. Можем просто так заказать на все салоны пиццу или когда видим, что у всех полная запись и они не успевают поесть.

3. Проводим конкурсы для наших мастеров. Победительницы, например, улетают куда-нибудь отдыхать.

4. Лично поздравляем всех мастеров с днем рождения, дарим цветы и денежные подарки от нас лично. Суммы от 5 до 20 тыс. руб. Их поздравляют в разгар рабочего дня красиво, с музыкой, хлопушкой и танцами – мы включаем музыку и поздравляем при всех клиентах.

5. Мы запретили курение в салонах. Очень много женщин в наших салонах бросили курить. Нам ежедневно приходят благодарственные письма: «Арина и Эля, спасибо вам большое, я бросила у вас курить». Мы за здоровый образ жизни и негативно относимся к курению. Запрещая курение, мы дисциплинируем девушек, и они этому только рады.

При управлении женским коллективом будьте твердой и в то же время эмоциональной. Тогда вы сможете им управлять.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Правила работы с женским коллективом от Nail Sunny

• Запрещен любой негатив. В крайних случаях (драки, острые и открытые конфликты) наказываются обе вплоть до увольнения

• Владельцы и управляющие проявляют заботу о сотрудницах.

• Например, при большой загруженности и нехватке времени на полноценный обеденный перерыв обед заказывается на рабочие места

• Проводятся конкурсы среди сотрудниц с существенными призами

• Сотрудниц поздравляют с днем рождения организованно (в течение рабочего дня, с цветами, музыкой, поздравлениями и денежным подарком)

• Курение в рабочее время запрещено

• Решения конфликтов не принимаются на эмоциях, а откладываются на время, пока не утихнут эмоции

• Отношения между сотрудницами стандартизованы

• Сотрудницам напоминается о профессиональных качествах друг друга

• В случае коллективного недовольства работаете с сотрудницами по отдельности

• Идете навстречу в решении личных проблем
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Как собирать крутые идеи от сотрудников

Алена Демина, сооснователь компании SPLAT, генеральный директор дома моды EDEM
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Важно слышать не только потребителя, но и своих сотрудников. Они могут выдавать крутые идеи, которые улучшат ваш бизнес или увеличат продажи. Расскажу, как у нас налажен процесс сбора идей.


1. Мы рассылаем письма от покупателей всем сотрудникам. Каждый видит обратную связь от потребителя.

2. Мы постоянно находимся в состоянии поиска того, что можно улучшить.


Пример

На нашей фабрике идет беспрерывный конкурс идей. Сотрудники подают порядка 300 предложений в год. Руководитель производственного блока рассматривает каждую идею. Существует целый комитет, где эти идеи анализируются и очень многие из них внедряют.


3. Мы поощряем авторов идей. Обязательно благодарим всех, а авторов лучших предложений награждаем ценными призами, в том числе денежными, поездками.


Пример

Один сотрудник отдела продаж придумал и реализовал внутреннюю систему контроля выкладки продукции в магазинах, которая получила название «Ревизорро SPLAT». Мы обучили нейросеть распознавать фотографии полок с зубной пастой с точностью выше 95 % и оценивать правильность выкладки. Теперь каждый сотрудник, который видит, что в каком-то магазине на полке беспорядок или не хватает продуктов, может отправить фото в специальную программу. Это помогает оптимизировать ресурсы и маршруты торговых команд: мы направляем их в первую очередь туда, где с помощью удаленного доступа выявили проблему.

Другой сотрудник реализовал проект с нашим интернет-магазином. Мы долго искали возможность открыть интернет-магазин, в котором была бы представлена вся продукция SPLAT и покупатель в любой точке России мог бы ее заказать с доставкой. В итоге сделали магазин на базе платформы Ozon – в нем представлено 100 % нашего ассортимента, а доставка осуществляется по всей России.


На фабрике сотрудники также предлагают и реализуют множество идей, которые помогают упростить процессы, экономить ресурсы и сделать производство более экологичным.

Собирайте идеи от сотрудников, и тогда ваш бизнес станет эффективнее, а продукт будет становиться все лучше и лучше. Потребители это увидят и обязательно оценят.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Насколько эффективно вы собираете идеи и предложения сотрудников

• В офисе вашей компании установлен «ящик предложений» для сотрудников

• Создан электронный адрес «горячей линии», на который все сотрудники компании могут присылать свои идеи и предложения

• Создан специальный форум на внутреннем сайте компании, в котором сотрудники могут описать свои предложения и присоединиться к обсуждению других идей

• Создан комитет по инновациям, в который каждый сотрудник может передать специальную заявку на предложение через своего непосредственного руководителя

• Регулярно проводятся конкурсы на внесение бизнес-идей и предложений в рамках определенной тематики

• Регулярно проводятся собрания сотрудников по поиску лучших бизнес-идей и предложений с использованием техники мозгового штурма
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Как получить результат от сотрудников-«нытиков»

Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
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В каждой компании есть сотрудники, которые постоянно жалуются. У них вечные проблемы, они привлекают к себе всеобщее внимание на собраниях и планерках. В итоге компания обсуждает и решает их проблемы. Как этого избежать?


Бизнес-хак

Поддерживайте успешных и не обращайте внимания на неуспешных.


Как правило, большую часть вашего времени тратят сотрудники, у которых постоянно проблемы. Они вовлекают в это свои отделы, собрания, совещания, и мы, как руководители, часто этому поддаемся. Все сидят, обсуждают эту проблему, советуют и так далее. Нельзя этого допускать.

Если у сотрудника есть проблема, которую не знает, как решить, он должен собрать рабочую группу, разработать варианты решения и прийти к вам с вариантами решений.

Вы не должны думать за сотрудника.


Пример

На планерку приходит Иван Иванович и начинает рассказывать про то, как у него все плохо на производстве или в отделе. Не реагируйте на его слова и не включайтесь в его проблемы.

Отвечайте на подобные реплики так: «Иван Иванович, вам надо с этим что-то сделать, мы вас услышали. Вы отличный специалист. Вы на этом месте специально для того, чтобы справляться с такими задачами. Вы с этим справитесь. Дерзайте!» И всё! Переключайте свое внимание на тех сотрудников, которые добились успеха. Хвалите их.


Дисциплинируйте своих сотрудников, хвалите успешных и не обращайте внимания на неуспешных. Они будут стараться стать лучше, чтобы вы, наконец, обратили на них внимание и похвалили. Это работает.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как общаться с проблемным сотрудником

Не включайтесь в проблему

Прервите сотрудника: «Иван Иванович, я вас услышала»

Выразите уверенность в его компетентности

Продемонстрируйте готовность помочь

Переключитесь на других сотрудников

Сделайте мотивирующую табличку «Принес проблему – захвати решение!»


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Типичные фразы проблемного сотрудника

У меня в отделе работают одни бездари

Я не успеваю сделать работу к заданному сроку

У нас в отделе все плохо, работать невозможно!

Нас постоянно подводят поставщики (подрядчики, сотрудники других отделов)

В компании плохие условия для работы!

У нас проблема в работе (на производстве)
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Как за 4 шага поставить задачу, которую точно сделают

Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
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Часто в бизнесе бывает так: ставите задачу сотруднику, а он приносит совершенно не тот результат, на который вы рассчитывали. Все потому, что руководитель при постановке задач не взял обратную связь: что именно понял человек?


Бизнес-хак

Чтобы не возникало ситуации «Без ТЗ – результат ХЗ», я пишу для каждой задачи свою программу.


Что такое программа? Это план действий по решению конкретной задачи. Расскажу, как вы можете составить программу для любой бизнес-задачи.

1. Сначала опишите ситуацию и сформулируйте цель.


Пример

Я пишу: в нашей компании сложилась ситуация с большим количеством товара, который лежит больше 60 дней на складе. Цель – реализовать данный товар.


2. Второй шаг – опишите поэтапно решение этой задачи. Какие необходимо сделать действия, кто будет это делать и к какому сроку. Получается пошаговый план действий: кто, к какому числу, какую информацию должен подготовить. В конце обязательно нужно сформулировать ожидаемый результат.


Пример

Сначала плановый отдел делает выборку и передает ее в коммерческий блок. Там делают акцию и распределяют по менеджерам – кто, сколько должен реализовать. После этого менеджеры приступают к работе. И в итоге ожидаемый результат от проведенных мероприятий следующий: к такому-то числу получить уменьшение остатков с низкой оборачиваемостью на 40 % меньше, к такому-то числу – еще на 60 % меньше.


3. Когда программа готова, соберите всех задействованных участников в рабочую группу. Очень важно проговаривать, подробно объяснять задачи людям. Задачи обсуждаются, ответственные задают вопросы. Когда все всё поняли, расходятся, и начинается контроль по задачам.

4. Контроль по задачам лучше делегировать. Сделайте календарь по управлению задачами, отметьте все сроки выполнения задач и поручите контролировать и проверять их выполнение помощнику.

Составляйте четкую и понятную программу, объясняйте задачи сотрудникам и контролируйте выполнение задач, и тогда будете получать нужный вам результат.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Правильная постановка задачи

• Опишите ситуацию

• Сформулируйте цель

• Опишите план действий:

• что нужно делать,

• кто отвечает за разные этапы выполнения задачи,

• к какому сроку надо закончить

• Соберите всех задействованных участников в рабочую группу

• Подробно обсудите с рабочей группой задачу. Выслушайте вопросы и предложения. Убедитесь, что сотрудники все поняли

• Составьте календарь со всеми задачами и сроками

• Передайте календарь помощникам, чтобы контролировали сроки и проверяли выполнение задач
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Как сделать, чтобы сотрудники не уходили и не уводили клиентов

Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny


[image: after_title]

В наших салонах работает 400 мастеров по маникюру. Они не уводят клиентов и не уходят на дом. Почему? Раскрою секреты.


1. Обеспечьте мастеру полную запись. Многие владельцы салонов не понимают, почему мастер уволилась. Всё просто – потому что у нее не было работы и она ничего не зарабатывала. Чем больше клиентов у мастера в день, тем больше она заработает и тем больше чаевых получит.

2. Звоните клиентам, напоминайте, добивайтесь ответа, придет человек или нет. Каждое утро, день за днем. Иначе вы не сможете обеспечить полную запись.


Пример

Мы с сестрой в своих салонах доставали клиентов по полной программе, пока они не говорили: «Да, я буду». Даже в первый день работы нашего первого салона у нас было десять клиентов – полная запись. Поэтому мастера не уходят – они знают, что дома заработают меньше, чем у нас.


3. К мастерам должны приходить постоянные клиенты. Мастера любят работать с теми, кто им нравится. Они общаются с клиентами и заряжаются от них энергией.

4. У мастеров должно быть комфортное рабочее место, им должно быть удобно добираться.


Пример

Все наши салоны находятся в минуте ходьбы от метро. Это важно как для мастеров, так и для клиентов.


5. Ваш салон должен стать местом, где мастер сможет самореализоваться как специалист и творческая личность. Мы с сестрой постоянно придумываем дизайны, привозим из поездок по миру новые техники. К нам может прийти совсем зеленая девочка и через неделю стать топовым мастером. Мы создали систему, в которой мастера маникюра учатся друг у друга – как в процессе работы, так и на специальных мастер-классах. Мы проводим мастер-классы каждую неделю, и более сильные мастера в определенной технике обучают более слабых.

Обеспечьте мастерам полную запись, комфортное рабочее место, возможности для самореализации, и тогда они не будут уходить и забирать с собой клиентов.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Что сделать, чтобы сотрудники не уводили клиентов

• У мастеров/сотрудников полная запись

• Клиенты подтверждают заказ/прием/запись

• Сотрудники работают со своими постоянными клиентами

• У сотрудников комфортное и удобное рабочее место

• Сотрудникам удобно добираться до работы

• Сотрудники могут самореализовываться творчески и профессионально

• Создана система передачи опыта и обучения внутри коллектива

• Сотрудники не имеют прямого доступа к контактам клиентов
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Как контролировать сотрудников и не переутомляться

Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
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Когда ваш бизнес растет, количество подчиненных начинает увеличиваться. Как организовать контроль сотрудников и процессов так, чтобы не переутомляться и в то же время не терять связи с сотрудниками? У меня есть свои приемы.


1. Во-первых, я стараюсь коммуницировать с определенным количеством людей – это 5–6 человек, с которыми вы можете поговорить по 20 минут в день в течение дня и не сойти с ума. А у каждого из этих 5–6 человек в управлении свои люди. На каждого – не больше 15 человек в подчинении.

2. Во-вторых, не обязательно даже разговаривать с этими сотрудниками каждый день. Я очень не люблю звонки, поэтому мне проще использовать такие инструменты, как почта или Excel-таблицы.


Пример

Например, у нас есть Excel-таблица, которую нужно просматривать раз в 3 дня – в ней наши показатели по выручке. Когда выручка вызывает вопросы, например слишком большая, я задаю вопросы: «Что там у вас произошло?» Или наоборот.


3. Важно, чтобы остальные сотрудники не теряли с вами связь. Близость сотрудников и владельца гарантирует вам честность и мотивацию. Можно использовать различные инструменты, чтобы всегда быть на связи и не переутомляться.

Например, я есть в чате, в котором все продавцы. Периодически я что-то туда пишу, не читая предыдущие 700 сообщений или реагируя только на несколько последних.

Кроме того, я веду канал для сотрудников в Телеграм и от первого лица рассказываю какие-то новости или что-то подобное. В этом канале есть даже грузчики.

Распределяйте функционал, делегируйте, но всегда держите своих сотрудников в курсе вашей работы, чтобы эффективно управлять и сохранять высокую мотивацию, не перенапрягаясь и не контролируя каждый процесс самостоятельно.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Создайте иерархию сотрудников, чтобы упростить общение с ними

1. Составьте список всех управленцев под вашим началом.

_____________________________________________________________________

2. Нарисуйте новую схему управления своим бизнесом: наверху вы, чуть ниже 5–6 доверенных управленцев, еще ниже – остальные сотрудники, которые им подчиняются.

_____________________________________________________________________

3. Составьте график бесед с каждым руководителем по отдельности и со всеми вместе.

• Подумайте, сколько времени нужно уделить каждому руководителю.

_____________________________________________________________________

• Выберите день недели и время для общения с каждым из руководителей.

_____________________________________________________________________

• Выберите подходящий день и время для общей планерки.

_____________________________________________________________________

• Запланируйте резервное время, если совещание вдруг затянется.

_____________________________________________________________________

4. Создайте единую среду для общения. Выберите самый удобный мессенджер и общайтесь с сотрудниками только в нем.

_____________________________________________________________________
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Как контролировать службу поддержки, чтобы не терять клиентов

Екатерина Макарова, сооснователь компании BelkaCar
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Специалисты службы поддержки часто совершают ошибки, которые стоят бизнесу денег и клиентов. Расскажу, как мы отбираем правильных людей, контролируем и мотивируем их на предоставление качественного сервиса клиентам.

На собеседовании мы проверяем речь и память кандидата. Сотрудники HR-службы смотрят, нет ли картавости, региональных акцентов.

Чтобы проверить память, даем инструкцию на 250 листов, которую надо изучить дома. Потом тестируем, что человек помнит. Это важно, потому что человек иногда очень хорошо говорит, но не усваивает материал.

Важно понимать, может ли человек искать информацию и работать с документацией. Не нужно каких-то очень глубоких знаний, необходимо уметь быстро обрабатывать нестандартные случаи.

Важное качество – эмпатия, умение встать на место другого человека и проявить сочувствие и понимание. Это мы проверяем уже в работе, на испытательном сроке. У нас есть служба контроля качества, которая выборочно слушает звонки. На 10 человек – 1 проверяющий. Важно сразу исключать такие вещи, как грубость, незнание сервиса, глупость, неумение помочь – то есть все те действия, которые приводят к финансовым потерям.


Бизнес-хак

В службе поддержки, call-центре, в отличие от других отделов, важно выстроить жесткую систему контроля.


Отслеживайте каждое действие. Сколько длился звонок? Сколько результативных? Сколько пропущенных звонков? Почему пропущены?

Необходимо описать все задачи, которые совершают специалисты, обозначить среднее время выполнения и контролировать их.

Например, если на операцию, на которую мы заложили 10 секунд, уходит минута, мы начинаем проверять такого человека, слушать его звонки, следить за его нагрузкой.

При этом при большой загрузке, конечно, лучше всего использовать CRM.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Качества сотрудников службы поддержки
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Часть 5. Развивай себя
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Как женщине воспитать 6 главных предпринимательских качеств

Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
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Чтобы развивать бизнес, нужны не только знания, капитал и хорошая идея, но и предпринимательские качества. Вот несколько практических советов, которые помогут вам их в себе воспитать.


1. Начнем с мужского качества – выносливость. Я тренировала выносливость на стадионе, бегая и ставя перед собой спортивные цели. Сначала вам может казаться, что эти цели невозможно достичь, но с помощью упорства вы их достигнете.


Совет

Спорт формирует уверенность в себе.


2. Жесткость – это мужское качество, но оно необходимо в бизнесе. Есть много ситуаций, когда нужно проявить силу характера и жесткость, – например, при увольнении сотрудника. В воспитании этих качеств помогает опыт и все жизненные ситуации, которые вы проживаете.

3. Сила идти до конца – стойкость. Можно тренировать это качество в компьютерных играх – не бросать на полпути сложный уровень, а доводить до конца. Вы ощутите, что это сложно, но дальше вас ждут награда, кайф и ощущение победы.

4. Первое женское качество, полезное в бизнесе, – это искренность, душевность. Воспитать его можно на фильмах – смотрите теплые, трогательные фильмы. Занимайтесь благотворительностью – помогайте инвалидам, детям, совершайте поездки в детские дома и так далее.

5. Легкость и игривость – эти женские качества очень полезны в бизнесе.


Пример

Когда я начинала, то относилась к делу примерно так: «Ну, поехали делать бизнес. Я – бизнесвумен», и т. д. Для меня это была игра. И мне было интересно. На самом деле такой подход уберег меня от различных эмоциональных спадов и стрессов. Потому что я относилась к бизнесу с легкостью.


А еще можно осознанно учиться флиртовать, чтобы прокачать игривость. Это разбудит и вашу женскую энергию. Она, кстати, во многом помогает в бизнесе, потому что вы можете быть жесткой, а потом включить вашу игривую сторону и откатить назад. Например, смягчить ошибку.

6. Ну и, конечно, – интуиция. Интуиция – это то, что дано всем женщинам. Доверяйте своему внутреннему голосу, слушайте сердце.

Хорошим предпринимателем может быть как женщина, так и мужчина. Важно выявить, какие качества у вас слабее, и осознанно тренировать их.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Проверьте, развита ли у вас интуиция

• Ваше первое впечатление о человеке обычно верное

• Окружающие редко говорят вам неправду

• Какое бы дело вы ни начинали, оно почти всегда заканчивается успешно

• Совершая покупки, вы не раздумываете долго и точно знаете, что вам нужно

• Вы быстро ориентируетесь в незнакомом месте

• Вы чувствуете время и можете без часов назвать его с точностью до 10 минут

• Вы быстро разгадываете головоломки

• Вы быстро запоминаете мелкие детали на картинках


Если вы положительно ответили на большинство из перечисленных утверждений, то у вас хорошо развита интуиция.
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Как полностью сфокусироваться на развитии бизнеса

Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
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Бывает, появляется задача, которая требует тотального погружения. В такой ситуации я устраиваю себе бизнес-отпуск – фокусируюсь только на этой задаче, не отвлекаясь на другие дела.

Свой последний бизнес-отпуск я посвятила оцифровке бизнеса. Необходимо было четыре дня с утра до позднего вечера находиться статично в одном месте. Для меня это был новый опыт, поскольку я все-таки привыкла к динамике.


1. Чтобы организовать бизнес-отпуск, начните с постановки цели. Цель должна быть глобальна для бизнеса. Определите, сколько дней вам необходимо.


Пример

Например, я поняла, что не смогу выделить неделю, а двух дней будет мало, поэтому мой оптимальный бизнес-отпуск – 4 дня.


2. Проводите бизнес-отпуск там, где вам комфортно, но лучше не дома и не в офисе. Например, в отдельном зале ресторана, где вы сможете и попить кофе, и пообедать.

3. Желательно проводить бизнес-отпуск в компании единомышленников-предпринимателей, которые решают схожие задачи.

Как проходит бизнес-отпуск в компании с другими предпринимателями? Сначала мы обозначаем важные задачи, которые необходимо решить в ближайшее время. Каждый составляет свой список и поэтапно его делает. Во время выполнения задач мы не общаемся, хоть и находимся в одном помещении. После каждого этапа обсуждаем, вносим корректировки, проводим мозговой штурм, если надо. Затем двигаемся дальше. И так на протяжении четырех дней.

Бизнес-отпуск позволяет более глубоко проработать первостепенную задачу, не отвлекаясь на текущие вопросы. Это способствует развитию и процветанию бизнеса.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как поставить цель для бизнес-отпуска

1. Отключите телефон и все уведомления на компьютере. Попросите вас не отвлекать.

_____________________________________________________________________

2. Подумайте, какие слабые места есть в вашем бизнесе. Запишите все, что вас беспокоит и приходит в голову.

_____________________________________________________________________

3. Вычеркните из списка заурядные проблемы, алгоритм решения которых известен.

_____________________________________________________________________

4. Оцените каждую проблему по 10-балльной шкале в зависимости от сложности.

_____________________________________________________________________

5. Составьте еще один список. Внесите в него все задачи по развитию бизнеса.

_____________________________________________________________________

6. Вычеркните из списка заурядные, не требующие глубокого размышления задачи.

_____________________________________________________________________

7. Оцените каждую задачу по 10-балльной шкале в зависимости от того, насколько важно ее решение для развития бизнеса.

_____________________________________________________________________

8. Теперь совместите списки – выпишите все проблемы и задачи со значением от 5 до 10 в порядке убывания цифр.

_____________________________________________________________________

9. Выберите из этого списка один из первых пунктов – это и будет тема, которой стоит посвятить бизнес-отпуск. Остальные задачи отложите на будущее.

_____________________________________________________________________
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Как минимальными усилиями добиться максимального результата

Галия Бердникова, серийный предприниматель


[image: after_title]

От качества решений предпринимателя зависят очень много людей – сотрудники, клиенты, партнеры. Как принимать правильные и обоснованные решения?


У меня на этот случай есть правило весов.

Итак, у вас есть цель. Например, за два месяца заработать 500 тыс. руб. Первый шаг – это составить список способов ее достижения. Спросите себя: «Что я могу сделать?» Способов достижения цели могут быть десятки.


Пример

Если у вас один бизнес, в нем могут быть разные ходы: можно найти 5 клиентов по 100 тыс. руб., подняв чек. Или продать 10 товаров по 50 тыс. руб. Можно продать что-то за 5 тыс. руб. 100 клиентам. Если бизнесов несколько, то прорабатываем способы в каждом из них.


Следующий шаг – взвесить эти способы по разным показателям. Например, по количеству приложенных усилий и вероятности достижения этой цели. Решение, которое вероятнее всего достижимо с наименьшими усилиями, может оказаться самым действенным.

А можно поменять второй этап и идти не от усилий, а от результата. Представьте, что вы прилагаете равные усилия за равный промежуток времени. Посмотрите на каждый из этих способов и подумайте, к какому результату придете.


Пример

Вложив все свои усилия в развитие кафе, я заработаю выручки на 200 тыс. руб. в месяц, из которых чистая прибыль будет 30 тыс. руб. А разработав новое IT-решение, я могу заработать 10 млн руб. Становится очевидным, какое действие приведет меня к максимальному результату.


Благодаря инструменту весов вы можете выбрать тот путь, где показатели лучше, усилий меньше и эффективности больше.

Прежде чем бежать и делать, сядьте и подумайте. Это сэкономит вам время и ресурсы и поможет достичь даже большего, чем вы планировали.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как действовать, когда нужно принять важное решение

1. Сделайте три – десять глубоких вдохов

2. Выпишите на листок все пути решения проблемы или достижения цели. Пишите, пока идеи совсем не иссякнут

3. Представьте самый негативный финал в каждом из вариантов

4. Посчитайте, сколько примерно времени займет достижение цели или решение проблемы в каждом из вариантов

5. Для каждого варианта укажите, какие усилия вам придется приложить и какие навыки освоить

6. Проанализируйте каждый вариант так, будто с момента его выбора прошло 10 лет

7. Проанализируйте, какое решение:

• с наибольшей вероятностью покажется удачным даже спустя 10 лет;

• не потребует чрезмерных усилий;

• максимально быстро приведет вас к результату;

• не приведет к слишком серьезным потерям.

Если ни один путь не отвечает всем четырем критериям, выберите тот, который подходит по двум-трем
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Как планировать день, чтобы все успевать

Галия Бердникова, серийный предприниматель
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Чтобы все успеть, мы используем различные методики планирования. В итоге успевать-то успеваем, но возникает новая проблема – успеваем ли мы осознать то, что сделали? Подумать, куда мы идем? Чтобы решить проблему со временем, я предлагаю выполнить следующие шаги.


1. Напишите список, что именно вы не успеваете.

2. Поставьте черту и тезисно запишите то, чем занят ваш обычный день. Вспомните все, что вы делаете, начиная с утра. Проверяете почту, совершаете платежи, общаетесь с командой, отводите ребенка в школу. Выпишите даже мелкие дела, которые обычно не замечаете. Например, игра с кошкой.

3. В скобках у каждого пункта напишите, почему вы это делаете. Есть действия, прокомментировать которые будет очень просто. Почему вы заказываете бумагу в офис? Потому что она закончилась. Есть те, с которыми будет сложно. Но вы все равно постарайтесь.

4. Усложните задачу и ответьте на вопрос: «Почему это делаю ИМЕННО Я?»

5. Подведите черту и запишите фразу: «Я делаю то, что мне важно». И осознайте эту фразу. ВСЕ (абсолютно все), что вы делаете, вам важно.

6. Ответьте на самый важный вопрос: «Зачем? Какая цель успевать ВСЕ?» Не отвечайте для галочки. Ответьте искренне для себя. Возможно, ответ придет не сегодня. Но тем не менее вы об этом хотя бы подумаете. Перестанете быть белкой в колесе.


Совет

Успевать всё НЕ надо. Важно подходить ко времени с позиции «главное», делать только то, что ведет вас к вашим настоящим целям.


7. Поставьте таймер на 1 минуту. Напишите три свои настоящие искренние цели, на которые вы готовы менять свое время.

Если вы пройдете этот алгоритм, то наверняка найдете, над чем стоит работать, а что можно отложить.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как не тратить время впустую

1. Выпишите все, что вы делаете в течение дня.

_____________________________________________________________________

2. В скобках к каждому пункту напишите, почему вы это делаете.

_____________________________________________________________________

3. Напротив каждого дела напишите, почему им занимаетесь именно вы.

_____________________________________________________________________

4. Составьте список того, что вы НЕ успеваете. Какие занятия вы постоянно откладываете на завтра?

_____________________________________________________________________

5. Напишите, по какой причине вы хотели бы успевать заниматься этими делами.

_____________________________________________________________________

6. Подведите под обоими списками черту и напишите фразу: «Я делаю то, что для меня важно».

_____________________________________________________________________

7. Ответьте себе на вопрос: «Зачем мне успевать ВСЕ?» Ради чего это?

_____________________________________________________________________

8. Поставьте таймер на одну минуту. За это время постарайтесь выписать три главные, действительно «ваши» цели, ради достижения которых вы готовы тратить время.

_____________________________________________________________________

9. Проанализируйте все три списка.

_____________________________________________________________________
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Главная фишка успешного тайм-менеджмента

Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
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Предприниматель – источник энергии своего бизнеса. Поэтому важно, чтобы вы всегда были в ресурсе и у вас хватало времени на отдых, себя, бизнес. Если вы сами пытаетесь уследить и за пиаром, и за продуктом, то ваша жизнь превратится в гонку, тушение пожаров и затыкание дыр. Чтобы этого не происходило, стратегически подходите к управлению временем.


Совет

Наймите личного помощника.


Даже если у вас пока нет сотрудников, нанимайте личного помощника в первую очередь. И первая обязанность этого человека – следить за вашим временем.

Личный помощник должен планировать ваш день, исходя из ваших приоритетов.

Для меня на первом месте – я и все, что касается меня: духовное и физическое развитие, здоровье, мое настроение, красота. На втором – близкие, друзья, родители, отношения и уже на третьем – это дело, социальная реализация, призвание. И в таком ключе помощник строит мой тайм-менеджмент.


Пример

У моего помощника есть четкая инструкция, что нужно столько-то раз в неделю ходить в спортзал, посещать маникюр и парикмахера. И даже если я говорю: «Завтра в два часа мне предлагают съемку классного интервью», – а помощник отвечает: «Нет, вы в два часа заняты», – я даже не задаю вопросов. Она знает мои три приоритета, и скорее всего, завтра я увижу, что в два часа у меня назначен косметолог. А это мой первый приоритет.


Когда у помощницы выходной или я пытаюсь сама сделать свое расписание, сразу перестаю быть в ресурсе. Я чувствую себя как белка в колесе и ничего ценного создать уже не могу.

Если вы делаете бизнес без инвестиций и первичного капитала, значит, вы инвестируете свое время, а оно стоит в разы дороже. И ваш успех зависит от того, насколько рационально вы будете этим временем распоряжаться.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Качества личного помощника

• Отсутствие гордыни, короны на голове

• Врожденное стремление заботиться о других

• Описывая будущее, использует категории любви и заботы

• Уважает или восхищается вами

• Преданность

• Ярко выраженная ответственность и исполнительность

• Стрессоустойчивость

• Умение хранить информацию

• Предприимчивость и находчивость

• Коммуникабельность и дипломатичность

• Высокий уровень эмпатии

• Организаторские способности

• Доброжелательность

• Быстрая реакция
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Как выбрать полезный бизнес-клуб

Виктория Печенкина, основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel
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Я больше 10 лет являюсь участницей бизнес-клубов – решила там массу профессиональных задач, нашла клиентов и партнеров. И я точно знаю, как выбрать бизнес-клуб, который будет полезен.

Я делю клубы на три типа:

– бизнес-клубы, где люди просто встречаются, чтобы познакомиться, пообщаться, выпить и закусить;

– клубы, где люди встречаются ради какого-то крутого спикера;

– рабочий формат, когда собираются бизнесмены со схожими проблемами и ищут решения.

Выбирая клуб, необходимо четко понимать цель: зачем вы туда идете?

Во-первых, в бизнес-клубе можно расширить свои связи, найти ментора, партнера или клиента. Вы можете познакомиться с людьми, которые выше вас по уровню дохода или профессионализма. Но здесь важно соблюсти баланс! Вы не только должны брать, но и отдавать – стать для кого-то ментором или выступить экспертом.


Совет

Важно обратить внимание на участников клуба. Должен быть баланс – и более сильные, грубо говоря более богатые, и кто-то попроще, кому нужны вы.


Во-вторых, клуб может помочь вам решить бизнес-задачи. Например, у меня есть вопрос масштабирования или оптимизации налогов. Клуб должен мне предложить формат, в рамках которого я решу свою проблему. Это может быть форум-встреча, в которой участвуют владельцы бизнеса с идентичными проблемами и задачами.

Важно оценить и эффективность клуба для себя. Причем вы можете сделать это, посетив первые встречи, которые, как правило, бесплатные.

Клуб – это прежде всего про бизнес. Приятное личное общение – максимум раз в два-три месяца. Все остальное должно быть по делу.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Выберите бизнес-клуб

1. Выпишите бизнес-задачи и трудности, которые должен помочь решить вам клуб.

_____________________________________________________________________

2. Составьте список бизнес-клубов вашего города. Если город маленький, присмотрите что-нибудь в соседних городах.

_____________________________________________________________________

3. Узнайте, какие мероприятия проводит клуб – встречи участников, выступления приглашенных спикеров, конференции.

_____________________________________________________________________

4. Постарайтесь понять, что за люди собрались в бизнес-клубе (например, изучите аккаунты участников на Фейсбуке). Решите, будет ли вам комфортно в такой компании.

_____________________________________________________________________

5. Из всех клубов выберите те, которые подходят вам по формату, составу членов и мероприятиям.

_____________________________________________________________________

6. Посетите пробные встречи в понравившихся клубах. Проанализируйте результаты каждой встречи, оцените, насколько они приблизили вас к решению задачи.

_____________________________________________________________________

7. Выберите один или несколько клубов, лучше всего решающих ваши задачи.

_____________________________________________________________________
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Как работать с ментором, чтобы он свел вас с нужными людьми

Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
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Для того чтобы вы развивали свой бизнес при помощи ментора, необходимо правильно с ним работать. Я расскажу, как это сделать.

Самая распространенная ошибка стартапов – они считают, что ментору просто интересно с ними поболтать, и совершенно не обязательно выполнять то, что он им сказал. А чаще всего ментор дает полезные указания, что делать дальше.


1. Подготовьте для ментора вопрос по своему бизнесу или проекту. Если ментор вменяемый, а у вас интересный проект, он придет к убеждению, что вам можно помочь, поддержать, что-то сделать.


Пример

У меня был такой опыт. Я ходила к Андрею Шаронову, президенту «Сколково». В итоге наша встреча закончилась через 10 минут, когда он сказал: «В общем, я все понял. Давай ты напишешь письмо, я его отнесу».


2. После встречи необходимо обязательно написать письмо, в котором описать, что именно вы осознали после разговора. А через месяц-два написать второе письмо – о том, что вы сделали, отчитаться.

Важно показать, что ментор не просто так потратил на вас свое время. Если вы это сделаете, то простая консультация превратится в реальное привлечение средств или партнеров.


Пример

Так произошло и со мной. Если бы я слила разговор со своим ментором, не написала бы два письма после встречи, то мы не смогли бы провести совместную акцию с Ситибанком, с которым меня свел ментор. А именно после этой акции на нас обратили внимание «Русал» и «Райффайзен», и в итоге мы получили 357 корпоративных партнеров за 3,5 года.


Запомните, ментора надо воспринимать так же, как инвестора, – как партнера, которого вы можете привлечь через какое-то время.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Где искать ментора: основные источники

• Круг твоих друзей, коллег и партнеров

• Рекомендации коллег в твоей отрасли

• Стартап-акселераторы

• Бизнес-ассоциации и бизнес-школы

• Бизнес-инкубаторы («Сколково», ФРИИ)

• Объединения предпринимателей

• Сообщества предпринимателей в социальных сетях

• Деловые мероприятия (конференции, выставки, бизнес-тренинги)

• Публикации в СМИ об успешных компаниях, которые близки тебе по сути работы и подходам к бизнесу
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Как вести переговоры

Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
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Девушка, которая занимается маникюрными салонами, особенно если она модельной внешности, воспринимается максимально несерьезно. Например, нам часто не хотят давать помещение в аренду. Поделюсь советами, как вести переговоры с мужчинами.


Бизнес-хак

Показывайте успехи вашего бизнеса – факты, масштаб, другие доказательства.


Расскажу историю. Нам было нужно срочно открывать салон. Мы обратились к арендодателю-мужчине. Он не воспринял нас всерьез. Когда я поняла, что он не хочет с нами работать, взяла быка за рога. Я показала ему нашу работу в реальном времени – сняла видео в наших салонах и отправила ему: «Доброе утро, десять утра, локация такая-то, полная запись… Доброе утро, локация Арбат, такой-то адрес, полная запись… Доброе утро…» Я дала ему информацию по всем нашим точкам в реальном времени. После этого он дал нам это помещение в аренду.

То же самое было в Штатах. Арендодатель – иранец – вначале тоже не принял нас всерьез. Он не верил, что мы сможем оплачивать аренду. Но мы с Ариной подготовились и предоставили ему статистику по нашему бизнесу в России, рассказали о цифрах, оборотах и о том, как мы работаем.


Бизнес-хак

Станьте полезным собеседнику.


Нам в очередной раз не хотели давать помещение в аренду. Я приехала на переговоры и увидела, что арендодатель с ребенком. Я дала ему полную информацию по тем школам, куда его ребенок должен был поступать. Он был в шоке: «Кто вы такие? Как вас найти еще раз?» В результате он проникся к нам доверием и сдал помещение в аренду.

Чтобы провести успешные переговоры, попробуйте понять, кто этот человек и что он хочет узнать о вас и вашем бизнесе.

И девушки, пользуйтесь своим обаянием и очарованием. Я всегда так поступаю.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Готовимся к переговорам

Чтобы подготовиться к переговорам и быть во всеоружии, ответьте на следующие вопросы.


1. Подумайте и запишите, что вы можете продемонстрировать, чтобы доказать эффективность и платежеспособность своего бизнеса.

_____________________________________________________________________

2. Подумайте и запишите, какую финансовую или другую внутреннюю информацию вы можете предоставить в виде доказательств.

_____________________________________________________________________

3. Соберите все доказательства в одном месте в виде фотографий, видео, отчетов и скриншотов.

_____________________________________________________________________
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Как выйти победителем на переговорах

Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
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На переговорах важно чувствовать себя уверенно и всегда помнить о цели. Я бы хотела поделиться с вами инструментами, которые узнала от профессора бизнес-школы «Сколково» и всемирно известного переговорщика Монти Кристала.


1. В переговорах важно определять такую вещь, как ZOPA (Zone of Possible Agreement) – это та красная линия, ниже которой вы не можете опуститься или подняться.

Это может быть ваша линия по цене или по срокам, по количеству товара, скидке, которую вы можете дать. Вы можете начать переговоры со скидки в 3 %, зная, что ваша ZOPA – 5 %. Вы будете чувствовать себя увереннее и в решающий момент опуститься до 5 %, при этом ваш оппонент будет считать, что одержал победу.

2. Если вы женщина, то только это уже является вашим преимуществом.

Монти Кристал говорит: «Хотите выиграть на переговорах, возьмите с собой женщину». Женщина обладает более высоким эмоциональным интеллектом, и ее присутствие всегда стратегически усиливает позицию.

3. В переговорах нужно выбирать не стратегию WIN-WIN, а стратегию треугольника WIN-WIN-WIN.


Бизнес-хак

Думайте не только о том, где будет хорошо вам и вашему собеседнику, но и где будет хорошо обществу.


Вы не просто договариваетесь с застройщиком строить дом, но и определяете, что этот дом будет построен из экологичных материалов или будет приносить социальную пользу, например будет интересным архитектурным объектом.

4. Возьмите паузу, если не знаете, что сказать, а если вы ждете ответа от собеседника – не подгоняйте его.

5. Еще один совет, которым часто пренебрегают. Проявите спокойствие и уважение – так вы усилите свои позиции.

6. Очень важно, особенно женщинам, разделять роль женщины и того образа, который вы несете на переговорах. На переговорах вы прежде всего предприниматель, а потом женщина. Настройтесь отбрасывать любые шовинистические позиции: «Ах, ну вы же женщины», «женская логика» и прочее. Как только в силу вступают такие энергетические структуры, мы сразу встаем в позицию защиты, а это никому не нужно. Такое поведение оппонента нужно пресекать и напоминать, что здесь вы прежде всего переговорщик.

Готовясь к переговорам, помните – нужно знать ваши возможности для падения или подъема по условиям сделки, внутренне фиксироваться на той роли, которую вы будете исполнять на переговорах, и заранее подумать о преимуществах проекта для общества.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Подготовка к переговорам

Определена ZOPA:

• определены ключевые условия сделки (скидка, объем закупки/продаж, сроки и т. д.);

• выбраны крайние лимиты по условиям, которые вы можете предоставить партнеру;

• определены стартовые условия для переговоров.

Проработана стратегия WIN-WIN-WIN:

• определены выгодные условия для вас;

• определены выгодные условия для оппонента;

• определены выгодные условия для общества.
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Как личный бренд поможет сохранить бизнес и клиентов

Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
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Я долго не хотела вести личный блог. Все вкладывала в компанию и ее продвижение. И только когда у меня начали уводить базу, поняла, что если бы люди знали, что за бизнесом стоит конкретный человек, то такого бы не произошло. Благодаря этой ошибке я поняла ценность личного бренда.

Чтобы начать вести блог и собрать подписчиков, нужно быть интересной, полезной и давать людям положительные эмоции.


1. Выберите тему. Поймите, чем вы уникальны, что можете давать миру, в чем являетесь экспертом.

Если вы пока не эксперт и только начинаете развиваться в чем-либо, начните читать книги, смотреть видео, ходить на тренинги. Из всего, что вы изучаете, извлекайте уроки и пишите о них в блоге: что ценного я взяла из этого произведения, какие выводы сделала.

Когда человек заходит на вашу страницу, он хочет прочитать ваше мнение. Если оно откликается и резонирует с его личным, то он на вас подписывается.

2. Я начала больше рассказывать про себя и про то, кто стоит за бизнесом, чем занимаюсь и так далее.

3. Отлично воспринимаются практические советы. Любые практические советы могут быть полезны людям и оказаться у них в закладках. И даже если человек отпишется, вы будете появляться у него в рекомендуемых страницах.

4. Помимо текста, человек может реагировать и на картинку, и на видео. Тут необходимо выбрать формат, который подойдет именно вам.


Совет

Если вы умеете хорошо говорить и выглядеть – смело выбирайте Youtube-канал, если делаете классные фотки – ведите блог в Инстаграм, хорошо пишете – выбирайте площадкой Фейсбук или ВКонтакте.


Прокачивайте личный бренд, привлекайте новых клиентов и удерживайте старых. Заведите Инстаграм или страничку в соцсетях и пишите искренне про себя, про то, что вас действительно волнует. Ваш блог – это возможность заглянуть за кулисы, узнать вас ближе, а значит, довериться.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Готовимся к ведению собственного блога

1. Подумайте, что вы можете и хотите транслировать в публичную среду как личность и бренд. Для этого ответьте на вопросы:

• Как вы себя идентифицируете? Кто вы?

• Какие у вас интересы, желания и убеждения?

• Экспертными знаниями в какой области вы обладаете?

• Какие личные качества и жизненный опыт выделяют вас среди остальных?

• К чему вы стремитесь? Что хотите привнести в мир или как его изменить?

• Какова глобальная идея вашей деятельности?

• Какая у вас легенда (личная история успеха, поражений и побед)?

• Как выглядит ваш идеальный внешний образ (внешность, стиль, манера поведения и общения)?

_____________________________________________________________________

2. Определите целевую аудиторию: для кого вы будете писать посты.

_____________________________________________________________________

3. Разработайте контент-план или список тем, на которые вы будете писать посты в своем блоге.

_____________________________________________________________________
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Как писать продающие посты для соцсетей

Галия Бердникова, серийный предприниматель
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Однажды мы искали копирайтера для нашего бренда косметики, чтобы он писал посты в соцсетях. Нам пришлось просмотреть 180 вариантов текста, и ни один нам не понравился. Я расскажу о том, как писать тексты в свой блог или в соцсети вашего бизнеса.


1. Пишите проще. Многие любят все усложнять. Составляют сложносочиненные предложения, в которых сами потом путаются.


Совет

Писать проще – значит, писать так, как вы говорите.


Если вам сложно, представьте, что вы просто разговариваете с человеком. Мне многие говорят: «Я не умею писать». Но ты же со мной разговариваешь, говоришь мне сейчас что-то, а значит, можешь это и написать.

Другой способ – представлять, что вы пишете своему другу, кому-то конкретному.

2. Не используйте обороты, которые присущи литературной речи: «впоследствии, например…» Разве, когда вы общаетесь, говорите так? Вряд ли. Убирайте деепричастные обороты. А еще местоимения: я, ты, мы – эти слова засоряют текст и раздражают.

3. Давайте факты и убирайте «воду».


Пример

Например, «в состав средства входят такие-то ингредиенты, они делают кожу мягче, а запах так-то влияет на мозг».


4. Общайтесь на одном языке с аудиторией. Если у вас взрослая аудитория, которая не знает, что такое Bitcoin, не используйте это слово. Если вы общаетесь с молодежью, не надо употреблять устаревшие выражения.

5. Вовлекайте аудиторию, стройте диалог. Задавайте вопросы. Даже если у вас мало читателей, но вы правильно зададите вопрос, ответы непременно будут.

6. Спрашивайте советы. Россия – страна советов. У нас очень любят советовать. А это позволяет активизировать аудиторию, зацепить и удержать ее.

Пишите простым языком, задавайте вопросы и спрашивайте советы. А еще много читайте сами! Читайте книги о том, как писать тексты, например Стивена Кинга «Как писать книги» или других авторов.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как написать продающий пост

• Текст написан простым языком – так же, как вы говорите

• Представляйте, что разговариваете с человеком вживую

• Не используйте слова и обороты из литературной речи («впоследствии» и другие). В живом общении люди так не говорят

• Убирайте деепричастные обороты

• Не употребляйте много местоимений. Не стоит постоянно писать: «я, ты, мы, вас, вам…» – эти слова засоряют текст и раздражают читателя

• Не употребляйте слова, незнакомые вашей аудитории. Будьте осторожнее со сленгом

• Будьте осторожнее с упоминаниями известных персонажей и отсылками к фильмам. Ведь не все молодые люди смотрели советские комедии, и не все люди в возрасте знают современных певцов или актеров

• Если нужно использовать сложный термин – объясните его

• Задавайте в постах вопросы – спрашивайте, что люди любят, что они носят, что думают по поводу какой-либо ситуации

• Спрашивайте совета. Люди любят советовать – сыграйте на этом, чтобы «зажечь» и удержать аудиторию
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Как сбалансировать контент в личном блоге

Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров


[image: after_title]

Как сделать свой блог интересным и читаемым? Какой контент размещать? Такие вопросы часто мучают начинающего или уже состоявшегося блогера.


Совет

Я всегда задаю контент-меню.


Для этого 100 % контента делим на пять категорий – по 20 % каждого.


1. Экспертный контент – то, в чем вы являетесь профи: тексты – значит, тексты, шпингалеты – значит, шпингалеты.

2. Социальное доказательство бренда – вы поучились там-то, сфотографировались с тем-то, вот ваши кейсы. Здесь же можно продавать, то есть ваши продающие истории.

3. Вы и ваш лайфстайл – как вы живете, путешествуете, есть ли у вас дети и т. д.

4. Ваши мысли и философия – как вы относитесь к чему-то, смотрите на вещи и т. д.

5. Ваше отношение к происходящему в мире в вашей сфере. Например, когда Ксения Собчак баллотировалась в президенты, я разобрала ее страничку, ее программное заявление с точки зрения текстов – почему это заявление считается сильным.


Совет

Вы можете реагировать на все, что вообще происходит в мире, что делают ваши коллеги, и тем самым также демонстрировать свою экспертность.


Ошибкой является отсутствие какой-то из этих частей. Важно сочетать всё это, составлять правильное контент-меню.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Заполните шаблон контент-меню
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Как написать захватывающий текст

Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
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Для многих написать текст – сложная и даже неприятная задача. Многие испытывают так называемый синдром «чистого листа». Я расскажу, как начать писать и как создать текст, который заставит человека дочитать до конца.

Существует два подхода, чтобы начать.


1. Первый – это фрирайтинг, свободное письмо, когда вы просто начинаете хоть что-то писать. Я еще называю это «техникой удаленного абзаца».


Пример

Например, «Я пишу этот текст, потому что не знаю, с чего начать. Катя Иноземцева что-то мне посоветовала, может быть, и получится…»


Вы просто пишете все подряд, что потом превратится в какую-то осмысленную связку, а потом удаляете первый абзац или даже первые страницы.

2. Второй подход – идти от структуры текста. Вы создаете скелет текста, понимая, что хотите написать, а потом постепенно добавляете метафоры, факты, статистику.

Чтобы создать структуру текста, можно использовать метод Барбары Минто. Ее два постулата:

1) двигаемся от главного к второстепенному. В начале текста фиксируете ключевую фразу, то есть сразу даете ответ на вопрос. Например, текст про 7 приемов писательского мастерства. Вначале пишем, что это за приемы;

2) аргументы одного уровня должны располагаться на одном уровне. То есть на одном уровне вы перечисляете 7 приемов, а ниже раскрываете их по очереди, в конце делаете заключение.

3. Помните про визуальный рельеф текста. Визуально структурированный текст на 60 % увеличивает желание читателя двигаться дальше.


Совет

Делите текст на абзацы, выделяйте заголовки, ключевые моменты, оставляйте воздух, используйте картинки между смысловыми частями текста.


4. После написания текста обязательно проверьте его усвояемость. Например, прочитайте его малознакомым людям. Попросите оценить текст по двум параметрам – польза и интерес. В хорошем тексте обязательно сочетаются обе составляющие.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Составьте структуру текста по методу Барбары Минто, ответив на следующие вопросы:

1. Вопросы первого уровня

О чем будет идти речь? (Предмет)

_____________________________________________________________________

Какую проблему вы решаете? (Вопрос)

_____________________________________________________________________

Каково решение вашей проблемы? (Ответ – это и есть главная идея выступления)

_____________________________________________________________________

2. Вопросы второго уровня

Какова на данный момент ситуация в этой сфере?

_____________________________________________________________________

Какие существуют трудности?

_____________________________________________________________________

Выявлена ли проблема и решается ли она уже как-то?

_____________________________________________________________________

3. Вопросы третьего уровня

Какие новые вопросы возникают после ответа на предыдущий?

_____________________________________________________________________
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Как с помощью метафор создать запоминающийся текст

Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
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Как сделать так, чтобы текст был интересен читателю и был дочитан до конца? Используйте метафоры – они подключают больше органов чувств, делают текст разнообразным, художественно емким и привлекательным. Я расскажу, как, используя метафоры, показать читателю мир, от которого он не сможет оторваться.

Метафора – это образное сравнение, когда мы придаем одному предмету характеристики другого. Самые простые – это «глаза цвета моря» или «мое горячее сердце», олицетворение – «море смеялось», «ветер играл моими волосами». Здорово, если вы научитесь использовать не шаблонные метафоры, а будете вытаскивать из себя все метафоры первого порядка. То есть использовать не то, что обычно у нас скопилось в памяти, все эти «горячее сердце» или «двигаться в ритме вальса», а будете придумывать что-то новое.

Расскажу, как придумывают метафоры и концепции в креативных студиях и творческих мастерских.


1. Сначала вытаскиваются все ассоциации первого уровня. Например, загуглите слово «любовь». Всё, что вам покажет Гугл на эту тему вроде сердечек и двух целующихся влюбленных, – это и будут ассоциации первого порядка. Их необходимо выписать, а потом вычеркнуть – потому что они нам не подходят.

2. Следующий шаг – ассоциации второго уровня. Ассоциации на ассоциации – что вы видите или чувствуете, когда видите картинку с влюбленными людьми. Ну, например, необитаемый остров или свадьба.

3. И третий этап – это уже ассоциации на ассоциации второго уровня, более глубокие, когда вы простраиваете картинку. Тогда включается не задействованная обычно часть мозга, вы вытаскиваете из себя архетипы, и тогда может действительно прийти что-то необычное.


Пример

Например, это будут Робинзон Крузо и Пятница, которые стоят на необитаемом острове, или Тристан и Изольда, черный и белый ангелы, какой-то нестандартный графический или текстовый образ, который уже можно вложить и передать с его помощью новый смысл.


Создавайте новые и запоминающиеся метафоры – это увлечет читателя и заставит вспоминать ваш текст снова и снова.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Придумайте метафоры по методу креативных агентств

1. Введите в поиск Google или Яндекс слово, на которое вы хотите придумать метафору. Откройте раздел «Картинки» – там вы увидите все ассоциации первого порядка. Выпишите их.

_____________________________________________________________________

2. Теперь посмотрите на слова выше и выпишите ассоциации на них. Задавайте себе вопрос: «С чем ассоциируется этот предмет/факт/явление? Что первое приходит в голову?» Это ассоциации второго уровня.

_____________________________________________________________________

3. Самое главное – ассоциации на ассоциации второго уровня. Постарайтесь найти среди своих ассоциаций образ, героя или архетип. Выписывайте все варианты.

_____________________________________________________________________
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Как сделать выступление эффективным

Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
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Для многих публичное выступление – это вызов и возможность вырасти над собой. Чтобы подготовиться к выступлению, ответьте себе на 4 вопроса.


1. «Что слушатель или мой зритель должен понять?»


Пример

Допустим, тема моего выступления «Как построить личный бренд». Слушатель должен понять, что вообще личный бренд можно построить. Это проект со своими этапами и показателями. Эту главную мысль я фиксирую подсознательно, а слушатель после моего выступления должен суметь сказать ее вслух одной фразой.


2. «Что конкретно вынесет слушатель из моего выступления?» Какие три приема, три инструмента я должен донести так, чтобы слушатель их запомнил? Поставьте на них акцент и отследите их во время своей речи.

3. Третьий и очень важный вопрос! «Что зритель во время моего выступления должен почувствовать?» Какое состояние вы хотите передать, какими эмоциями хотите наполнить вашего слушателя.

4. «Какое конкретное практическое действие должен совершить зритель сразу после вашего выступления?» Например, подписаться на вашу страничку, зайти на ваш сайт, купить здесь и сейчас ваш продукт. Что-то конкретное, что он должен сделать.

Важно не только то, что вы говорите, но и как себя ведете и выглядите.


Совет

Перед выступлением важно энергетически себя раскачать.


Есть различные психологические приемы. Например, повторите много раз: «Я ничего не боюсь, я готов», – или сделайте несколько приседаний, походите, немного попрыгайте. Кому-то полезно побыть в одиночестве. Но самое неправильное, что можно сделать, – это стоять за кулисами и наблюдать за другими спикерами, волноваться и покрываться испариной.

Выпейте стакан воды. Женщинам я советую воспользоваться перед выступлением помадой или блеском, чтобы губы не сохли.

И последнее, о чем часто забывают, – это то, как вы одеты.


Совет

Одежда должна не только поддерживать тот смысл, который вы несете, но и гармонировать, например, со слайдами.


Вы не должны сливаться с цветами на слайде, если вдруг попадете в его поле на сцене.

Посмотрите на себя глазами зрителя из зала. Подумайте, как вы будете смотреться на камерах и фотографиях.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Подготовка к выступлению

• Подготовлен план выступления

• Подготовлена презентация

• Выступление отрепетировано (поставлена речь с паузами в нужных местах, отработана жестикуляция и перемещения по сцене)

• Выбрана одежда для выступления (комфортная для тебя, подходящая под тему, мероприятие и не сливающаяся с декорациями на сцене или с фоном презентации)

• Перед выходом к зрителям или слушателям приведите себя в тонус – сделайте приседания, попрыгайте, походите

• Выпейте стакан воды

• Воспользуйтесь блеском или помадой, чтобы губы не сохли

• Перед выходом сделайте несколько глубоких вдохов-выдохов и расслабьтесь
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Как спокойно преодолевать сложности

Галия Бердникова, серийный предприниматель
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Женщины все воспринимают эмоционально и слишком близко к сердцу. Однако в бизнесе важно уметь сохранять спокойствие и трезвость мысли, а также понимать эмоции других людей. Расскажу, как этому можно научиться.


1. Занимайтесь спортом. Занимайтесь тем, где есть выброс адреналина, выброс лишней энергии. У меня это, например, бег и тайский бокс.

2. У многих возникает необоснованный страх перед новым. Есть отличный инструмент: подумайте о самом плохом, что может произойти.


Пример

Вы боитесь выступать. Представьте, что вы вышли на сцену. Что самое плохое может произойти? Три человека уснут. Пять человек встанут и выйдут. Представьте! И когда вы представляете вроде бы самое плохое, оказывается, что это не так уж и страшно. Хорошо, они уснут, вы быстренько что-нибудь проговорите и уйдете. Вам от этого не будет плохо, и ваша репутация из-за этих двух человек никак не испортится. Зато вы получите опыт.


3. В борьбе со страхом также помогает подготовка. Если вы боитесь, что чего-то не знаете и не понимаете, – разберитесь. Например, если вы боитесь переговоров, пропишите все потенциальные вопросы и придумайте на них ответы.

4. Женщины очень часто расстраиваются из-за всякой ерунды. Это определенный паттерн, который происходит на автомате. Например, застряли в пробке или опоздали к врачу и стоите теперь в очереди. Стоите и накручиваете себя! Но это всего лишь мелочь, по поводу которой не надо испытывать эмоции. Вообще. И тем более накручивать себя и срываться на других людей.


Совет

Как только что-то произошло и у вас возникают дурные мысли – важно сразу застопорить их и подумать «зато…», придумать возможность, которую дарит вам этот случай. Например, «зато у меня есть время почитать книжку».


Все негативные моменты чаще всего случаются из-за мелочей. Обращайте внимание на ваши мысли и отсекайте негатив сразу.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как сохранять спокойствие и трезвость мысли

• Занимайтесь спортом

• Если вы испытываете страх перед новым, подумайте о самом плохом, что может произойти

• Уделяйте больше времени подготовке

• Как только что-то произошло и у вас возникают дурные мысли – сразу застопорите их и подумайте «зато…» – придумайте возможность, которую дарит вам этот случай
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Как мотивировать себя постоянно развивать проект

Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
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Несмотря на разные экстремальные ситуации, проект «Наивно? Очень» работает уже 7 лет. Я расскажу, благодаря чему мы не только поддерживаем жизнь проекта, но и развиваемся – открываем магазин, расширяем производство.


1. Помните, что каждое падение – это шаг к победе. Споткнулись, упали? Встали, сделали вывод и пошли дальше.

Мы всегда четко понимали, что за нами люди, которым мы даже не сможем объяснить, почему не получилось. Они как дети. Вы же не скажете детям, что сегодня есть нечего, может быть, и завтра не будет ничего. Как мать всегда найдет способ прокормить своего ребенка, так и мы всегда ищем любые возможности, чтобы проект работал, чтобы ребята получали вовремя зарплату, чтобы у них вообще не болела голова, откуда что берется.

2. Рискуйте. Когда вы в тупике, можно биться головой об стенку, а можно обернуться и увидеть, что есть другое направление.


Пример

У нас было поставлено на поток производство керамики. Этого было мало, и нужно было расширять ассортимент. Мы решили открыть текстильную мастерскую. В тот момент казалось, что риск не оправдан, потому что пришлось бы вложить в это направление последние деньги. Мы понимали, что если оно не пойдет, то мы разоримся. Но мы рискнули. И выиграли. Сегодня наша текстильная мастерская бьет все рекорды.


3. Верьте в себя, не бойтесь рисковать и помните, что за вами стоят люди. Вы всегда найдете решение для любой кризисной ситуации, если не будете думать, что это невозможно.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Способы поиска мотивации

• Определить конкретную и реальную цель

• Имея уже реальную (конкретную) цель, нужно составлять детальный план ее достижения

• Идти от противоположного (где вы точно не хотите оказаться)

• Визуализировать свою цель

• Иметь физическое воплощение цели

• Поспорить

• Найти единомышленников и заручиться их поддержкой

• Немного завидовать

• Восхищаться другими (читать и смотреть истории успеха других людей)

• Не останавливаться в самосовершенствовании
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Куда инвестировать: в знания или во внешность

Инди Гогохия, основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE
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Для женщин есть две главные инвестиции – это инвестиции в знания и внешность. Расскажу, как инвестировать в эти две сферы.

Первое – это собственное развитие. Знания, обучение и образование – это актив.


Пример

Если я сейчас куплю себе квартиру – это пассив. Да, конечно, она может стать активом, если я сделаю ремонт и буду ее сдавать. Но если эти 20 млн я вложу во что-то, что будет приносить мне деньги уже завтра, – это актив.


Образование – это 100 % актив, особенно если вы учитесь инструментам. Вы вкладываете деньги, а завтра с помощью знаний сможете зарабатывать. Не жалейте денег на образование и знания.

Вторая сфера инвестиций в себя – это инвестиции во внешность. Я не буду скрывать – моя внешность мне помогает. Гораздо проще, когда ты приходишь на встречу ухоженной и подтянутой.


Совет

Сначала инвестируйте в свое тело – занимайтесь спортом, питайтесь правильно, приведите тело в порядок. Физически сильное тело дает больше энергии. Только потом уже инвестируйте в дорогие вещи.


Помните, имея только знания, вам будет намного сложнее пробиваться. Я знаю очень много талантливых классных девчонок, которые чуть-чуть недоухоженные. Мир другой, он изменился. Сегодня люди хотят получать услугу. Вам же хочется получить посылку от чистого и опрятного курьера, хотя, по сути, от его внешнего вида, от того, чистая у него голова или нет, сама посылка не изменится. Но вам будет приятнее работать именно с той курьерской компанией, в которой опрятные курьеры.

Инвестируйте в свои знания и внешность, тогда вам будет гораздо проще добиваться того, что вы хотите.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Во что инвестировать женщине

Инвестиции в здоровье
• Витамины

• Спорт или фитнес

• Массаж

• Правильное питание

• Комплексное медицинское обследование

Инвестиции во внешность
• Посещение салонов красоты (парикмахеров, мастеров маникюра, бровистов)

• Спа-процедуры

• Косметологические процедуры

• Профессиональные косметические средства

• Обучение макияжу

• Обучение у стилиста

Инвестиции в образование
• Онлайн-курсы

• Очные курсы, мастер-классы
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Как оставаться ухоженной и экономить время

Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница


[image: after_title]

Сегодня многое зависит от того, как вы выглядите. Ухоженная внешность производит нужное впечатление. Если хотите, чтобы клиенты любили вас, вы должны заботиться о себе. У меня есть советы, которые позволят даже занятой девушке всегда выглядеть хорошо.


1. Прежде всего – это перманентные процедуры. Для того, чтобы собраться с утра, мне необходимо 5–7 минут. Я могу проснуться утром и ничего не красить – у меня ухоженные брови, сделан перманентный макияж, ресницы наращены, волосы покрашены и выпрямлены, мне не нужно их укладывать.


Совет

Используйте максимум перманентных процедур, которые в дальнейшем экономят кучу времени каждое утро.


2. Второе – это работа со стилистом. Много времени уходит на сборы. Вы встаете утром, впереди у вас бизнес-встречи, съемки, вы не знаете, что надеть, начинаете думать. Надели, сняли и в итоге потратили кучу времени, да еще и остались недовольны.

Найдите себе стилиста, который за несколько тысяч рублей поможет вам подобрать одежду на весь сезон.

3. Третье – женщина не должна быть в стрессе. Поэтому в вашем расписании на неделю должны быть различные расслабляющие процедуры – массаж, сауна или йога.

4. Наша красота во многом зависит от питания. Но когда вы занимаетесь бизнесом, у вас есть семья, дети, то думать о калориях, здоровой еде сложно. Но вы не совершите никакого подвига в бизнесе, если будете голодны.


Совет

Я рекомендую использовать сервисы по доставке готовой еды, где могут составить специальное меню под ваши предпочтения.


5. И последнее – час-два утром и вечером у меня ничем не заняты, я их оставляю свободными, чтобы просто расслабиться, сделать какие-то процедуры, провести время с собой.

Моменты внимания к себе демонстрируют, что вы не даете себя в обиду, любите себя – это много решает в отношениях с людьми, кем бы они ни были: партнерами, директорами, менеджментом или клиентами. Они увидят ваше отношение к себе и проявят такое же уважение к вам.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Выбор стилиста

• Наличие портфолио (итоговые образы клиентов)

• Вам нравится образ самого стилиста, его отношение к моде

• Стилист разговаривает тактично

• Стилист узнал ваши требования и пожелания

• Обозначена стоимость первичной консультации

• Обозначена стоимость услуги по разбору и анализу гардероба

• Выбраны магазины, в которых будет происходить сам шопинг
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Как не выгорать эмоционально и физически?

Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
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Если вы находитесь в бизнесе нон-стоп и в час ночи в офисе еще решаете форс-мажоры, а у вас при этом еще тридцать неотвеченных писем, то через неделю, максимум через месяц, вы выгорите.

Первый звоночек – это раздражение.

Как только предприниматель повышает голос на сотрудников, не хочет вставать по утрам, резко реагирует на любую мелочь – он на пути к эмоциональному срыву. Спичка зажглась и уже выгорает.


1. В такие моменты важно переключаться. Мне помогают путешествия. Плюс появляется возможность посмотреть на бизнес со стороны.

Если нет возможности путешествовать – меняйте картинку. Например, измените маршрут на работу, сходите на обед в другое кафе или отдохните в парке на скамейке.

2. Создавайте маленькие счастливые события в повседневности.

Встречайтесь с приятными людьми. Мы живем в мире, когда все общаются в интернете, где даже эмоции – картинки. Не хватает живого голоса, смеха.

3. Также важны тактильность и созерцание. Когда у вас на столе живой букет – почувствовать его аромат, прикоснуться к листочкам. Всё это наполняет меня энергией. Я замечаю красоту в деталях.

4. Старайтесь на время переключить мысли. Попробуйте мысленно погрузиться в свои мечты, прочувствуйте внутреннюю радость.

5. Обязательно благодарите себя за усилия, которые вы совершаете в работе, в личной жизни, с друзьями – неважно. Например, покупайте ту вещь, которую бы вы хотели именно в этом моменте.


Совет

Балуйте себя, и у вас появится еще больше энергии для реализации.


Если работа становится рутиной, подумайте, что можно изменить. Главное, обращать внимание на признаки эмоционального выгорания в момент его появления.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как избежать эмоционального срыва

• Путешествуйте

• Меняйте привычный уклад

• Создавайте маленькие счастливые события в повседневности

• Встречайтесь с приятными людьми

• Замечайте красоту в деталях

• Старайтесь на время переключить мысли

• Мысленно погрузитесь в свои мечты, прочувствуйте внутреннюю радость

• Благодарите себя за усилия, которые вы совершаете в работе, в личной жизни, с друзьями

[image: chapter_end]


[image: before_title]
Как не выгореть в бизнесе

Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
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В бизнесе важно следить за своим состоянием. У вас есть энергия, силы и вдохновение или вы ежедневно в рутине и действуете на автопилоте? От внутреннего состояния зависит результат.

Я поделюсь советами, как женщине не допускать истощения, что делать, когда энергия на нуле, и как не винить себя за минуты слабости.


1. Не хочется – не делайте. Остановитесь. Либо захочется и сделаете, либо вы идете не туда. Отслеживайте свое состояние. Для этого почаще задавайте себе вопросы: хочется ли мне это делать? Я наполняюсь или истощаюсь от своей деятельности?

2. Делегируйте. В любом бизнесе есть задачи, которые не хочется делать, но нужно.


Совет

Найдите такого человека, которому нравится делать то, что не хочется делать вам, и делегируйте ему. Тогда и задача будет решена, и вы будете в ресурсе.


3. Восстанавливайтесь. Когда батарейка «на нуле», чувствуете усталость, то лучшее, что можно сделать, – взять паузу. Пойти и заняться тем, что вернет энергию и рабочее состояние: отдохнуть, выспаться, погулять, сходить в салон красоты, встретиться с подругой, купить что-то красивое, позаниматься спортом. Главное, знать, что вас наполняет. Часто женщины не дают себе право на отдых и начинают корить себя: «Как я сейчас всё брошу? У меня же сотрудники, какой отпуск?» В итоге их состояние ухудшается и результаты тоже. Отдыхать нужно не с чувством вины, а с четким ощущением, что это лучшее, что вы можете сделать сейчас для своей компании, – привести себя в ресурсное состояние.


Совет

Сначала состояние, затем действия, потом результат. Состояние первично.


Если задавать себе вопросы и следить за ресурсным состоянием, ваши бизнес-результаты будут улучшаться. Для компании ценнее полный сил собственник, чем усталый человек, который не может ничего сделать нормально.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как правильно вернуть себе ресурсное состояние

• Задачи и обязанности распределены между другими сотрудниками. Все дела переданы и «выгружены» из мозга, чтобы совсем не думать о работе

• Рабочие звонки перенаправлены заместителю или помощнику. Сотрудники предупреждены, что во время отдыха беспокоить вас могут только друзья и родственники

• Ноутбук отложен подальше, или хотя бы вы не даете себе запускать рабочие программы и мессенджеры, а также просматривать сообщения от коллег и клиентов в соцсетях. Временно отключены все оповещения

• Подготовлены психологически. Понимаете, что бизнес не развалится даже за неделю вашего отсутствия

• Отключены все будильники. Ваш отдых начинается с полноценного здорового сна

• Вы не строите планов – просто занимаетесь тем, чем вам хочется. Гуляете, бегаете, играете в активные игры, плаваете в бассейне, читаете, поете – делаете то, что вас расслабляет. Не читаете профессиональные книги и не смотрите обучающие курсы

• Не проводите много времени в соцсетях


Проведите в таком режиме от пары дней до недели, в зависимости от степени своей усталости. И повторяйте каждый раз, когда почувствуете, что сил совсем не осталось.
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Как найти баланс между бизнесом и личной жизнью

Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
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Есть немало примеров, когда женщина успешна в бизнесе, но в личной жизни у нее провал. Или наоборот.

Я считаю, что главное для женщины – найти баланс между личной жизнью, бизнесом, детьми и другими интересами. Открою вам инструмент, который помог мне найти баланс.

У женщины случаются перекосы, когда она свои женские роли – роль жены, матери – начинает реализовывать в бизнесе.


Совет

Чтобы подмены ролей не происходило, нужно задать себе вопрос: «Бизнес для меня – это что?»


После того как я задала себе этот вопрос, то поняла, что один из бизнес-проектов для меня был как ребёнок, которого надо поставить на ножки, растить, кормить, развивать, вкладываться. И в долгосрочной перспективе, возможно, ожидать возврат инвестиций. А другой бизнес замещал мне мужчину, любовника – у нас с ним был роман. Бушевали страсти, он давал мне деньги, обеспечивал и развлекал.

При таком раскладе вы получаете эмоции от бизнеса, а не от реальных людей. Реальным людям (детям, мужчинам) просто нет места в вашем пространстве.

Поэтому и в личной жизни ничего не выходит толкового, и в бизнесе нет нужного роста, ведь для роста нужны четкие бизнес-инструменты, а не одни лишь эмоции.

Для меня сейчас бизнес – это увлечение, хобби, творческая и профессиональная реализация. А жена, мама, дочь и подруга я в других сферах – с реальными людьми.


Совет

Ответьте себе на вопросы: «Что для меня бизнес? Какую роль я в нем играю? Какую роль он играет в моей жизни?» Если вас не устраивает существующая роль, найдите для себя и бизнеса подходящие роли.


Когда все на своих местах, наступает гармония. В личной жизни вы реализуете функции женщины, жены, мамы, в бизнесе – свой профессиональный и творческий потенциал.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Определите свою роль в бизнесе

1. Вы наверняка иногда занимаетесь тем, что входит в обязанности рядовых специалистов: обзваниваете клиентов, делаете фотографии или верстаете сайт. Выпишите должности, которые соответствуют этим занятиям: менеджер по продажам, секретарь, системный администратор и другие.

_____________________________________________________________________

2. Теперь вспомните, какие руководящие должности вы «занимаете». Часто занимаетесь различными форс-мажорами – кризис-менеджер, разрабатываете скрипты для общения с клиентами – руководитель отдела продаж и так далее.

_____________________________________________________________________

3. Посчитайте, сколько часов в месяц вы тратите на каждую роль – рядовую и руководящую.

_____________________________________________________________________

4. Подумайте, в каких ролях вас смогут заменить другие сотрудники или новые работники. Приблизительно рассчитайте, сколько часов освободит делегирование полномочий. Это время вы сможете потратить на отдых или развитие бизнеса.

_____________________________________________________________________
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Пять женских приоритетов для гармоничной жизни

Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
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Как расставить приоритеты, чтобы жизнь была гармоничной? На меня сильно повлияла теория о пяти главных приоритетах женщины. Одно время меня действительно разрывало на части: ребенок, бизнес, личная жизнь. Но когда я начала жить согласно приоритетам, всё стало проще и гармоничнее. Поделюсь тем, как я выстраиваю приоритеты.


1. На первом месте для женщины – она сама. Если выбирать, что сделать – пойти на массаж либо провести время с ребёнком или мужем, я выбираю «пойти на массаж». Если рядом с близкими быть зажатой, в стрессе, ни вам, ни им не будет хорошо.

2. Второй приоритет – мужчина, муж.

3. Третий – дети. Многие женщины после рождения детей ставят ребенка впереди мужа. Это неверно.


Совет

Критически важно удержать баланс, чтобы сохранить близость между мужчиной и женщиной.


Детям лучше, когда у родителей все хорошо на уровне «мужчина – женщина», чем когда жизнь крутится вокруг ребенка.


Пример

У меня есть сын от первого брака, и сейчас я замужем второй раз. И даже когда мы с ребенком были вдвоем, он понимал: есть я, потом есть место для мужчины, и потом в моей жизни сын. Это позволило всем быстро адаптироваться в новой семье, и мне не приходится разрываться между близкими людьми.


4. На четвертом месте – родители, близкие, друзья.

5. Наконец, бизнес, работа, хобби – на пятом месте. Когда есть бизнес или вы строите карьеру, то велик соблазн поставить эту сферу во главу угла. Да, краткосрочно это возможно, но глобально такая стратегия не приведет к гармонии, она приведет к успеху в одной области. Вы про гармоничное развитие или про прорывы в отдельных сферах?


Совет

Если для вас важен баланс – расставляйте приоритеты.


Я рассказала о системе женских приоритетов. Важно понимать, что у мужчин все по-другому. На первом месте он сам, потом дело, потом женщина, потом дети, дальше родители, родственники, друзья. Если помнить о приоритетах и жить согласно им, то жизнь становится более упорядоченной и гармоничной.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Матрица приоритетов
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5 правил нетворкинга и общения

Евгения Роньжина, основатель международного сообщества предпринимателей MyBusiness.Community
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Нет смысла говорить, что связи помогают и в профессиональной, и личной жизни. В моей записной книжке очень много контактов, и если у меня возникают вопросы или задачи, я первым делом обращаюсь к своему списку контактов. Как правило, через два рукопожатия я нахожу человека, который мне поможет решить любую проблему.

У меня есть 5 главных правил нетворкинга и коммуникаций, которых я придерживаюсь.


1. Всегда свободно делитесь контактами и рекомендуйте людей. Будьте открыты к людям, с удовольствием помогайте и не игнорируйте просьбы. Тогда и вам будут часто помогать.

2. Старайтесь сохранять репутацию и не оставлять черного следа. Другими словами, не относиться к людям потребительски, вступая с ними в коммуникацию. Если вам кто-то дает чей-то контакт, нужно всегда уточнить, можно ли ссылаться на человека.


Совет

Если обещали перезвонить, обязательно перезванивать.


3. Если вы попросили чей-то контакт, тому человеку, который дал вам его, важно написать, чем закончилась беседа. Например, написать: «Спасибо, что дали контакт, мы договорились о том-то». Это позволяет не сжигать мосты, и в следующий раз человек с удовольствием еще кого-то порекомендует.

4. Держите язык за зубами. Когда у вас большой круг контактов, очень легко слить информацию или сказать что-то, тем самым подставив другого человека. Важно следить за этим и соблюдать границы.

5. Когда вы коммуницируете с кем-то, советуетесь или ищете нужного человека, можно сразу расширять свою базу контактов.


Пример

Я стараюсь любой разговор заканчивать вопросом: «А кому это еще могло быть интересно?» или «Чьи контакты ты мне можешь дать в этой тематике?» Таким образом можно быстро собрать контакты всей индустрии или ниши.


Если ты будешь следовать этим правилам, то будешь быстро находить нужных тебе людей и решать свои задачи.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Правила нетворкинга

• Сами делитесь контактами, рекомендуйте людей и стремитесь быть полезным своим знакомым

• Если обещали перезвонить, обязательно перезванивайте

• Если тебе дали чей-то контакт, нужно всегда уточнить, можно ли ссылаться на человека

• Если человек дал чей-то контакт, напишите ему о том, чем закончилась беседа с этим контактом

• Не сливайте информацию и следите за языком

• Спрашивайте у людей: «А кому это еще могло быть интересно?» или «Чьи контакты ты мне можешь дать в этой тематике?»

• Связывайтесь со всеми своими контактами как минимум два раза в год, чтобы ненавязчиво поддерживать отношения

• Если давно не виделись с человеком и важно освежить контакт, то не ждите повода для личной встречи – просто позвоните
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6 правил бизнес-стиля

Ана Мавричева, предприниматель и эксперт по личному брендингу
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Девушки, всегда помните: чтобы быстро добиваться результата, важен внешний вид. Каждый, кто будет с вами общаться, в первую очередь будет принимать решение по тому, как вы выглядите. Какой бы вы ни были умной, это нужно сначала показать, а потом уже рассказывать и доказывать. Первое, на что стоит обратить внимание, – это то, как ты выглядишь.


Бизнес-хак

Если мы говорим про бизнес-контекст, то ты должна выглядеть как человек дела.


1. На вас должно быть обязательно несколько слоев одежды.

2. Обязательно наличие рукава и закрытые колени. Одежда без рукавов не вызывает доверия.

3. При этом одежда, обувь и аксессуары – очки и сумки – должны быть модными. И помните – никаких подделок.

4. Макияж должен быть легким. Тяжеловесный макияж на лице женщины сразу отпугивает.

5. Есть исследования, которые утверждают, что женщины с длинными распущенными волосами переходят из делового контекста в другой контекст.

Если вы хотите восприниматься серьезно – то и выглядеть должны соответствующе.


Совет

Не приходите на бизнес-встречи с распущенными волосами. Длинные распущенные волосы мужчинами воспринимаются как доступность.


6. Моя основная рекомендация – идите к стилисту, который поможет тебе выглядеть солидно.

Женщины в нашей стране очень хотят выглядеть красивыми и не очень хотят выглядеть умными. Все считают, что если ты красивая, то тебя хотят мужчины, значит, ты успешна. Но на это поприще огромная конкуренция. Поэтому женщины, которые выходят на поле умных, выигрывают, потому что конкуренция там очень низкая.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

13 обязательных правил внешних атрибутов

• Два слоя одежды

• Наличие рукава

• Наличие воротника

• Закрытые колени

• Гаджеты, принятые в кругу желаемого общения

• Если носите очки, следите, чтобы нижняя часть оправы повторяла нижнюю часть лица, верхняя часть повторяла линию бровей, а зрачок глаза находился посередине линзы

• Модная обувь, соответствующая современным тенденциям

• Прическа должна быть четкой формы

• Волосы не должны быть распущенными

• Макияж обязателен, но он должен быть максимально натуральным

• Ухоженные ногти

• Недопустимы реплики и подделки брендов в одежде, обуви и аксессуарах

• Зубы должны быть ровными и белыми
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Как быстро стать авторитетом и лидером мнений на своей территории

Ана Мавричева, предприниматель и эксперт по личному брендингу
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У меня есть один секрет, который позволяет быстро становиться лидером мнений в разных кругах, а также заводить нужные и полезные знакомства.

Секрет довольно прост.


Бизнес-хак

На любом мероприятии вам нужно знакомить людей друг с другом.


Дело в том, что мы не привыкли классно презентовать себя другим. У нас это считается стыдным, воспринимается как хвастовство. Но если вы станете человеком, который презентует других людей дорого и ярко, то вас будут ценить. Вы попадете в самую насущную потребность любого человека, так как большинство людей стесняются сами о себе рассказывать.

Умение красиво рассказать о другом человеке и его реальных достижениях – качество, которое помогает выстраивать любые коммуникации.

Люди, которых вы ярко представили другим людям, начинают чувствовать симпатию по отношению к вам. Сразу появляется ощущение, что вы хозяин на данном мероприятии, то есть вы сразу становитесь в позицию человека знающего.


Совет

Важно готовиться заранее и знать, кто будет на мероприятиях.


Обязательно нужно ходить на разные мероприятия и знакомить людей друг с другом. Тогда в один момент вы вдруг поймете, что стали лидером мнений на своей территории, что люди сами стремятся с вами познакомиться.

Станьте человеком, который знакомит людей друг с другом и представляет их дорого, так как они сами постеснялись бы представить себя. Помни: людей, которые хорошо говорят про других людей, очень мало, их почти нет. Это может стать твоей особенностью!


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Познакомьте людей из вашего круга общения друг с другом

1. Запланируйте деловое мероприятие, на которое пойдете вы и ваши знакомые.

_____________________________________________________________________

2. Подумайте, кому из вашего окружения будет интересно принять участие в этом мероприятии. Пригласите как можно больше людей из своего окружения, «продайте» им идею пойти с вами.

_____________________________________________________________________

3. Выпишите всех, кто согласился прийти, на лист бумаги и напишите напротив каждого имени, как вы будете его представлять другим вашим знакомым. Описание должно быть коротким и цепляющим, включите в него ключевые профессиональные компетенции человека.

_____________________________________________________________________

4. На мероприятии познакомьте между собой всех ваших знакомых.

_____________________________________________________________________
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Как притягивать удачу

Ана Мавричева, предприниматель и эксперт по личному брендингу
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К сожалению, человек так устроен, что отдел мозга, ответственный за стресс, возбуждается намного легче, чем отдел мозга, ответственный за гормоны удовольствия. Когда-то давно гормоны стресса помогали выживать. Но сегодня стресса слишком много, и мы начинаем от него страдать. Чтобы увеличивать возбуждения той доли мозга, которая ответственна за гормоны удовольствия, нам приходится специально фокусироваться на позитиве.

Для себя я придумала технику, которая меняет жизнь и, можно сказать, притягивает удачу – это техника «3 удовольствия в день».


Пример

Я специально создаю для себя три удовольствия в день. Это сложно, но поверьте: если это станет привычкой, жизнь начнет меняться к лучшему. Появится больше денег, мужского внимания, проектов – всего.


Это подтверждают исследования. В Англии провели такой эксперимент: взяли 100 людей, которые считают себя счастливыми, и 100 людей, которые считают себя неудачниками. Им дали одну и ту же газету и попросили посчитать количество объявлений. На 3-й странице было написано: эксперимент закончен, подойдите к организатору и получите 250 фунтов. 98 % счастливчиков увидели это объявление, а 98 % неудачников не увидели.

3 удовольствия в день помогают осознанно поместить себя в категорию счастливчиков.

Определите, что доставляет вам удовольствие и кайф, и следите, чтобы в течение дня вы доставляли себе как минимум три удовольствия.


Пример

Я например, люблю пить кофе одна и слушать любимую музыку. Когда у меня есть свободная минутка, я стараюсь доставлять самой себе удовольствие, а иногда специально включаю это в свое расписание.


Если вы будете каждый день испытывать хотя бы три осознанных удовольствия, вы заметите, что жизнь меняется волшебным образом. Все начинает идти так, как тебе хотелось.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

10 установок удачливого человека

• Мысли чаще заняты планами и мечтами, чем проблемами и тревогами

• Спокойно воспринимает ситуации, когда что-то идет не по плану

• Не винит себя за неудачи и отмечает то, что сделал хорошо

• Считается со своими желаниями и делает то, что хочет, а не то, что «нужно»

• Считает себя счастливчиком

• Замечает маленькие удачи: хорошая погода, пропустили на дороге, в сумке в нужный момент оказалось зеркальце или зарядник для телефона

• Любит рисковать и не цепляется за стабильность

• Знает, что все в его руках, и не перекладывает ответственность на обстоятельства

• Развивает свои сильные стороны, а не борется со слабыми

• Позволяет себе хотя бы три удовольствия в день
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Часть 6. Семья и бизнес
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Работа с мужем: как сохранить семью и укрепить бизнес

Виктория Печенкина, основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel
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Очень многие боятся вести бизнес с мужем, ведь поводов для ссор или даже развода может стать больше. Я расскажу, как не только сохранить семью, но и укрепить совместный бизнес.


1. Если вы ведете бизнес с мужем или со своим молодым человеком, будьте готовы держать свое мнение при себе.


Совет

Никогда не навязывайте свое мнение на тему, правильно или нет один или другой ведет бизнес.


Если вас спрашивают ваше мнение в данный момент или что делать в той или иной ситуации, тогда, безусловно, от вас ждут ответа или рекомендации. Но никогда не навязывайтесь.

2. Не советуйте, а задавайте вопросы. «Дорогой, а как ты считаешь, в этой конкретной ситуации, действуя так, какого результата ты хотел достичь?» Таким образом вы проявляете внимание и участие и не ставите себя выше мужчины.

3. Как в личной жизни, так и в бизнесе, если мы начинаем лезть со своими советами, когда не было запроса, нас никто никогда не слышит, это вызывает только агрессию, отторжение. Как только человек отвечает на заданный вопрос, он начинает осознавать, видеть проблему. Без осознания разговор невозможен.

4. Если вы ведете бизнес с мужем, то должно быть, конечно, четкое разделение обязанностей и направлений. Кто за что отвечает.


Бизнес-хак

У вас должны быть четкие договоренности при персонале, кто старший в этой компании. Генеральный директор может быть только один.


5. Нанимать, увольнять персонал в компании должен только тот, кому она принадлежит. Не должно быть игры в хорошего и плохого полицейского.

6. Финансовые вопросы – привлечение инвестиций, кредитов и крупные расходы – обсуждаются совместно.

Есть бизнес, а есть семейная жизнь, и она не должна вмешиваться в бизнес.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Запишите ваши идеи, опираясь на советы автора

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________
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Как доверить бизнес мужу

Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
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Очень многие боятся вести семейный бизнес. Считают, что это разрушает отношения. Я уверена, что если и есть люди, которым вы можете доверять, то человек номер один – это ваш муж. Именно поэтому вести с ним дело намного эффективнее и проще.

На самом деле бизнес не разъединяет, а максимально объединяет. Конечно, не бывает без ссор. Это невозможно. Вы находитесь вместе 24 часа. Если вы внутренне понимаете и принимаете, что это неизбежно, то становится проще пережить и принять.

Супруг пришел в мой бизнес 9 лет назад. У него был свой бизнес, но в тот момент мы приняли решение расширять мою компанию, и мне нужна была помощь и опора. Он ею и стал. Официально муж – генеральный директор. И сотрудники не воспринимают это как что-то сложное, хотя фактически у них хроническое двоевластие. В редких случаях они могут обратиться к нам с просьбой расставить приоритеты в поставленных задачах.

И конечно, на пути совместного ведения бизнеса не может быть без проблем.


Пример

У супруга есть свой проект внутри компании. Это отличается от того, что мы делаем, – у него IT-продукт. И пока он никак не выйдет на рынок в том масштабе, в котором бы мне хотелось. Мне казалось, что я все знаю, как именно надо делать, я же предприниматель со стажем. Я прибегала к нему и говорила: «Надо делать 1–2–3–4–5, иди делай так, и еще хочешь, я вот сделаю эту часть?» Мне казалось, что сейчас будет взрыв, потому что сам проект – бомба. Но он меня слушает, а делает по-своему. Меня это ужасно раздражало.


В таком ритме мы существовали какое-то время. Пока один бизнес-тренер не задал мне ключевой вопрос: «Скажи, пожалуйста, если он провалит сейчас этот проект, потерпит полное фиаско, ты будешь его меньше любить?» И я осознала, что это никак не повлияет на мое отношение к нему, я буду любить его по-прежнему. «Тогда можешь ли ты не вмешиваться и допустить его право на ошибку?» Могу? Да, конечно. С того момента у меня все отрезало, перестало давить, и я больше не вмешиваюсь.

Если мужу будет нужна моя помощь, он меня позовет. Если нет, есть сотрудники, которые работают и которыми он полностью управляет. Почему я вдруг решила ему не доверять?

Если вы любите друг друга, ничто не может это разрушить, потому что ваша любовь – это главное. Доверяйте друг другу и решениям друг друга.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Решаем конфликты в отношениях с мужем

1. Напишите письмо своему мужу – это позволит прислушаться к своим ощущениям, снизить интенсивность неприятных переживаний и не обидеть при этом чувства мужа.

_____________________________________________________________________

2. Выразите в письме свой гнев, грусть, страх, сожаление и любовь.

_____________________________________________________________________

3. Затем напишите еще одно письмо, что вы хотели бы услышать в ответ от своего мужа.

_____________________________________________________________________

4. Покажите своему мужу оба письма.

_____________________________________________________________________
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Как совместить успех в бизнесе и счастье в семье

Ирина Эльдарханова, основатель кондитерской фабрики «Конфаэль»
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Многие успешные женщины в какой-то момент своей карьеры оказываются одинокими. А терять семью намного больнее, чем терять бизнес. Я расскажу свои секреты, как сохранить семью и быть успешной в бизнесе.


1. Какой бы успешный бизнес ни строила женщина, семья должна быть прежде всего.


Совет

Семья для женщины должна быть всегда на первом месте.


2. Ваш успех не заменяет мужчине заботу о нем, внимание, которое вы ему должны уделять. Наоборот, чем более успешна женщина, тем мужчина более ревностно относится к тому, сколько внимания она ему уделяет. Когда женщина увлекается бизнесом, мужчина начинает чувствовать себя брошенным. Тогда он начинает хотеть быть важным для кого-то другого. И семья часто распадается.

3. Чтобы сохранить семью, женщине нужно останавливаться и задумываться, а не оказывается ли у нее семья на втором, третьем месте. Просто сосредоточив внимание на этом вопросе, вы сможете уловить признаки, что мужу не хватает внимания и заботы. Все по-разному показывают это! Одни говорят напрямую, другие не разговаривают и молчат или как-то иначе показывают недовольство. Вам нужно уловить эти знаки.

4. Если есть возможность, вовлекайте своего мужчину в бизнес. Если у мужчины свои интересы и он в ваш бизнес не вовлекается, тогда, наоборот, демонстрируйте внимание к увлечениям мужа, даже если вам они не очень интересны. Мужчине важно осознавать, что женщина интересуется его делами, что она о нем заботится, уделяет ему внимание, что он у нее на первом месте.

5. Когда женщина становится более-менее успешной или публичной, проблема возникает именно в том, что она часто начинает это демонстрировать. Женщина начинает каким-то образом подчеркивать свое финансовое превосходство или финансовый вклад в семью. Это рождает глубочайшую проблему у мужчин. Следите за собой и не допускайте подобной ситуации в отношениях с мужем.


Совет

Будьте бизнесменом на работе, а в семье просто женой.


Будьте обыкновенной, простой женщиной, которая рядом с мужем, и они вместе решают семейные проблемы. Дома вы не начальник. Помните, что, если вы не сможете выстроить такую атмосферу в семье, вы можете ее потерять.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Запишите ваши идеи, опираясь на советы автора

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________

_____________________________________________________________________
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Как добиться баланса между счастливой семьей и эффективным бизнесом

Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
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Когда вы являетесь собственником бизнеса и все еще находитесь в оперативном управлении, то работаете 24 часа в сутки, при этом и в отпуске и в выходные на телефоне. Очень легко увлечься работой и забыть про семью. Мне помогают сохранить баланс правила, которым следую и я, и все члены моей семьи.


1. Уважайте традиции семьи: праздники, дни рождения, воскресные завтраки и обеды.

Например, у нас в семье есть традиция – воскресные завтраки. Во время завтрака нельзя отвлекаться на работу, друзей, даже держать на столе телефон. Это время, когда мы по-настоящему вместе.

2. У каждого в семье должны быть свои обязанности.

Я всегда говорю, что мужчина должен приносить в дом мамонта, а женщина отвечать за то, чтобы дома было тепло и вкусно. Мужчина не может прийти с пустыми руками в дом. Он – добытчик.

Женщина – хранительница очага. Я не разрешаю кому-то постороннему готовить, крайне редко мы едим в ресторане. Считаю, что женщина должна готовить сама и вкладывать свою энергетику в приготовленные блюда.


Пример

Я, например, редко варю борщ, потому что это занимает слишком много времени, только по спецзаказу. Но у меня есть рецепты, когда любой очень вкусный ужин можно приготовить за тридцать минут. Во сколько бы я ни пришла с работы, какие бы задачи ни решала, приготовление ужина – это мое женское, святое!


3. И самое главное – когда вы дома, полностью отключайтесь от работы.

Точно так же у нас есть договоренность, что мы звоним друг другу на работу только тогда, когда ситуация критическая и требует вмешательства.

Когда вы делаете бизнес, отдавайтесь ему полностью. Но когда вы пришли домой, пожалуйста, оставьте свой бизнес за дверями и будьте с семьей. Если вы что-то делаете, то делайте это до конца и по-хорошему. Со всей страстью и отдачей по максимуму.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как переключиться с рабочего настроя на домашний

• На последний рабочий час оставляете только несложные задачи

• Заранее планируете дела на вечер или на выходные

• Перед уходом из офиса составляете план на завтрашний день

• Не берете домой никаких рабочих документов. Если не успеваете все сделать в течение дня, оптимизируете время и делегируете задачи

• По дороге домой ставите телефон на беззвучный режим и отключаете уведомления почты и рабочих мессенджеров

• У вас есть «ритуал прихода домой».

Например, если вы приезжаете на машине, два раза опустите и поднимите стекло – это будет сигналом для мозга, что вы вернулись домой и пора выйти из рабочего режима. Или просто делайте перед входной дверью три глубоких вдоха, говоря себе: «Я дома»

• Дома сразу переодеваетесь в специальную домашнюю одежду – не остаетесь в офисной даже ненадолго

• Не погружаетесь мгновенно в домашние дела. Сидите спокойно хотя бы пять минут, общаетесь с близкими, расслабляетесь, настраиваетесь на отдых

• Не рассказываете домашним о работе сразу же, как только переступаете порог
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Как настроить быт, чтобы спокойно заниматься бизнесом

Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»
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Вы не можете уделять двум сферам одинаковое внимание. Еще одна проблема – бизнес требует собранности, мужской энергии, фокусировки, а семья, муж требуют расслабленности, наслаждения жизнью, и это важно совместить в себе.


1. Поймите, насколько важно для вас быть в бизнесе. Если для вас бизнес – это важный источник самореализации, то необходимо составить план, в котором для всего есть место и время. В личной сфере могут помочь принципы микроменеджмента, которые отлично работают в бизнесе.

2. Настройте домашний быт, как деятельность компании. Опишите все процессы, подготовьте чек-листы на всевозможные случаи, разработайте меню.


Пример

У меня есть чек-лист, как собрать детей в бассейн. Прописана инструкция на случай, если дети заболеют. Собрана информация о том, где и какие продукты мы покупаем. Записаны рецепты любимых блюд мужа.


3. Если у вас есть такая возможность, то под домашние задачи наберите персонал: няню, уборщицу, повара, водителя и т. д. Обучайте и контролируйте их работу по чек-листам и инструкциям.

4. Настройка может занять довольно долгое время. Поэтому отходить от домашних дел необходимо постепенно. Как только ваша «домашняя империя» начнет исправно работать, вы можете уделять бизнесу больше времени.

5. Есть и другая проблема – часто молодые мамы испытывают чувство вины перед детьми, что мало уделяют им внимания.


Пример

Я тоже столкнулась с такой проблемой. И здесь мне помог тренинг, на котором ведущая показала мне в перспективе возможности и свободы, которые дает бизнес. Тренер задала мне вопрос: «А насколько мои дети, когда вырастут, будут благодарны мне за то, что я посвятила все свое время и силы их воспитанию?» А может, повзрослев, они будут гордиться своей успешной мамой? Будет ли им интересна мама-домохозяйка?


Ведь бизнес – это способ самореализации и роста. Вы можете, и будучи довольно занятой предпринимательницей, влиять на развитие и формирование характера своих детей. Главное для женщины – чувствовать себя счастливой, и тогда семья будет гармонична.

7. Важно и то, как вы проводите время с детьми.

Станьте «эффективной» мамой – обратитесь к специальной литературе. Например, замечательная книга «После трех уже поздно». Такие книги могут дать вам инструменты, как за минимальное количество времени дать по максимуму своему ребенку. То время, которое вы уделяете детям, можно использовать в разы эффективнее.

В семье так же, как и в бизнесе, важны собранность, эффективность и самодисциплина. Будьте счастливой мамой и успешным предпринимателем.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Какие чек-листы вам могут быть полезны

• Алгоритм заказа продуктов питания на дом

• Составление меню (взрослое и детское) на 5 недель

• Расписание вызова клининговой службы и чек-лист по уборке

• Чек-лист по уходу за цветами и домашними питомцами

• Чек-лист по уходу за гардеробом

• Расписание и инструкция по выполнению регулярных бытовых задач: оплата ЖКХ, интернета, чистка аквариума, обслуживание кофемашины и т. д. (+ все номера телефонов в открытом доступе: сантехник, электрик и т. д.)
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Как устроить с мужем выходной от семейного бизнеса

Ирина Московкина, директор и сооснователь проекта I love supersport
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Когда вы работаете с мужем и развиваете один бизнес, автоматически вы обсуждаете рабочие моменты нон-стопом – в самолете, дома, на ужине, в кровати. Это очень тяжело. Но мы с мужем нашли вариант, как устроить хотя бы один выходной день в неделю. Поделюсь этим лайфхаком с вами.


Совет

Найдите для себя общий интерес, который не связан с работой.


Мы начали строить загородный дом. Мы городские жители, у нас никогда не было никаких дач, мы не стремились на природу. Но так сложились обстоятельства, что теперь у нас есть недостроенный загородный дом и необработанный участок.

Сейчас этот дом дает нам энергию и баланс, потому что хотя бы полдня, в лучшем случае один день в неделю, просто занимаемся домом.

Если вы занимаетесь общим бизнесом с мужем и вас начинают напрягать постоянные рабочие вопросы дома – найдите с мужем общее увлечение, которому вы будете посвящать время вместе.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Найдите интересное общее дело

1. Составьте список своих хобби или занятий, которые вам нравятся или могли бы понравиться. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Составьте список хобби, увлечений и любимых занятий мужа. ________________________________________________________________________________________________________________

3. Найдите точки пересечения – одинаковые или похожие занятия в списках. Например, если вы любите танцы, а муж – йогу, возможно, йога понравится и вам. А может быть, вы оба мечтаете написать книгу?

4. Попробуйте объединить близкие хобби. Если муж любит заниматься со штангой, а вам нравится фитнес – предложите ему оборудовать спортзал и устраивать совместные «спортивные дни». Если мужу нравится фотографировать, а вам – шить, можно устраивать фотосессии в необычных нарядах.

5. Составьте общий список из этих точек пересечения и объединенных хобби. ________________________________________________________________________________________

6. Покажите список мужу и обсудите, чем бы он хотел заниматься вместе с вами в выходной день.
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Как поддерживать сексуальность после 15 лет брака

Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
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У развода обычно целый комплекс причин, но мое глубокое убеждение, что сексуальные отношения играют не последнюю роль. Когда в моем браке стало меньше секса, то я ничего не сделала, чтобы показать своему мужчине, что он значит для меня именно в сексе. И все очень быстро пошло не туда, куда хотелось.


Совет

Женщина должна постоянно доносить до своего мужчины, что он для нее номер один как сексуальный партнер, насколько для нее это важно и ценно.


Я не согласна с расхожим сегодня мнением, что заниматься сексом с мужем после пятнадцати лет совместной жизни – это чуть ли не инцест.


1. Самый банальный лайфхак для поддержания страсти – вспоминайте, как вы вели себя с этим мужчиной в первый месяц. Вспоминайте, что вы делали, чтобы ему понравиться. Что из этого вы делаете сейчас? С учетом роскоши того, что вы уже знаете все его предпочтения, завоевывайте своего мужчину снова.

2. Сексуальная область – это та область, где нужно много работать и учиться.


Пример

Если вы хотите хорошо готовить, то ищете рецепты, пробуете, добавляете что-то свое. А почему мы не хотим ничего изучать и знать про секс?


Сейчас так много теорий, тренингов, которые дают вам понимание, насколько мы все разные в сексе и как нужно себя вести с тем или иным типом /блюпринтом сексуальности.

3. Чтобы секс искрился и бурлил, был ярким и острым, нужно понимать, как себя вести так, чтобы это не шло в противовес сексуальным предпочтениям вашего партнера.

Это такой же навык, который нужно развивать и совершенствовать. Как, например, качать мышцы.

Так, в Америке очень популярен тренинг «S-фактор», где женщина учится танцевать сексуальный танец для себя, потому что это прежде всего про ее внутреннюю свободу.


Совет

Когда женщина наслаждается сама собой, ее партнер не может не наслаждаться ею!


Потренируйтесь! И не важно, сколько лет вы вместе, – вы сможете сделать вашу сексуальную жизнь такой, какой хочется, а не как получается, – яркой, звонкой, радостной, еще насыщеннее и интересней.

Секс и бизнес взаимосвязаны на энергетическом уровне: и то, и то – вторая чакра, так называется энергетический центр человека. По моему убеждению, невозможно делать бизнес хорошо, если вы не сексуальный человек.

У меня есть правило жизни и бизнеса – все, что вы делаете в этой жизни, должно быть вкусно и сексуально. Вкусно, чтобы хотеть попробовать, а сексуально, чтобы захотелось повторить.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Оценка вашей сексуальности

Собственные эмоции и ощущения
• Испытываете ли вы сексуальное желание, как часто и насколько сильное

• Бывают ли у вас сексуальные и эротические фантазии и сновидения

• Насколько чувствительна ваша кожа, знаете ли вы свои эрогенные зоны

• Приносит ли вам секс и телесный контакт удовольствие и положительные эмоции или вызывает отвращение, стыд, страх и даже физическую боль

• Насколько вы оргазмичны, известны ли вам ваши способы получения оргазма

Реакция окружающих на вас
• Смотрят ли на вас

• Говорят ли вам комплименты

• Знакомятся ли мужчины с вами
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Как разговаривать с мужем на конфликтные темы

Алена Демина, сооснователь компании SPLAT, генеральный директор дома моды EDEM
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Расскажу вам об одной крутой технике, которая позволяет открыто разговаривать и слышать друг друга, даже если тема разговора обычно вызывает конфликты.

Когда вы разговариваете с человеком, то, выслушав его фразу, повторите главные тезисы.


Пример

Человек говорит мне: «Я испытываю то-то, мне важно вот это, мне дискомфортно, когда ты делаешь так». Я его слушаю и говорю: «Я тебя понимаю, что тебе важно, чтобы это было вот так, что тебе дискомфортно вот от этого и что ты хотел бы, чтобы я поступала вот так».


Когда вы это сделаете, то увидите, что разговор из деструктивного станет очень мягким и конструктивным. Вы тратите массу энергии на запоминание, что сразу гасит нервную энергию. Вы концентрируетесь на том, что сказал человек, чтобы запомнить. Потом, когда вы ему это повторяете, он говорит: «Да, да, именно это я тебе все эти годы пытался сказать». Такой обратной связью вы показываете полное понимание того, что человек вам озвучил. И это сразу вызывает у человека огромную благодарность, что его наконец-то услышали. Это потрясающе работает.

Используйте эту технику, и после разговора вас будет разрывать от чувства любви и благодарности, потому что, начиная разговор с острой конфликтной темы, вы перейдете к полному взаимопониманию.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как вдохновлять мужчину

• Узнай, что дает мужчине энергию

• Не ограничивай его, дай возможность быть самим собой

• Позволяй ему воплощать свои желания и заниматься своим любимым хобби

• Говори о его будущем

Что ты хочешь? Что ты любишь? Чего мы способны достичь вместе?

• Подсказывай ему, как можно достичь большего, как раскрыть свой потенциал, как стать более успешным. Делай это в виде наводящих вопросов

• Говори ему о своих чувствах, желаниях и мечтах
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Как управлять семьей с помощью проектного мышления

Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
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Семья – это команда двух равнозначных партнеров. При этом не все счастливые семьи эффективны и не все эффективные семьи счастливы. Как совместить одно и другое? Мы на собственном опыте убедились, что в этом помогают HR-инструменты и проектный подход.


1. Определите свой психотип и психотип партнера. С помощью тестов и инструментов диагностики вы сможете хорошо понять характер, сильные стороны друг друга. Например, используйте опросник Майерс-Бриггс (MBTI) – он поможет вам понять, как мыслит и принимает решения партнер, почему вы смотрите на одно и то же по-разному, в чем потенциально ваши различия, которые могут привести к конфликту, и как его избежать.


Пример

Мой муж постоянно забывает о важных датах и совместно запланированных делах. И вначале это вызывало постоянные проблемы. Когда мы определили свои психотипы по методологии Майерс-Бриггс, выяснилось, что я – типичный человек-календарь, нацеленный на результат. В то время как мой муж предпочитает ничего не планировать, а доверяться потоку. Обнаружились и другие различия. Узнав о наших качествах, мы смогли, во-первых, принять их, а во-вторых, использовать в семейной жизни и в бизнесе. Воспринимаем различия как возможность найти золотую середину, а не доказать, кто из нас прав.


2. Семья – это процесс, состоящий из множества проектов.

Проектом может быть – начало совместного проживания, рождение детей, строительство дома, ремонт, совместный бизнес или проект, обучение, занятие спортом. Это проекты, которые имеют начало, процесс достижения, завершение. Каждый проект требует ресурсов и взаимного вклада двух участников, то есть вас. Работа над проектом – это процесс, который качественно качает и переводит команду, семью на другой уровень.


Совет

Для качественного развития отношений каждый год их необходимо выводить на другой уровень с помощью нового проекта.


Планируйте жизнь своей семьи, используйте проектно-ориентированный подход, когда каждый новый год вы совместно разрабатываете новый проект. Ставьте новую цель и планомерно двигайтесь к ее достижению, учитывая свои сильные и слабые стороны.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Предложите семье проект организации домашнего пространства по системе 5S

• Разделите все предметы дома на необходимые и ненужные. Избавьтесь от ненужных предметов. Вовлеките всех членов семьи в сортировку предметов

• Необходимые предметы расположите на определенных местах так, чтобы они были легкодоступными для каждого, кто пользуется ими. Можно составить список, где что находится, для быстрого поиска при необходимости

• Создайте систему, в которой ничего больше не загрязняется. Придумайте процесс регулярной проверки, что всё находится на своих местах. Назначьте ответственных за конкретные зоны.

• Поддерживайте порядок и чистоту, регулярно выполняя первые три шага

• Для поддержания чистоты и порядка в доме выполняйте работу дисциплинированно и старайтесь улучшить дом и процесс
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Как найти идеального мужчину с помощью воронки продаж

Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
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Я пропагандирую бизнес – подход к отбору кандидатов в мужья и к построению отношений. Например, для поиска мужа хорошо подходит инструмент воронки продаж. Расскажу, как вы можете его использовать.


1. Сформулируйте запрос – кого вы ищете?

Примите ментальную аксиому – идеальный не значит самый лучший. Партнер не должен полностью соответствовать вашему идеальному образу, он должен быть реальным.

2. Чтобы найти реального партнера, осознайте свои слабые и сильные стороны. Вы поймете, как будущий партнер может усилить ваши слабые позиции. Такая схема укладывается в формулу 1+1, которая дает 11!

3. Составьте список качеств, которые вы хотите увидеть в партнере. Список включает пять категорий:

• внешность,

• профессиональные качества,

• качества характера,

• его отношение к семье, женщине, бизнесу, к деньгам, к себе,

• его ценности.

4. Теперь просейте список и выберите топ-5 качеств – по одному из каждой категории, которые должны быть в избраннике наверняка.

5. Подумайте, где можно встретить такого человека. Скорее всего, в местах, которые отвечают вашим общим ценностям.

6. Выстройте систему по принципу воронки продаж: первый этап – кандидат, следующий этап – взаимный интерес, далее – встречаемся, потом – живем вместе, и последний этап – муж. От конверсии с этапа на этап и будет зависеть результативность проекта. Здесь есть два параметра: количество и качество. Количество – сколько попадает в верхний уровень воронки. Если вы понимаете, что конверсия 1 к 20, то, следовательно, нужно загнать в воронку хотя бы 200 потенциальных кандидатов.

7. Анализируйте воронку, возможно, на каком-то этапе происходит сбой, и конверсия падает, тогда обратите внимание на этот этап и пробуйте новые подходы.


Совет

Проанализировав работу воронки поиска идеального мужчины, вы можете «подкрутить» параметры входящего трафика, сделав его более качественным, или проработать один из этапов с низкой конверсией.


Такой подход позволит найти кандидата в заданные сроки и построить крепкие отношения.


ЗАДАНИЕ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Параметры идеального мужчины

1. Подумайте и выпишите список качеств, которые вы хотите видеть в партнере.

• Какой внешности должен быть партнер?

_____________________________________________________________________

• Какими профессиональными качествами он должен обладать?

_____________________________________________________________________

• Какие качества характера должны быть у мужчины?

_____________________________________________________________________

• Опишите желаемое отношение мужчины к семье, женщине, бизнесу, деньгам, себе

_____________________________________________________________________

• Опишите ценности, важные для вашего потенциального партнера

_____________________________________________________________________

2. Выберите топ-5 качеств – по одному из каждой категории, – которые точно должны быть в избраннике.

_____________________________________________________________________
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Как создать и сохранить семью с успешным мужчиной

Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
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Меня часто спрашивают, как создать крепкие отношения с мужем, как сохранить семью с известным и привлекательным мужчиной. Ведь вокруг него столько соблазнов! Что нужно делать, чтобы сделать ваши отношения ценными для него и значимыми.


1. Основа всех крепких отношений – умение разговаривать. Это вообще превыше всего! Можно бешено любить, но не уметь разговаривать, и такие отношения быстро закончатся.


Совет

В любой сложной ситуации лучше сесть за круглый стол, в спокойном режиме обсудить проблему и прийти к какому-то решению.


Я считаю, умение вовремя остановиться и докопаться до сути происходящего и есть основа хороших и крепких отношений.

2. Партнера нужно понимать.

Я, например, не ревнивая. Я осознанный человек и прекрасно понимаю: «А зачем? А смысл?» Это будет забирать много энергии и сил. Я стараюсь во всем понимать и поддерживать своего мужа.

3. И третье – это общие интересы. Я не участвую в бизнес – жизни мужа, но знаю, что там происходит, интересуюсь его работой, мне всегда интересно, какие там события.


Совет

Создавайте общие интересы.


Это может быть спорт, какие-то совместные занятия. Необходимо создавать как можно больше точек соприкосновения, общих интересов.

Семья – это то, что важно и ценно для любой женщины. А создание семьи с успешным и занятым мужчиной требует мудрости и сил. Будь готовой больше вкладываться в такие отношения.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Ищем общие интересы с мужем

1. Поинтересуйтесь, что нового произошло с мужем, какие у него мысли, интересы, желания, планы.

_____________________________________________________________________

2. Составьте список того, чем вам обоим раньше нравилось заниматься. Проанализируйте. Возможно, стоит снова начать этим заниматься. Если на сегодняшний день эти занятия потеряли для вас актуальность, переходим к следующему шагу.

_____________________________________________________________________

3. Возьмите каждый по листку бумаги и ручку. Перечислите то, чем бы вам хотелось заниматься в свободное время. Важно писать все, что приходит в голову и что хоть как-то способно вас заинтересовать.

_____________________________________________________________________

4. Просмотрите ваши записи и найдите в них что-то общее, постарайтесь выявить «точки соприкосновения».

_____________________________________________________________________

5. Найдите время. Если решили вместе заняться, например, теннисом, составьте график совместных тренировок и во что бы то ни стало посещайте их.

_____________________________________________________________________
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Как найти и построить отношения с успешным мужчиной?

Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
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Каждая девушка или женщина рано или поздно задумывается о том, где найти мужчину для серьезных отношений. Что бы ни говорили о прелестях одинокой и независимой жизни, но без близких отношений женщина не может испытывать счастье и чувство внутреннего удовлетворения.


Совет

Чтобы попасть в отношения, важно понять, какая вы, и находиться в правильном месте.


Вам нужно четко представить цель. Зачем вам вообще отношения? И что должно быть в этом мужчине, какие качества и черты, чтобы ваша жизнь стала более наполненной и счастливой.

Когда вы составите этот список – например, у него есть бизнес, он добрый, щедрый, хочет семью – то напротив каждого пункта напишите, как вы этому соответствуете.


Пример

Только не надо думать: он много зарабатывает, а я ухаживаю за собой, он дарит подарки – а я красивая. Может оказаться, что вы хотите спортивного, а сами сидите дома перед телевизором. Так, если вы хотите образованного, интересного мужчину – выучите, например, иностранный язык.


Необязательно, если у мужчины есть бизнес, то он должен быть и у вас. Например, вы можете вдохновлять, давать столько энергии, что люди вокруг вас растут или у них что-то улучшается.

А дальше вы забываете про первую колонку вашего списка и работаете над собой, чтобы стать наполненной, счастливой, разносторонней, вдохновляющей девушкой, которая ухаживает за собой, у которой горят глаза.


Совет

Не тратьте время и энергию на судорожные поиски жениха. И не рассматривайте каждого мужчину как потенциального мужа. Живите яркой жизнью. Только такая всесторонне развитая девушка может привлечь хорошие здоровые отношения.


Занимайтесь бизнесом, ходите на тренинги, обучайтесь, вступите в бизнес-клуб. Приходя в такое место, вы 100 % встретите мужчину, занятого делом, способного развиваться. Просто будьте собой, будьте в правильном месте, и вас найдут.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как найти успешного мужчину

1. Четко представьте вашу цель. Зачем вам вообще отношения?

_____________________________________________________________________

2. Составьте список качеств, которые вы хотите видеть в мужчине.

_____________________________________________________________________

3. Когда вы составите этот список, напротив каждого пункта напишите, как вы этому соответствуете.

_____________________________________________________________________

4. Начните работать над собой, чтобы соответствовать мужчине своей мечты. Напишите список действий, которые приблизят вас к этому.

_____________________________________________________________________
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12 правил, как не потерять успешного мужчину

Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
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Многих девушек волнует, как не потерять успешного мужчину? Как оставаться привлекательной и сохранить интерес мужа-бизнесмена?

Я обозначила 12 направлений, которые должна развивать каждая девушка.


1. Тело. Хорошая фигура будет привлекательна для противоположного пола, а вас сделает увереннее и энергичнее.

2. Секс. Этому тоже нужно учиться и уделять внимание.

3. Навыки, дополнительные функции. Лично у меня это игра на гитаре, вокал, кулинарные курсы.

4. Эрудиция. Это основное. Девушка должна быть по чуть-чуть в курсе всего, что происходит в мире, чтобы всегда поддержать беседу. Читать классику, знать несколько языков, разбираться в музыке.


Совет

Девушка может и не заниматься бизнесом, но при этом может быть многогранна и интересна.


5. Красота: внешние атрибуты – волосы, ногти, глаза, лицо, ухоженность и т. д. Каждая девушка должна следить за этим помимо тела.

6. Одежда. Важно понимать, какая одежда вам комфортна. Одежда – это инструмент, который помогает нам самовыражаться.

7. Образ. Это то, какое впечатление вы создаете в целом.


Пример

Например, Мэрилин Монро целенаправленно создавала свой образ. Она часами репетировала движения, микродвижения. Это то, что можно наработать.


8. Домашние хлопоты, готовка. Женщина должна быть идеальной хозяйкой.

9. Характер. Черты характера также можно нарабатывать. Нужно делать это осознанно, понимая, что в тот или иной момент будет уместно и естественно. Уметь включать разные состояния.


Совет

Умейте быть разной: игривой, сексапильной, чарующей, сумасшедшей, естественной.


10. Манеры. Девушка должна знать правила этикета. Это здорово, когда женщина умеет себя вести: быть тактичной, не задавать глупых вопросов.

11. Отношения с людьми. Любить людей, быть отдающей, отзывчивой, а не стервой. Умение поддержать отношения с любым человеком, независимо от того, нравится он вам или нет.

12. И последний пункт – бизнес или работа.

Важно равномерно прокачивать себя по всем этим 12 направлениям. И делать это прежде всего ради себя. Это основополагающее! Если вы делаете это только ради мужчины, а потом неожиданно с ним расстанетесь, вы можете попасть в очень плохое эмоциональное состояние. Необходимо создавать опоры прежде всего внутри себя.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Все ли вы делаете для развития себя

• Поддерживаете физическую форму в хорошем состоянии

• Правильно питаетесь

• Уделяете внимание развитию сексуальных отношений

• Имеете хобби или иное интересное занятие

• Развиваете эрудицию, расширяете кругозор

• Следите за своей внешностью

• Правильно подбираете одежду, которая подчеркивает ваши достоинства и скрывает недостатки

• Умеете вести домашнее хозяйство

• Можете быть разной в зависимости от ситуации

• Знаете правила этикета

• Развиваете в себе искусство общения

• Добиваетесь успеха в работе или бизнесе
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Как расстаться с мужем и продолжить полноценную жизнь

Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
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Развод – очень сложное время для женщины. Вне зависимости от того, кто был инициатором. Но можно и нужно вынести из этого уроки и научиться жить по-новому, чтобы быть счастливой. Если бы я не перестрадала и не плакала целый год после развода, то, наверное, я бы не пришла к той мудрости, которая есть сегодня.

Главная задача после развода – простить. Самое лучшее – использовать технику Хоопонопоно – технику древних гавайцев. Когда я ее применила, то смогла начать выстраивать дружеские отношения с бывшим мужем и свою новую жизнь.

Как это работает? Вы обращаетесь к бывшему мужу и говорите:

1) мне очень жаль, что так произошло;

2) я прошу у тебя прощения за это и это;

3) я тебе очень благодарна за это, и это, и это;

4) и я тебя очень-очень люблю.

И всё. Это можно делать как про себя, при медитации, представляя этого человека, так и на фотографию. Но делать надо регулярно, много-много раз. Но самая сильная история – когда вы делаете это лично.


Пример

Я позвонила бывшему мужу, написав все заранее, чтобы не забыть ничего важного, а затем искренне проговорила: я честно поблагодарила и за дочку, и за пятнадцать лет счастья, и за уроки, которые он мне дал. И мой мужчина на том конце провода очень долго молчал, а затем с чувством, очень искренне сказал: «И ты меня прости, родная!» До этого мы даже толком не могли друг с другом поговорить. Я думаю, что именно после этого все начало меняться.


Любовь внутри нас должна жить вне зависимости от того, есть у нас партнер или нет. Внутренний свет надо зажигать в себе самой, а не ждать, что кто-то придет и сделает вас целостной и живой.

И вот когда эта целостность будет жить внутри вас, ваши глаза будут светиться, и мужчины просто не смогут пройти мимо. Придут именно те, которые должны быть в нашей жизни.


Задание | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Создаем дружеские отношения с бывшим мужем: техника Хоопонопоно

Проанализируйте свое поведение и признайте, в чем были не правы. Может быть, выплескивали на мужа свое раздражение, мало разговаривали с ним о его делах? Напишите все, что вспомните.

_____________________________________________________________________

Подумайте и выпишите, за что вы благодарны бывшему мужу: за счастливо прожитые годы, ребенка, искреннюю любовь или жизненные уроки, которые он вам преподал.

_____________________________________________________________________

Просмотрите оба списка и убедитесь, что в них нет сарказма или скрытой агрессии.

_____________________________________________________________________

Договоритесь с бывшим супругом о встрече или позвоните ему по телефону. Скажите ему:

• Мне очень жаль, что все так закончилось.

• Я прошу у тебя прощения за…

• Я очень благодарна тебе за…

• Я очень сильно тебя люблю.

_____________________________________________________________________
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Как увлечь ребенка бизнесом

Ирина Эльдарханова, основатель кондитерской фабрики «Конфаэль»
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У меня трое сыновей, и все предприниматели. Расскажу, как мне удалось воспитать в детях любовь к бизнесу.


1. Прежде всего, говорите при детях о бизнесе, говорите с детьми о бизнесе, но не навязывайте! Они сами выберут путь, и, скорее всего, это будет путь предпринимателя.

2. Если есть возможность, подключайте детей к бизнесу с маленького возраста. Мои дети до сих пор вспоминают, как они заработали первые деньги, продавая лимонад на рынке.

3. Вкладывайте деньги в бизнесы своих детей. У моего старшего сына первый бизнес был в 15 лет. Он записывал на видеокассеты фильмы, а потом распространял их по торговым точкам. Я ему помогала – купила кассеты, аппаратуру, но организовывал он все сам и даже подключил братьев.

4. Позволяйте детям пробовать себя внутри вашего бизнеса. Ребенок должен сам понять, где у него лучше получается, где он наиболее результативный и эффективный.

5. Не бойтесь, что ребенок совершит ошибку. Вы доверяете ему не жизнь, а часть бизнеса. А как дети будут учиться, если не на ошибках?


Совет

Секрет воспитания детей такой же, как и сотрудников, – дайте право на ошибку.


6. Не упрекайте за ошибки. Я вообще не высказываю никаких эмоций по этому поводу. Я уверена, что нормальный человек, если совершил ошибку, сам очень сильно переживает. И усугублять его переживания не надо. Упреки чаще всего вызывают в людях защитную реакцию. Совершив ошибку, он приобретает опыт, принимает сам для себя какие-то решения по дальнейшим действиям, возможно, вырабатывает какие-то принципы. Но когда вы начинаете его упрекать ошибкой или ставить ему это в вину, он эту энергию направляет на защиту.

7. Предложите ребенку обсудить ситуацию, помогите сделать выводы. «Давай обсудим, вместе посмотрим, что было не так, может быть, ты не все видишь, может быть, ты не все учел. Может быть, ты не обратил внимания на какие-то действия», – говорите вот это, но не упреки.


Совет

Чтобы воспитать предпринимателей, нужно прежде всего давать детям свободу. Свободу совершать ошибки и создавать свои бизнесы.


8. Человек, который ошибся, нуждается в поддержке. И эту поддержку он может получить от членов своей семьи. Даже если в результате этих ошибок вы что-то теряете, поддержите ребенка.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Мотивирую ли я ребенка встать на путь предпринимателя

• Регулярно разговариваю с ребенком о бизнесе

• Честно говорю о плюсах и минусах бизнеса. Не пытаюсь убедить, что путь предпринимателя – единственно возможный

• Поощряю стремление ребенка придумывать бизнес-идеи и зарабатывать на них

• Поощряю инициативу ребенка и даю понять, что я всегда рядом и поддержу, если потребуется

• Подключаю ребенка к своему бизнесу, чтобы он увидел и изучил бизнес-процессы «изн• утри»

• Вкладываю деньги в бизнес-идеи ребенка, помогаю с организацией его дела, но не беру все на себя – даю ему полную свободу действий

• Не ругаю ребенка за ошибки – он сам осознает их и сделает выводы

• Обсуждаю с ребенком ошибки и неудачи, помогаю найти решение

• Поддерживаю ребенка, если у него что-то не получилось
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Как заниматься бизнесом и воспитывать детей без угрызений совести

Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
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Занимаясь бизнесом, я понимаю, что дети получают чуть меньше нашего внимания, чем хотелось бы. Но я не чувствую по этому поводу угрызений совести. Я стараюсь просто быть рядом с ними чаще, воспитывать своим примером и слышать их просьбы.

Мне повезло, у меня очень осознанный старший сын. Он уже живет отдельно. Однажды он выдвинул условие, что я должна встречаться с ним раз в неделю, минимум на 2–3 часа, и при этом я не должна ни с кем разговаривать, кроме как с ним. Я думала, что это будут какие-то содержательные встречи. Но оказалось, что мы можем проводить их в вялой беседе или вовсе не разговаривать, просто находясь рядом. Он считает, что этого достаточно, что это правильно проведенное время. Мы все разные.


Совет

На самом деле нужно просто идти от пожелания ребенка.


Ребенок всегда будет так устроен, что даже если бы я была с ним круглосуточно, ему было бы мало.

К тому же, по мере того как дети растут, они сами становятся очень заняты. Моя младшая дочь и поет, и учится, и плавает, и все на свете, и у нее самой не так много времени. Она не успевает скучать по нам.

Мой папа всегда говорил, что не надо как-то особенно воспитывать детей. Воспитывайте детей бытием. Дети видят, как вы живете, что вы говорите, как относитесь к работе, другим людям.


Совет

Если вы очень любите то, что делаете, и делаете то, что вас зажигает, что дает вам энергию, если у вас есть эта энергия и вы ее транслируете детям, то этого может быть достаточно, чтобы быть счастливой семьей.


Ребенок учится и воспитывается рядом с вами, входя в вашу жизнь. И вы не делаете для него особых условий. Слушайте ребенка, просите его сформулировать то, что он хочет от вас. И обязательно занимайте ребенка, чтобы у него была своя жизнь. Тогда ваша семья станет гармоничной, а дети будут довольны качеством ваших отношений, а не количеством времени, проведенного вместе.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Позволяете ли вы детям быть самими собой

• Дети имеют право голоса

• Детям прививают понимание, чем свобода отличается от вседозволенности

• У детей есть право выбора

• Вы обязательно выслушиваете детей

• Позволяете детям иметь недостатки

• Воспринимаете ребенка как независимую личность
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Как воспитывать детей при нехватке времени

Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
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У меня долгое время было чувство вины перед моими детьми, пока я не вычитала где-то отличную формулу: важно не количество времени, проведенного с близкими, а качество этого времени.


1. Если я с дочерью или даже со взрослым сыном, то отключаю мозги от всего своего и включаюсь в жизнь ребенка – важно только то, что у него/нее происходит. Важна абсолютная включенность. Ребенок должен понимать, что он номер один. Дети как никто чувствуют – по-настоящему вы с ними или для галочки. Например, у моей дочки есть выражение: «Нет, нет, мамочка, по-настоящему обними».

2. Второе – обеспечьте детям ощущение дома. Дом – это безопасное место, место силы, их крепость, где ребенок, независимо от возраста, успехов или проблем, мог бы переждать и залечить раны, если это необходимо. Дом – то место, где его примут, поддержат и запустят снова дальше, как ракету в космос.

3. Правило три – это их жизнь.


Совет

При воспитании детей у меня есть серьезный принцип: никогда не пытаться решать проблемы за них.


Раньше я пыталась решать – это не работает! Сейчас дети знают, что я всегда их поддержу и помогу, но решать за них проблемы не буду.

4. Следующее правило – у каждого есть свои зоны ответственности. Например, моя двенадцатилетняя дочь отвечает за порядок в своей комнате, выполнение домашнего задания, любимца семьи – кота Риччи. Когда семья садится за стол, она также накрывает и убирает.

5. На самом деле, главное про детей – просто любите их и уважайте.


Совет

Мой самый любимый лайфхак: обязательно целуйте детей на ночь (пока разрешают), обнимайте с утра и как можно чаще говорите, что любите.


Вы можете воспитывать детей как угодно, но поступать они будут все равно так, как поступаете вы. Поэтому смотритесь в своих детей как в зеркало. Своим примером показывайте, что и как делаете, как общаетесь с людьми, как решаете проблемы. Они будут делать так же.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как оценить качество ваших отношений с детьми

• Во время общения с ребенком уделяете все внимание только ему. Даете ребенку понять, что он для вас – номер один

• Обеспечиваете детям ощущение дома. Ребенок твердо знает, что дом – его крепость и «место силы», где его всегда примут и поддержат

• Не решаете проблемы за детей. Помогаете, поддерживаете их во всем, но помните, что они должны жить своей жизнью

• Назначаете зоны ответственности, устанавливаете круг обязанностей ребенка – накрывать на стол, поддерживать порядок в своей комнате, ухаживать за домашними питомцами и т. д.

• Открыто проявляете свою любовь. Целуете ребенка на ночь, обнимаете утром и часто говорите, как сильно его любите

• Являетесь достойным примером. Не читаете ребенку нотации, а на собственном примере показываете, как надо вести себя, общаться с людьми, справляться со сложностями
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Как воспитать у ребенка уважение к деньгам

Ксения Рясова, владелец и президент компании Finn Flare
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Как не избаловать ребенка, когда у семьи хороший достаток? Как воспитать в нем ответственность и уважение к деньгам? У меня четверо детей, и при их воспитании я придерживаюсь следующих принципов.


1. Не надо давать детям деньги просто так. Деньги надо зарабатывать.


Пример

Старшему сыну я платила за оценки – 200 рублей за пятерку, за четверку – ничего, минус 200 рублей за тройку и минус 500 рублей за двойку или замечание по поведению. В конце недели мы считали результат, на основании которого он получал карманные деньги. А с 13 лет уже можно устраивать на работу. Так, мой средний сын работал в моей компании на каникулах: курьером, раздавал листовки, переводил материалы для сайта.


2. Не делайте все за ребенка. Еще с маленького возраста я заставляла детей доделывать все, за что они взялись. Некоторые мамы считают, что быстрее сделать самой. Никогда мне не было проще доделать самой. Я понимаю, что у него впереди жизнь, если я испорчу его сейчас, то впереди его ждут сложности.

3. Нельзя занижать самооценку ребенка. Надо всегда говорить, что он лучший, любимый. По крайней мере, не говорить, что он неудачник. Нужно следить за языком.

4. Поддерживайте детей. Дети часто начинают что-то делать, у них не получается, они раздражаются и хотят бросить. Я уже четвертого ребенка поддерживаю фразой: «Не спеши, и все получится».

5. Уделяйте внимание среде развития ребенка. Исследования доказали, что на формирование человека влияют: на 40 % – гены, на 45 % – среда, в которой оказывается ребенок в 12–15 лет, и только 15 % – родительское воспитание. Я для себя нашла выход в том, что мои дети с 12 лет учатся в Англии. В этой стране осуждается, если человек демонстрирует богатство или сорит деньгами. Там все стараются получать хорошие оценки, существует соревновательная среда в школе.

6. Своевременно меняйте позицию взаимодействия с детьми – с родительской на равную. Если дети просят совет – дайте. А если не спрашивают, зачем его давать? Ребенок все равно не будет слушать, он уже взрослый и уже сам может дать вам совет.

Важно сформулировать принципы воспитания детей и придерживаться их всегда. Это во многом повлияет на дальнейшую жизнь вашего ребенка.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Правильно ли вы воспитываете детей

• Не давайте деньги просто так

• Не делайте все за ребенка. Настаивайте на том, чтобы ребенок доделал дело, за которое взялся

• Не занижайте самооценку. Никогда не говорите ребенку, что он неудачник, плохой, глупый и т. д.

• Поддерживайте, если у ребенка что-то не получается

• Уделяйте внимание среде, в которой развивается ребенок

• Вовремя меняйте позицию по отношению к детям с родительской на равную
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Как уделять детям 15 минут в день и сохранять теплые отношения

Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
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Как не терять связь с детьми, когда у тебя есть бизнес? Я одна воспитываю двоих сыновей – 15 и 8 лет, и у меня есть несколько основных правил.


1. Во-первых, я убеждена, что детям на самом деле не надо много времени. Речь, конечно, не про грудничков. Детям постарше нужно ваше полное внимание всего 15 минут в день. Я каждый день сажусь с детьми на ковер в кружок, убираю телефон, и мы делимся переживаниями дня, у кого как прошел день.


Совет

Чтобы с детьми были доверительные отношения, с ними нужно разговаривать, при этом рассказывать и о своих переживаниях тоже.


Мама – это тоже человек. У нее бывает и плохое настроение, ее кто-то может расстраивать, и наоборот, бывает что-то хорошее. А об этом часто забывают.

2. Детей точно нужно обнимать. И неважно, какого они возраста.

3. Детям нужно говорить что-то хорошее за что-нибудь хотя бы один раз в день. Особенно когда это уже подросток. Мы забываем хвалить детей. Начинаются требования и претензии: «Что ты не убрал посуду, разбросал носки». Мы всегда ему расскажем, в чем он не прав, а сказать, почему он молодец, мы часто забываем.

4. Ну и наконец, хотя бы раз в неделю ходите вместе с детьми гулять.

Если вы будете делать хотя бы это, у вас с детьми будут хорошие доверительные отношения. И бизнес этому вовсе не помеха.


ЧЕК-ЛИСТ | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

Как сохранить доверительные отношения с детьми

• Уделяете детям 15 минут в день вашего полного, абсолютного внимания. Садитесь с детьми, убираете телефон, делитесь переживаниями дня.

• Разговариваете с детьми, при этом рассказываете и о своих переживаниях тоже.

• Обнимаете детей, при этом неважно, какого они возраста.

• Говорите детям что-то хорошее за что-нибудь хотя бы один раз в день.

• Хотя бы раз в неделю ходите вместе с детьми гулять.
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Как строить гармоничные отношения с мужем

Евгения Белонощенко, основатель сети центров развития детей «Бэби-клуб»
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Существуют естественные вещи, которые мы принципиально нарушаем, а потом ломаем голову, что нет так. Особенно это очевидно в отношениях с мужем.

Есть разные схемы расстановки сил между мужчиной и женщиной, где мужчина – это единица, а женщина – ноль.


Совет

Идеальная комбинация, когда мужчина впереди женщины – получается цифра десять.


При комбинации «десять» женщина ставит приоритеты мужчины, его желания чуть впереди своих, она не пытается соревноваться с ним. Мне такая схема кажется органичной и гармоничной, и я сама стремлюсь к ней.

Есть комбинация, когда женщина над мужчиной. При такой расстановке, мужчина становится алкоголиком или у него появляется любовница. Таким образом он спасается от женской тирании.

Когда мужчина становится над женщиной, это мужская тирания и насилие. Наверное, единственный случай, когда женщине без раздумий стоит уходить от мужчины.

Часто встречается комбинация, когда женщина ставит свои желания и себя впереди мужчины. Тогда вместо десятки получается «0,1», или банкротство. Когда женщина манипулирует своим мужчиной в угоду своим желаниям, она приводит его к банкротству – духовному и материальному.


Пример

Для меня самой и, я знаю, для многих других женщин ставить себя за мужчину очень сложно. Потому что наши желания для нас на первом месте. Но над этим нужно работать.


Если ваш муж вас о чем-то просит, как бы неудобно вам ни было, выполните его просьбу, сделайте так, как он просит. Если мы будем к мужьям относиться, как к главному человеку в нашей жизни, тогда и мужья будут давать нам больше своего внимания и заботы.


Чек-лист | ССЫЛКА НА СКАЧИВАНИЕ В НАЧАЛЕ ГЛАВЫ

7 качеств гармоничных отношений

• Тотальная честность перед собой и партнером

• Уважение к партнеру, его выборам и личному пространству

• Взаимное доверие

• Ответственность обоих партнеров за сохранение и развитие отношений

• Забота – чуткость и внимание друг к другу

• Равенство в правах и обязанностях. Каждый партнер берет на себя только добровольные обязательства и выполняет их из любви, а не из страха потери

• Иерархичность – ведущая роль мужчины и ведомая роль женщины
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Благодарности
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Андрей Ванин

Алексей Грищенко

Виталий Тарасов

Евгений Домников

Андрей Тихонов

Наталья Тарасова

Елена Бачинина

Софья Багрова

Александр Волченков

Екатерина Воронина

Андрей Соломатин

Антон Гусев

Екатерина Горбунова

Вера Иванова

Никита Литвинов

Людмила Карендясева

Антон Соседов

Екатерина Викулова

Екатерина Грачева

Татьяна Ульянова

Людмила Глухова

Наталья Васюкова

Александр Аксенов

Захар Костицин

Никита Вилков

Иван Барулин

Павел Зайцев

Екатерина Сергеева

Мария Хильченко

Алена Лейчинская

Иван Комаров

Александр Яковлев

Елена Филина

Мария Беспалова

Игорь Носов

Элина Шарафутдинова

Анастасия Буева

Антон Клейман

Кирилл Песков

Фади Кики

Павел Молянов

Оксана Хрулева

Елизавета Дюкова

Полина Ворошилова

Андрей Никулин

Денис Данилин

Александр Абралава

Александр Штыков

Александр Голованов

Роман Лыков

Евгений Алленов

Тимур Исаченко

Ольга Шептухова

Анастасия Кордюкова

Екатерина Туранова

Яков Баркар

Эльдар Сатдаров

Андрей Колесников
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Приложение 1
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План действий


Выпишите 10 бизнес-хаков и советов, которые вы планируете внедрить в ближайшие полгода
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Ваши достижения

___________________________________________________
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Приложение 2
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Журнал прогресса бизнеса


Оцените достижения бизнеса через полгода и год после внедрения советов
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Ваши другие достижения

__________________________________________________
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О создателях книги


[image: after_title]



[image: before_title]
Дарья Алексеева
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Основатель благотворительных магазинов Charity Shop

Окончила Финансовый университет и параллельно факультет международной коммуникации в МГУ. Выпускница программы Стартап Академия СКОЛКОВО. С 17 лет работала волонтером, а потом и штатным сотрудником благотворительных организаций. Идея открыть в Москве благотворительные магазины пришла во время поездки в США. За последние несколько лет развернула инфраструктуру для сбора ненужной одежды в Москве – больше 100 тысяч человек регулярно сдают ненужные вещи в Charity Shop, которые направляются на повторное использование или переработку. Прибыль от продаж направляют на развитие инфраструктуры сбора в Москве или на социальные проекты фонда «Второе дыхание».

Советы Дарьи Алексеевой читайте на страницах: 38, 84, 86, 116, 138, 210, 228.
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Евгения Белонощенко
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Основатель сети детских клубов и садов «Бэби-клуб»

Окончила Самарскую экономическую академию. Первый «Бэби-клуб» открыла в Самаре в 2000 году, сейчас сеть насчитывает более 230 клубов и садов в 65 городах России, СНГ и за рубежом, а также 11 школ «Белая Ворона». Евгения – душа компании, психолог и новатор. Автор книги «Рожденные с характером». Победитель национального этапа международного конкурса «Предприниматель года» в номинации «Образование и развитие 2011». Обладатель премии «Импульс добра 2012» за личный вклад в развитие социального предпринимательства в России. ОБладает титулом «Деловая женщина 2013» EY в номинации «Образовательные и информационные услуги». Мама пятерых детей.

Советы Евгении Белонещенко читайте на страницах: 60, 62, 310.
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Мария Беляева
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Основатель и генеральный директор компании «Руспленки»

Окончила Московскую академию печати. До того, как начать свой путь в бизнесе, была руководителем отдела закупок в одной из ведущих типографий Санкт-Петербурга. Свой бизнес открыла в 2006 году. Сначала появились первые склады, первые станки, потом цеха. Компания получила название «Даймон Принт», в «Руспленки» она была переименована в 2016 году. Сейчас это одна из крупнейших в России компаний по поставке полипропиленовой пленки. В 2017 году открыла аналогичную компанию в США – Mary Pack LLC.

Советы Марии Беляевой читайте на страницах: 172, 174, 176, 190, 204, 206, 308.
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Галия Бердникова
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Серийный предприниматель

Окончила Казанский федеральный университет. В бизнесе – с 2007 года. Создала сеть фотошкол, запустила кафе «Свитер». Другие проекты: портал Womenbz.ru, образовательная платформа the Balance, бренд spa-косметики CHARONIKA.

Советы Галины Бердниковой читайте на страницах: 80, 110, 126, 156, 220, 222, 236, 246.
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Инди Гогохия
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Основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE

Окончила Санкт-Петербургский государственный университет кино и телевидения, а также The London School of Economics and Political Science. Эксперт в области интернет-маркетинга, в частности по SMM и продвижению в социальных сетях. Специалист по созданию и управлению репутацией. Сотрудничает с такими государственными структурами, как Правительство Москвы и Центр занятости молодежи города Москвы, а также крупными брендами и бизнесменами, в том числе из списка Forbes. Приглашенный лектор МГИМО и других вузов, бизнес-тренер.

Советы Инди Гогохия читайте на страницах: 46, 92, 94, 96, 154, 250.
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Алена Демина
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Сооснователь компании Splat, генеральный директор дома моды EDEM

Окончила Сочинский государственный университет, Российскую экономическую академию им. Г. В. Плеханова. В 2000 году вместе с мужем, Евгением Деминым, основала компанию Splat. В 2013 году – компанию Edem Couture, которая специализируется на создании вечерних и свадебных платьев. Замужем, воспитывает двух дочерей.

Splat – ведущий разработчик и производитель профессиональных решений в категориях ухода за полостью рта, бытовой не химии и детской косметики. Специализация Splat – создание качественных продуктов, не имеющих аналогов в мире.

Советы Алены Деминой читайте на страницах: 114, 120, 198, 202, 286.

[image: chapter_end]


[image: before_title]
Екатерина Иноземцева
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Основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров

Окончила Санкт-Петербургский Государственный Университет. Советница президента сообщества выпускников бизнес-школы Сколково. Автор бестселлера «Стартап без купюр», «Как стать популярным автором». Активно продвигает идею Free Publicity (бесплатных публикаций в СМИ с целью популяризации личного бренда). Публикуется в Forbes Woman, Жить Интересно и других изданиях.

Советы Екатерины Иноземцевой читайте на страницах: 88, 232, 238, 240, 242, 244, 288, 290.
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Арина Ларионова
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Основатель академии груминга «Арчибальд», проекта путешествий Tripmakerpro.com

Окончила Московский государственный педагогический университет им. М. А. Шолохова, а также Московскую ветеринарную академию им. К. И. Скрябина. Занималась 15 лет салонным бизнесом в сфере зооиндустрии. Основала академию груминга «Арчибальд». За время работы академия выпустила более 2500 студентов, которые работают в престижных салонах по всей стране. Лучшие грумеры стали участниками и победителями международных конкурсов, а многие являются руководителями своих груминг-салонов.

Сейчас занимается организацией трансформационных путешествий – развивает проект Tripmakerpro.com.

Советы Арины Ларионовой читайте на страницах: 26, 158, 162, 192, 280.
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Ана Мавричева, предприниматель и эксперт по личному брендингу

В активе 10 лет опыта работы с клиентами топ-уровня (губернаторы, звезды шоу-бизнеса и спорта, политики и общественные деятели из нескольких стран). Автор популярной книги «Код публичности». Автор Школы спикеров Деловой Среды. Колумнист Forbes, активно развивает аккаунт в Instagram @ana.mavricheva.

Советы Ани Мавричевой читайте на страницах: 264, 266, 268.
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Сооснователь компании BelkaCar

В 2013 году окончила Стартап академию Сколково. В течение 15 лет курировала маркетинговые коммуникации в крупных ИТ-компаниях, участвовала в продвижении продуктовых портфелей Intel, Microsoft, IBM и др. В 2009 году получила степень MBA в California State University, East Bay.

В 2015 году вместе с компаньонами основала компанию BelkaCar. С первого дня запуска сервиса компания выставила 100 автомобилей в Москве. Сервис работает по концепции «все включено» – это означает, что парковка, бензин и страховка уже включены в стоимость услуги. Екатерина отвечает в компании за маркетинговую стратегию и ИТ-инфраструктуру.

Советы Екатерины Макаровой читайте на страницах: 42, 82, 140, 168, 212.
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Консультант по финансам компаний, сооснователь проекта FIN-SKILL.RU (онлайн-школа финансов и финансовых менеджеров), к. э.н., FCCA

Окончила с отличием Финансовый университет при Правительстве РФ, защитила диссертацию, получила международную квалификацию АССА в области финансов. За 15 лет прошла путь от работы бухгалтером до руководителя частной консалтинговой практики. Также обладает опытом создания финансовых отделов с нуля, повышения эффективности бизнеса путем управления финансами. В частности, принимала участие в проектах следующих компаний: «Руссдрагмет», Объединенная авиастроительная корпорация, Корпорация «Ростех», «Рускомпозит», «Велес Капитал», «Медси», «Мегаплан», «Альпина Паблишер» и др.

Опыт преподавательской и тренерской деятельности – семь лет. Более 5 тысяч предпринимателей и финансистов посетили ее мастер-классы, тренинги, семинары, обучающие программы по финансам. Автор книги «Как навести порядок в финансах компании. Практическое руководство для малого и среднего бизнеса».

Советы Снежаны Манько читайте на страницах: 24, 58, 108, 112, 256, 258, 260.
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Владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit

Налоговый консультант, владелец и руководитель аудиторской компании A. White & G. Hedges Audit. Среди клиентов – Ralf Ringer, FashionTV, Black Star Inc., Intermark Savills, «АКАДО». Среди интересов – оптимизация налогообложения, помощь в прохождении налоговых проверок, аутсорсинг бухучета. Работа только с собственниками (совладельцами) бизнеса. Спикер курсов по налогообложению и автор семинаров и статей по налогообложению и бухгалтерскому учету для собственников компаний.

Советы Аллы Милютиной читайте на страницах: 34, 66, 104, 146, 148, 274, 302.
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Сооснователь сети nail-art студий и салонов красоты Nail Sunny

Окончила Московский государственный университет дизайна и технологий. Совместно с сестрой Ариной Мовсисян основала сеть Nail Art-студий премиум класса по эконом ценам. Первый салон открыли в 2013 году на 20 квадратных метрах в подвальном помещении. За 6 лет стали самыми узнаваемыми и известными на весь мир в нейл-индустрии. Сейчас сеть насчитывает 9 салонов в Москве и один слоан Лос-Анджелесе. В настоящий момент в компании работает более 500 сотрудников.

Советы Элеоноры Мовсисян читайте на страницах: 48, 50, 78, 90, 200, 208, 230.
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Сооснователь международной спортивной школы для взрослых I LOVE SUPERSPORT

Экономист по образованию. Работала в разных сферах на должностях от клиентского менеджера в дилерском центре до управляющего директора консалтинговой компании. В 2012 году увлеклась любительским спортом, через полгода после первого полумарафона, хобби переросло в бизнес-проект – Школу правильного бега I LOVE RUNNING. К 2019 году компания I LOVE SUPERSPORT является самой большой в мире школой для взрослых в циклических видах спорта (бег, плавание, лыжи, велоспорт, триатлон). Школа представлена в 56 городах в 9 странах мира.

Советы Ирины Московкиной читайте на страницах: 36, 132, 134, 136, 282.
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Основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel

Окончила Северо-Западную академию государственной службы по специальности «Муниципальное управление и управление персоналом». Владеет английским и немецким языками. В туризме с 1995 года. Основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel. Соучредитель компании по видеопроизводству Studio502, исполнительный директор бизнес-клуба «Атланты».

Советы Виктории Печенкиной читайте на страницах: 54, 74, 152, 226, 272.
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Основатель международного сообщества предпринимателей MyBusiness.Community

Закончила Высшую школу экономики. Эксперт по созданию и развитию сообществ. Основатель международного сообщества предпринимателей MyBusiness.Community и MyBestBusiness.Travel, инвестор Platrum.ru. Идеолог международного слёта предпринимателей Businessawakening. В прошлом – президент «Бизнес Молодость». Автор YouTube-канала о социально активных женщинах «Жизнь Ж».

Советы Евгении Роньжиной читайте на страницах: 98, 100, 262.
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Владелец и президент компании Finn Flare

В 1999 году запустила мультибрендовые магазины «Люди в новом», где finn flare была представлена наряду с другими марками. В 2002 году полностью сосредоточилась на продвижении монобрендовых магазинов finn flare, и в 2006 стала президентом компании. В настоящее время finn flare насчитывает более 100 магазинов собственной розничной сети в России, Казахстане и Белоруссии, также одежда успешно продается в Европе на крупных онлайн-площадках.

Активно занимается благотворительностью: более 15 лет помогает команде по лыжным гонкам и биатлону Паралимпийской сборной России.

Советы Ксении Рясовой читайте на страницах: 52, 118, 144, 184, 306.
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Основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России

Окончила Казанский государственный университет с красным дипломом, имеет степень MBA по специальности «Стратегический менеджмент» (РАНХиГС при Президенте РФ). Трудовую деятельность начала в 14 лет, первый бизнес открыла в 18 лет в сфере производства и продвижения товаров народного потребления. В активе: 3 построенных и эффективно работающих завода (в том числе и Greenfield proiect), 5 запущенных брендов на российском рынке посуды. В своей команде вырастила 25 собственников бизнесов и топ-менеджеров. Входит в топ-100 бизнес-вумен России по версии журнала «Карьера». Член ассоциации «Деловые женщины России», бизнес-консультант и мотивационный спикер. Мама двух детей.

Советы Инессы Смирновой читайте на страницах: 40, 44, 76, 278, 284, 298, 304.
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Основатель и руководитель фотостудии APRIORI, продюсер, рекламный фотограф

Закончила Академию ФСБ России. 12 лет является одним из самых успешных и востребованных коммерческих фотографов России и Европы. Четыре года назад открыла фотостудию и лофт для мероприятий APRIORI. Благодаря системному подходу управления, топовому оборудованию, внедрению современных технологий и высокому сервису обслуживания, пространство стало популярным среди рекламных агентств, знаменитостей, продакшн-студий и организаторов мероприятий.

В 2018 году запустила продажу франшиз в фотоиндустрии.

Советы Натали Солнечной читайте на страницах: 68, 70, 72, 150, 170, 194, 218, 254.
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Предприниматель, интернет-маркетолог, писательница, путешественница

Окончила Киевский национальный университет им. Тараса Шевченко. Получила маркетинговое и психологическое образование в США. Прошла путь от промоутера до собственных трех компаний, среди которых «Академия интернет-профессий» с более 10 000 студентов. Спикер бизнес-конференций. Специализируется на воронках продаж, среди ее клиентов десятки компаний из самых разных сфер бизнеса. Автор бестселлера «Воронки продаж в интернете».

Советы Марии Солодар читайте на страницах: 30, 128, 180, 182, 224, 252, 294.
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Медиаменеджер

Окончила Кемеровский государственный сельскохозяйственный университет, экономический факультет, РАНХиГС при Президенте РФ, а также Московскую школу управления СКОЛКОВО (программа Executive Master of business administration). Была президентом «Европейской медиагруппы» (радиохолдинг), топ-менеджером издательского дома ACMG и издателем журнала Forbes. Сейчас занимает должность генерального директора «Медиа бизнес солюшенс», сервисной компании, оказывающей услуги бэк-офиса для «Национальной медиа группы» (НМГ) и «СТС медиа».

Выводила на рынок стартап в сфере теле-медицины: HelpTalks.ru в апреле 2017 года (онлайн-сервис для общения с психологом в приватном чате).

Советы Екатерины Тихомировой читайте на страницах: 32, 142, 186, 188.
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Сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса театра РАМТ

Окончила ВГИК, является ведущей актрисой Российского академического молодежного театра. Сыграла главную героиню сериала «Не родись красивой». В 2010 году вместе с компаньоном открыла компанию «Наивно? Очень» – проект в сфере социального предпринимательства, созданный для социализации и трудоустройства молодых людей с тяжелыми психоневротическими расстройствами личности.

Свой путь проект начал с открытия интернет-магазина. В 2014 году были открыты собственные производственные творческие мастерские, где работают и занимаются в художественной студии ребята. 5 июня 2015 года на территории центра дизайна Artplay открылся первый магазин, в котором продаются работы особых художников. Компания производит и продает уникальные работы и тиражную продукцию с рисунками людей с особенностями развития. А именно – работу керамической, текстильной, полиграфической и столярной мастерских.

Советы Нелли Уваровой читайте на страницах: 56, 106, 130, 178, 196, 248.
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Основатель агентства детских праздников «Море шоу»

Основательница самого крупного агентства детских праздников в России. К Владе обращаются звезды, блогеры, политики, общественные деятели, а также приглашают гастролировать в США, ОАЭ, страны Европы.

Каждый праздник – невероятное шоу, которое заставляет замереть от восторга детей самого взыскательного клиента.

Советы Влады Чижевской читайте на страницах: 28, 164, 166, 216, 234, 292, 296.
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Основатель кондитерской фабрики «Конфаэль»

Окончила Ленинградский институт текстильной и легкой промышленности. В разное время занимала должности главного инженера, директора республиканской базы, генерального директора. С 2001 года – председатель совета директоров основанного ею вместе с мужем российского производственно-торгового холдинга «Конфаэль». Бизнес, который начинался с импорта шоколада, со временем перерос в собственное производство эксклюзивных шоколадных подарков, которые пользуются успехом даже у первых лиц страны. Автор более 30 патентов. Член Союза экспортеров продовольствия России, Ассоциации деловых женщин России, попечительского совета Фонда М. Ростроповича. Обладает рядом наград и премий в области бизнеса. Мама троих детей.

Советы Ирины Эльдархановой читайте на страницах: 122, 124, 276, 300.
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Как работать с благотворительностью, если вы предприниматель  Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
Как найти подходящего инвестора  Екатерина Макарова, сооснователь компании BelkaCar
Как выходить из кризиса?  Екатерина Тихомирова, генеральный директор компании «Медиа Бизнес Солюшенс»
Как пережить кризис и использовать это время для выхода на новые рынки?  Ксения Рясова, владелец и президент компании Finn Flare
Четыре правила, которые избавят вас от налоговой проверки  Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
Почему работа в черную тянет вас на дно  Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
Как избавиться от рутины в бизнесе  Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
Как эффективно перейти на удаленное управление бизнесом  Виктория Печенкина, основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel
Как построить удаленный бизнес и работать 30 % времени вместо 99 %  Инди Гогохия, основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE
Как создавать удаленные команды и управлять ими  Галия Бердникова, серийный предприниматель
Как продать свой бизнес и остаться в плюсе  Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»
Часть 4. Персонал
Как подобрать идеального сотрудника  Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»
Как найти талантливых сотрудников  Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
Как за один день отобрать лучшего кандидата из 20 человек  Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
Как на собеседовании отличить профессионала от дилетанта  Екатерина Макарова, сооснователь компании BelkaCar
Как в 3 этапа выбрать лучшего сотрудника  Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
Какие 3 вопроса задавать на собеседовании  Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
Как сократить испытательный срок до одной недели  Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
Как вводить сотрудника в должность, чтобы экономить время и нервы  Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
Как отбирать сотрудников в социальный бизнес  Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
Как выбрать руководителя для бизнеса  Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
Какие ключевые качества должны быть у интернет-маркетолога  Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
Как эффективно работать с персоналом  Ксения Рясова, владелец и президент компании Finn Flare
Какие цели сотрудников должны совпадать  Екатерина Тихомирова, генеральный директор компании «Медиа Бизнес Солюшенс»
Как зажечь сотрудников идеей бизнеса  Екатерина Тихомирова, генеральный директор компании «Медиа Бизнес Солюшенс»
Как мотивировать персонал  Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
Как мотивировать сотрудников в сфере услуг  Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»
Как натренировать персонал оказывать лучший сервис  Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
Как сблизить клиентов с сотрудниками и увеличить продажи  Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
Как создать в компании семейную атмосферу  Алена Демина, сооснователь компании SPLAT, генеральный директор дома моды EDEM
Как работать с женским коллективом  Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
Как собирать крутые идеи от сотрудников  Алена Демина, сооснователь компании SPLAT, генеральный директор дома моды EDEM
Как получить результат от сотрудников-«нытиков»  Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
Как за 4 шага поставить задачу, которую точно сделают  Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
Как сделать, чтобы сотрудники не уходили и не уводили клиентов  Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
Как контролировать сотрудников и не переутомляться  Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
Как контролировать службу поддержки, чтобы не терять клиентов  Екатерина Макарова, сооснователь компании BelkaCar
Часть 5. Развивай себя
Как женщине воспитать 6 главных предпринимательских качеств  Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
Как полностью сфокусироваться на развитии бизнеса  Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
Как минимальными усилиями добиться максимального результата  Галия Бердникова, серийный предприниматель
Как планировать день, чтобы все успевать  Галия Бердникова, серийный предприниматель
Главная фишка успешного тайм-менеджмента  Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
Как выбрать полезный бизнес-клуб  Виктория Печенкина, основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel
Как работать с ментором, чтобы он свел вас с нужными людьми  Дарья Алексеева, основатель благотворительных магазинов Charity Shop
Как вести переговоры  Элеонора Мовсисян, основатель сети салонов красоты Nail Sunny
Как выйти победителем на переговорах  Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
Как личный бренд поможет сохранить бизнес и клиентов  Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
Как писать продающие посты для соцсетей  Галия Бердникова, серийный предприниматель
Как сбалансировать контент в личном блоге  Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
Как написать захватывающий текст  Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
Как с помощью метафор создать запоминающийся текст  Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
Как сделать выступление эффективным  Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
Как спокойно преодолевать сложности  Галия Бердникова, серийный предприниматель
Как мотивировать себя постоянно развивать проект  Нелли Уварова, сооснователь компании «Наивно? Очень», ведущая актриса РАМТа
Куда инвестировать: в знания или во внешность  Инди Гогохия, основатель коммуникационного агентства GENIUS CODE
Как оставаться ухоженной и экономить время  Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
Как не выгорать эмоционально и физически?  Натали Солнечная, владелец студии APRIORI и рекламный фотограф
Как не выгореть в бизнесе  Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
Как найти баланс между бизнесом и личной жизнью  Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
Пять женских приоритетов для гармоничной жизни  Снежана Манько, консультант по финансам компаний, основатель онлайн-школы FIN-SKILL.RU, к.э.н.
5 правил нетворкинга и общения  Евгения Роньжина, основатель международного сообщества предпринимателей MyBusiness.Community
6 правил бизнес-стиля  Ана Мавричева, предприниматель и эксперт по личному брендингу
Как быстро стать авторитетом и лидером мнений на своей территории  Ана Мавричева, предприниматель и эксперт по личному брендингу
Как притягивать удачу  Ана Мавричева, предприниматель и эксперт по личному брендингу
Часть 6. Семья и бизнес
Работа с мужем: как сохранить семью и укрепить бизнес  Виктория Печенкина, основатель, владелец и генеральный директор агентства делового и индивидуального туризма JSP Business travel
Как доверить бизнес мужу  Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
Как совместить успех в бизнесе и счастье в семье  Ирина Эльдарханова, основатель кондитерской фабрики «Конфаэль»
Как добиться баланса между счастливой семьей и эффективным бизнесом  Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
Как настроить быт, чтобы спокойно заниматься бизнесом  Арина Ларионова, основатель академии груминга «Арчибальд»
Как устроить с мужем выходной от семейного бизнеса  Ирина Московкина, директор и сооснователь проекта I love supersport
Как поддерживать сексуальность после 15 лет брака  Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
Как разговаривать с мужем на конфликтные темы  Алена Демина, сооснователь компании SPLAT, генеральный директор дома моды EDEM
Как управлять семьей с помощью проектного мышления  Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
Как найти идеального мужчину с помощью воронки продаж  Екатерина Иноземцева, основатель FreePublicitySchool, колумнист Forbes, спикер TEDex, автор бестселлеров
Как создать и сохранить семью с успешным мужчиной  Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
Как найти и построить отношения с успешным мужчиной?  Мария Солодар, предприниматель, маркетолог, писательница, путешественница
12 правил, как не потерять успешного мужчину  Влада Чижевская, основатель агентства детских праздников «Море шоу»
Как расстаться с мужем и продолжить полноценную жизнь  Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
Как увлечь ребенка бизнесом  Ирина Эльдарханова, основатель кондитерской фабрики «Конфаэль»
Как заниматься бизнесом и воспитывать детей без угрызений совести  Алла Милютина, владелец консалтинговой компании A. White & G. Hedges Audit
Как воспитывать детей при нехватке времени  Инесса Смирнова, основатель и президент компании «Фрайбест», почетный гражданин России
Как воспитать у ребенка уважение к деньгам  Ксения Рясова, владелец и президент компании Finn Flare
Как уделять детям 15 минут в день и сохранять теплые отношения  Мария Беляева, основатель и генеральный директор компании «Руспленки»
Как строить гармоничные отношения с мужем  Евгения Белонощенко, основатель сети центров развития детей «Бэби-клуб»
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/laTh KIMEHT, U IIOCMOTPETb, CMOXKET JM COTPYAHHK
Hai{TH OTBET B MaTepHaiaX KOMIIaHUH WIH B MHTEePHETe.

O Ommnarus — yme-
HHe BCTaTh Ha
MeCTO /Ipyroro
yeJioBeKa

Ha wcnbiTaTe/IbHOM CpPOKe /leflaTh KOHTPOJIbHbIE
3BOHKM WIHM BEIGOPOYHO MPOCIYIIMBATh 3allCH Pasro-
BOPOB.

O CxopocTb paboTh!

YCTaHOBUTH CpejjHee BpeMs BBIIONHEHHA KaXIOH
KOHKPETHOﬁ 3a/lavyu. Ecmm COTPYAHHUK TPAaTUT Ha BBITIOI-
HeHHe ropasjo Gosiblile BpeMeHH, IPOBECTH IIPOBEPKY.

O TpuexHocTh
¥ TpyAoIIo6He

OrieHuBaiite, CKOJIBKO BPeMEeHH OH TPATUT Ha OJMH
3BOHOK, CYUTAlTe KOMMYECTBO Pe3yIbTaTUBHBIX U IIPO-
TIyIII€HHBIX BBI3OBOB.






OEBPS/images/bin00000000.png
B





OEBPS/images/bin00000001.png





OEBPS/images/bin00000014.jpeg
@ a 4
| /»%
,i | Y 2

| love supersport GENIUS CODE Nail Sunny Apunbanba Finn Flare

A. White &
G. Hedges Audit

HauneHo? OueHb! Solodar.ru Mope woy Gberdnikova.ru Charity Shop

CeKpeTHbIN OnbIT YCrneLHbIX 6u3Hec-neau

|

KoHdasns MyBusiness.Community APRIORI Pycnnexku

Mavricheva.ru

iy ¢

FreePublicitySchool ®paibect JSP Business travel MepanameHegxep BelkaCar FIN-SKILL.RU






