Выпуск 10
Управленческое консультирование для малого и среднего бизнеса в вопросах и ответах
Рубрику ведет управляющий партнер, бизнес-тренер Центра управленческих технологий «ЮВАС» Сергей Герич, (095) 360-71-21
29. Вопрос: Что необходимо знать для успешного бизнеса?
Ответ:
- Необходимо знать ответ на простые вопросы: что мы продаем, почему покупают нашу продукцию, как узнать «своего» клиента, какие каналы продвижения эффективнее для данной продукции, как завоевать лояльность покупателей, в чем уникальность нашей компании на рынке? В период товарного «голода», эти вопросы были не актуальны, главное предложить на рынок товар, а покупатель сам найдет дорогу. Спрос «съедал» любое предложение.

За время работы в бизнесе, только самые ленивые и самоуверенные не пытались учиться бизнесу. Поэтому, худо-бедно, все понимают, что «продавать нужно не мясо, а вкус поджаренного бифштекса», клиентов необходимо сегментировать, от конкурентов необходимо отличаться, лояльность нужно завоевывать. Но, к сожалению, как это сделать осталось «за кадром», абстрактные знания в этой области существуют, а навыки их практического использования отсутствуют. 

Ситуация, которая сложилась в бизнесе сегодня, когда предложение превышает спрос, заставляет искать ответы на поставленные выше вопросы. Причем искать ответы не точки зрения самого бизнесмена или предпринимателя, а сточки зрения покупателя.  Придуманные самими продавцами выгоды могут покупателей оказаться надуманными, а то, что мы принимаем за конкурентные преимущества, может оказаться конкурентным отличием. Например, если все сотрудники вашей организации ходят на работу в красных рубахах, то это будет конкурентным отличием, но данный факт не несет выгод покупателю, поэтому не может быть вашим конкурентным преимуществом.

Поэтому, необходимо чаще общаться с клиентами для оценки правильности своих предположений. 

30. Вопрос: Какой из вопросов, названных выше можно считать главным для бизнеса?
Ответ:

- Существует несколько ключевых вопросов, на которые должен ответить каждый собственник бизнеса: 

Зачем? Для чего создана компания? Ответ на этот вопрос должен быть шире чем «заработать деньги». Потому что персонал трудно поднять на подвиг ради вашей возможности заработать больше денег. Нужна более веская причина! 

Что? Что вы продаете? Какие потребности вы удовлетворяете? В чем уникальность вашего продукта? Какая у продукта существует добавленная стоимость? 

Кому? Кто является вашим клиентом? Как отличить «своего» клиента от «чужого»? По статистике, до 10% покупателей в любой компании приносят убытки. В чем ценность ваших покупателей? Какие у них потребности? 

Как? Каким способом вы можете донести информацию о своей продукции до покупателя? Какие каналы продвижения наиболее эффективны? Какой способ и время предпочтительней? 

Если вопросы образуют базовый набор для разработки стратегии деятельности на рынке. Для многих разработка стратегии это «скучно, не практично, дорого»! Неправда!

Если вам скучно искать ответы на вопросы, от которых зависит будущее вашего бизнеса, то, возможно, вам необходимо поискать другую деятельность или деятельность найдет вас сама. 

Это практично, так как позволяет назвать вещи своими именами. Часто приходится слышать: «наша стратегия у нас в голове». К сожалению, ни один из тех, кто это говорил, не смог сформулировать свою стратегию на бумаге. Стратегия должна быть инструментом коллективного пользования, т.к. она определяет принципы поведения персонала в оперативной деятельности. А если она у вас в голове? 

Это недорого, если мы говорим о начальном этапе создания стратегии. Не дороже времени, которое вы потратите на поиск ответов на поставленные вопросы и тестирование их на своих покупателях. Для малого и среднего бизнеса, который работает на локальных рынках, можно самостоятельно построить свою стратегию в первом приближении.

Разработка стратегии в виде ответов на вопросы «Зачем? Что? Кому? Как?» будет значительным шагом вперед для любой компании. 

31. Вопрос: И теперь все деньги будут наши? Так ли это?

Ответ:

- К сожалению нет! Главный фокус заключается в том, что кто-то уже предлагает то же самое и дешевле! Не нужно недооценивать конкурентов! Более того, существует статистика, которая утверждает, что успешные в коммерческом плане продукты, копируются конкурентами в течение 2-х, 3-х месяцев. Вы готовы к этой гонке? Необходимо запомнить одно правило, которое поможет ориентироваться в данной ситуации. Ваша задача, не сделать продукт лучше конкурентов, а лучше понять потребности клиентов и эффективнее их удовлетворить. Большинство идет по первому пути и до финиша не доходят.

Сегодня уникальность продукта любой компании выходит далеко за рамки товара или услуги. Клиентский сервис, имидж, каналы продвижения и другие факторы деятельности организации выходят на первое место для клиента при выборе поставщика. Используя перечисленные моменты, любая компания может создать уникальное и востребованное предложение на рынке. Дело за малым – необходимо желание действовать, и быть готовым к постоянному труду по совершенствованию коммуникаций с клиентами. Тогда вы сможете стать лидером! 













