Виктор Ярославский

Военные методы в бизнесе. Тактика

Часть первая. Командир.

ГЛАВА ПЕРВАЯ. "КОМАНДИР ВСЕГДА ПРАВ".

	 
	"По этому вопросу существует два мнения: одно неправильное, другое мое". 

Курсантский фольклор *
"Суметь изменить положение дел - главное свойство руководителя". 

Первый закон руководства Джея.


  

В основе любого дела стоит человек. Он же является главным управляющим фактором в любом процессе. Но далеко не каждый из тех, кто управляет, является Командиром. В то же время известно, что только Командир, настоящий Командир, с большой буквы, может привести армию к победе, а предприятие - к успеху. 

Кто же он такой - Командир? 

Можно ли определить, является ли некий конкретный руководитель - Командиром? 

Да, можно. Есть совершенно четкие признаки, по которым его можно узнать, независимо от того, что написано в визитной карточке: "Генеральный директор", "Начальник технического отдела" или "Консультант по вопросам безопасности". 

Командир - тот, кто единолично принимает решения и несет полную личную ответственность за последствия этих решений и за все, что происходит в подчиненном ему подразделении. 

Этот принцип называется принципом единоначалия. 

И он - неотъемлимая составляющая успешной деятельности любого предприятия. 

Не важно, кем называется Командир: генералом, генеральным директором или каким-нибудь "советником по общим вопросам". Он решает. Один. Решает всё: куда вкладывать деньги, где открыть филиал, какую дать рекламу… При этом Командир может в глаза не видеть ни этой рекламы, ни арендованного под филиал помещения, а деньги может перевести его заместитель. Отвечать за последствия ошибок или пожинать лавры успеха все равно будет он, Командир. Если подчиненные не справились с задачей, виноват все равно Командир. Потому что он набирал команду, и это он поставил своих людей на такое место, где они ухитрились провалить его дело. Поэтому Командир не перекладывает на подчиненных ответственность за ошибку. Он может устроить им разнос, может их наказать и выставить вон, но при этом четко осознает: главный виновник неудачи - он сам. 

Требования, которые жизнь и ситуация предъявляют Командиру, очень суровы. Высокие организаторские способности, сильная воля, личное бесстрашие, доскональное знание специфики современного бизнеса вообще, и в той отрасли, в которой реализуется деятельность его предприятия - в частности. Причем в бизнесе этот вопрос стоит еще острее, чем в армии. И вот почему: 

В армии практически над каждым командиром подразделения стоит командир более высокого ранга. Именно он определяет пригодность нижестоящего, его назначение и соответствие занимаемой должности. Именно он отдает распоряжение командиру конкретного подразделения и уже на основе этого распоряжения командир нижестоящий готовит собственный приказ. Постепенно поднимаясь вверх по иерархической лестнице, командир-военный приобретает все большую самостоятельность и несет все большую ответственность. Но всегда над ним есть кто-то высший. 

В бизнесе - иначе. Командир-бизнесмен тоже командует людьми, но им самим не командует никто. Только он сам. Он - Первый. 

Любой человек, претендующий на то, чтобы стать Командиром в бизнесе, должен это понять. 

Предприниматель, открывающий собственное дело, фактически сразу становится главнокомандующим. И не важно, сколько у него денег или сколько людей в подчинении, он - единоличный и абсолютный повелитель своей собственной армии. 

Если он ошибется, то будет разгромлен. 

Если он не готов оперативно и своевременно принимать решения - он будет разгромлен. 

Если ему психологически трудно быть Первым, - он будет разгромлен. 

И не важно, насколько хорошо он знает дело. Человек может быть отличным организатором и обладать превосходным деловым чутьем, но если он не Командир по своим личным качествам, если он по натуре не Первый, а Второй - он будет разбит. 

Зато, если начинающий предприниматель обладает или сумел воспитать в себе (а это вполне возможно!) качества Командира - это уже треть победы. И не важно, есть ли у него начальный капитал, связи и знание предмета. Если человек стремится и способен стать Полководцем - он им станет. 

Потому что еще одно, и вероятно, самое главное качество командира - всегда идти до конца. До победы. Дерзко, энергично, отважно, безостановочно, невзирая ни на какие преграды. Восточная военная мудрость гласит: "побеждает не сила - побеждает дух". Воинский дух - это реальная сила, страшная сила. Готовность выложиться полностью, не щадить ни других, ни себя, погибнуть, но победить! Навязать противнику свою волю, сорвать его планы, бить беспощадно и решительно… Не безрассудно, а именно решительно! Сбивать с толку, маневрировать и атаковать, непрерывно, мощно, внезапно. Всё - или ничего! Это самая острая, самая азартная человеческая игра. Сначала продумать, проанализировать, тщательно подготовить, а затем нанести удар. Железные нервы, холодная ярость, ощущение абсолютной уверенности… Прорыв и победа! 

Но в каждое мгновение боя вы должны четко и ясно понимать: 

В любой борьбе: за рынки, за территории, за место под солнцем, ваши войска, финансы, ресурсы - это лишь средства, инструменты, которые используются в бою. 

Любая битва - это поединок Первых лиц. 

И побеждает в ней тот, кто более решителен, кто лучше подготовлен, кто готов идти до конца. 

Разумеется, нужно учитывать и свою весовую категорию и не вступать в заведомо безнадежную борьбу, но иногда одной твердо обозначенной решимости Командира бывает достаточно для победы над превосходящими силами противника. 

Таким должен быть Командир, чтобы, растолкав прочих мелких хищников, вырвать у хищников крупных, олигархов - их сочный кусок и сделать его своим, пока прочие будут впустую щелкать челюстями. Это война. И это - бизнес, такой, какой он есть. И он всегда был таким, что бы там не внушали американские "сказочники" о "равных возможностях", "использовании интеллекта" и "достойной" конкуренции. В "цивилизованном" мире вам не выстрелят в окно из гранатомета. Вот и вся разница. Только победитель может позволить себе быть добрым и милосердным… После победы. 

  

А что делать, если у человека нет необходимых командирских качеств? Уходить из бизнеса или вообще к нему не приближаться? Прозябать в безвестности и нищете? Совсем не обязательно. 

Статистика показывает, что большинство людей не способны или не хотят быть Первыми. 

И это очень хорошо, потому что армия не может состоять из одних главнокомандующих. 

Но если человек не может быть Первым, ему совсем не обязательно становиться три-тысячи-пятнадцатым. Потому что, приобретя соответствующие знания и навыки, он вполне может стать Вторым. Из офицера-Второго не получится отличного командира полка, зато выйдет превосходный начальник штаба. Заместитель. А если он, Второй, к тому же сумел правильно выбрать своего Первого (исходя из сказанного выше), то может подняться очень и очень высоко. И в армии и в бизнесе, в котором Первых всегда меньше, чем Вторых. Из которых, в свою очередь, получаются великолепные исполнители и руководители подчиненных подразделений. 

Исходя из собственного опыта могу сказать, что начинающему Первому, еще на набравшемуся настоящего опыта и основанной на нем уверенности, такой Второй просто необходим. Хотя бы для того, чтобы было с кем обсуждать свои решения. Достаточно распространена ситуация, когда двое друзей или коллег вместе открыают одно дело. Оба они могут полагать себя равными партнерами. Поначалу. Они могут быть настоящими друзьями - это замечательно. Более того, настоящий Первый может занимать (поначалу) второе место в тандеме. Но если один из них окажется Первым, а другой - Вторым, то они вместе они несомненно добьются успеха. Если же окажется, что они оба - Первые, то через некоторое время их пути разойдутся. Если же они оба - Вторые, им лучше поискать себе лидера до того, как предприятие потерпело крах. К сожалению, нет таких тестов или экзаменационных программ, которые могут дать точный ответ: является ли данный человек Командиром или нет. Да, человека можно протестировать и получить результат, из которого явствует, например, что в настоящее время тестируемый не обладает навыками и задатками лидера. Вот и все. Поэтому есть только один настоящий способ проверить: сможет ли человек стать Первым, Командиром - это предоставить ему такую возможность. 

Если Вы хотите узнать, годитесь ли Вы в полководцы - станьте им. 

И Вы узнаете. А если окажется, что Вы - не первый, а Второй, не нужно огорчаться. Просто ваша дорога к успеху окажется не такой суровой. 

Для настоящего Командира такой прирожденный Второй даже ценнее, чем прирожденный Первый. Потому что Второй, осознавший, что не сумеет быть Первым, никогда не станет подсиживать Первого в "генеральском" кресле. 

Итак, Вы - начинающий или уже преуспевший бизнесмен. Хотите Вы определить свои потенциальные возможности? Определить тот путь, на котором добьетесь не просто успеха, а максимального успеха? В таком случае в первую очередь Вы должны определить - кто Вы. И чего Вы добиваетесь. О том, как это сделать, будет сказано ниже. Но я сразу хочу уточнить: эта книга предназначена не для одних лишь прирожденных лидеров. Это тактика, а не стратегия. Та часть военного искусства, которая будет проанализирована в этой книге, не ставит своей целью воспитание генералов и маршалов из лейтенантов. Сейчас постановка задачи намного проще: как на своем уровне добиться победы. Не больше. Но и не меньше. 



* Цитаты с пометкой "Курсанский фольклор" взяты из фольклорных собраний, составленных из высказываний преподавателей военных кафедр высших учебных заведений.
ГЛАВА ВТОРАЯ. ПОЧЕМУ ЛЮДИ ЗАНИМАЮТСЯ БИЗНЕСОМ.

	 
	"Что губит командира? Пьянство, воровство, женщины. Hе пей, не гуляй, не воруй! Если еще и работать будешь, слава сама тебя найдет!" 

Курсантский фольклор
"Единственный способ установить границы возможного - это выйти за них в невозможное". 

Второй закон Кларка.


  

Почему люди открывают собственное дело? 

Подавляющее большинство населения ответит на этот вопрос однозначно: из-за денег. Вернее, из-за их количества. 

Самый верный способ быстро заработать серьезные деньги - создать собственное дело. 

Махнуть сразу из рядовых гребцов в адмиралы бизнеса. Или хотя бы в капитаны третьего ранга. 

Все правильно. "Плох тот солдат, который не мечтает стать генералом". 

Но далеко не каждый солдат становится генералом и далеко не каждый генерал, как было сказано выше, способен быть генералом. 

Но наверх все равно хочется. Причем на самый верх, желательно - в пентхауз. Да еще так, чтобы потом не скинули с крыши. 

Хочется, да. Но как это сделать? 

  

Есть два основных способа достичь верхних этажей: лифтом и по лестнице. 

Тем, кто пользуется "лифтом", советы не требуются. 

Как сказано в известном анекдоте: "Вопрос: Может ли сын генерала стать маршалом? Ответ: Нет, не может. У маршала тоже есть дети", 

Тем, кто пользуется "лифтом" родственной протекции советы по "подъему" не нужны. Хотя им может срочно понадобиться парашют. 

Но большинство тех, кто взбирается по лестнице успеха, вынуждены начинать с самых нижних ступенек. И первым побуждающим мотивом начать подъем является именно тот, который назвало большинство: деньги. 

Итак, подавляющее большинство из тех, кто открывает самостоятельный бизнес, делают это для того, чтобы заработать деньги. 

А для чего им деньги? Для того, чтобы их тратить. 

Все правильно. Но человек, который зарабатывает деньги, только чтобы их тратить, это еще не бизнесмен. Этот человек подобен полководцу, который, не имея возможности купить участок земли под постройку замка, захватывает его силой, а захватив - тут же успокаивается и завоевательную деятельность прекращает. Строго говоря это еще не полководец. 

Тем не менее через этот этап проходят почти все начинающие предприниматели. И многие проходят его успешно, то есть денег у них становится достаточно, чтобы не заботится о хлебе насущном. 

Но, как говаривал один успешный предприниматель Генри Форд: "Не следует ставить на первый план финансовый успех. Преобладающая забота о деньгах влечет за собой боязнь неудачи. Эта боязнь тормозит дело, вызывает страх перед конкурентами, заставляет опасаться изменений, страшиться каждого шага, вносящего новшества в ведение дел". Конец цитаты. 

Отчасти это правильно. Не будьте слишком жадными. Но не забывайте, что деньги - это самое мощное средство развития. И чем их больше, тем Вы сильнее. И наступает момент, когда Вы переходите ко второму этапу. Который состоит в том, что бизнесмен начинает зарабатывать деньги ради самих денег, ради наращивания капитала, то есть денег, которые работают на Вас. 

На этом этапе шансы бизнесмена на настоящий успех существенно возрастают. Потому что сознательно или подсознательно он уже понимает главный военный постулат: 

Военные действия должны быть непрерывными. 

Не важно, в нападении или в обороне, но война продолжается. Она может быть "холодной" или "горячей", но это война, которую невозможно остановить. Тем более, в одностороннем порядке. Дескать: "Я уже заработал свой миллион долларов, мне хватит". 

Спасти такого "полководца" от разгрома может только одно. Если он немедленно продаст свое дело и вместе со своим миллионом покинет театр военных действий. Таких примеров тоже достаточно. Причем примеров довольно благополучных. 

Например, друг, коллега и, некогда, конкурент Билла Гейтса, создатель "Lotus" и легенда конца семидесятых Митчелл Кейпор. Он начал с нуля и организовал величайшую по тем временам "программную" империю. А потом Кейпору надоело воевать, и он из своей империи ушел. Но при этом остался очень богатым человеком. Если бы он продолжал свою битву, то, скорее всего, сейчас был бы не слабее хозяина "Майкрософт". А если бы Кейпор, отказавшись воевать, остался на поле брани, то с очень большой вероятностью потерял бы и армию и уже добытый капитал, размер которого таков, что Кейпору до конца жизни не придется считать деньги. 

Правда, если быть точным, то Кейпор покинул поле боя не в конце первой стадии (деньги для жизни), и даже не в конце второй (деньги ради денег), а в середине третьей и последней: 

"Деньги ради власти". Фактически, это и есть конечная и, вместе с тем не имеющая реальных границ цель любого бизнесмена или полководца. Власть. 

Что же такое - Власть? Очень упрощенно это можно определить так: "Возможность максимальной свободы действий для себя и минимальной - для других". Фактически же Власть - это особое состояние. И действие его подобно наркотику. И привыкание есть и потребная доза все время возрастает. И любому самостоятельному бизнесмену, так же, как и всякому военному командиру следует научиться в этом "наркотическом" состоянии жить. И командовать. Поэтому следующая глава так и называется… 

ГЛАВА ТРЕТЬЯ. ПРАВО КОМАНДИРА

	 
	"Я сказал "хорек" - значит "хорек" и никаких сусликов!" 

Курсантский фольклор
"Когда несколько командированных берут такси, за всех платит сидящий на первом сидении". 

Закон Вивера.


  

Существует три главных правила, которые следует запомнить. Они очень просты. Чтобы понять и принять их не нужно высшего образования, особенного ума и специальных знаний. Они настолько просты, что понять и запомнить их может даже болонка. Но те, кто в боевых условиях пренебрегал этими простейшими правилами, редко доживали до мирного времени. 

Итак, вот они: 

Правило номер один: Командир всегда прав. 

(С этого начинается все. В том числе и первая глава данной книги, если Вы помните). 

Правило номер два. Решения командира не обсуждаются. 

И наконец, правило номер три: 

Если подчиненному кажется, что командир не прав - смотри правило номер один. 

Человеку штатскому, интеллектуалу, борцу за свободы и демократию, такое явно придется не по вкусу. Да и любому человеку, который считает себя по крайней мере "не глупее других", но "по каким то причинам" не попавшим в "начальники" такой подход не понравится. Тем более, что решение командира, действительно, может быть неправильным, но... 

Есть такой анекдот: 

Экзамен на военной кафедре:
Преподаватель (курсанту): Не делайте вид, что вы - умный. Вы - будущий офицер. 

Это, кстати, реальный случай. Забавно, верно? И тем не менее, преподаватель абсолютно прав. Армии не нужны умники. Армии нужны исполнительные и дисциплинированные офицеры. И во всякой властной структуре, будь то армия, церковь, правительство или частная фирма это правило действует всегда и нарушение его ведет к поражению. 

Почему? Потому что это - факт. Командир может и должен прислушиваться к советам своих подчиненных. Он должен поощрять их высказываться, причем придерживаясь военного принципа "от младших к старшим *" и демонстрировать свое внимание к тому, что говорят подчиненные. Но только до тех пор, пока он не принял решение. 

После принятия решения все советы командиру прекращаются, и советники автоматически превращаются в исполнителей. 

Это закон. Можно сколько угодно диспутировать о том, правильный он или нет, но с историческими фактами не поспоришь. Этот закон вынесен из тысячелетий человеческой военной практики, за него заплачено кровью, и он так же неопровержим, как восход солнца. Если кому-то не нравится, что солнце всходит, он может опустить жалюзи и считать, что солнце еще не взошло. Возможно, ему удастся убедить в этом свою тещу. 

Итак, первое неотъемлимое право командира - право на правоту. 

Собственно, других прав у него нет. Все остальные права - уже не права, а обязанности. 

И вот некоторые из них. 

Право платить, нанимать и увольнять служащих. 

И определять размер их зарплаты. 

Казалось бы, звучит неплохо. "Кому хочу - тому плачу. Кого хочу - того и выгоню". 

На самом деле все это не так уж приятно. Поскольку оба эти действия опытный командир совершает отнюдь не по принципу личных симпатий. 

Например, он ставит главным бухгалтером некрасивую, желчную старую деву, с которой в обычной жизни за соседними столиками в ресторане сидеть бы не стал - противно. Почему? Потому что она - профи. А вот своего лучшего друга, одноклассника, отличного парня, он вынужден пригласить к себе в кабинет и сказать, глядя в просторную поверхность командирского стола: "Серега, ты уволен". Почему? Потому что бизнесу он не нужен. Разве что выпить пивка после работы. А под пивко он рано или поздно попросит повышения в зарплате, в должности и так далее. Просто так. Потому что он старый друг и отличный парень. И попробуй ему что-нибудь объясни. 

Вот и приходится общаться с людьми Вам не симпатичными, и выглядеть бесчувственной сволочью в глазах старых друзей.А по-другому - никак.Выходит, это право - вовсе и не право, а довольно неприятная обязанность и любой начальник, увольнявший вполне порядочных людей и отказывавший в приеме на работу пожилым дамам и беременным женщинам со мной согласится. Это - грязная работа и поэтому командиру следует выполнять ее самому, а не поручать подчиненным. Это такая же его обязанность, как во время войны писать "похоронки" семьям погибших. Потому что бизнес - это война, в которой гибнут люди. Причем, как и в настоящей войне, большинство погибших - это не те, кто развязал войну и даже не те, кто сознательно вступил в бой, а те, кого призвали или кто случайно оказался в зоне боевых действий. Потери на войне неизбежны. Любой командир это понимает. Вряд ли это его радует, но поскольку он - командир, то у него есть неотъемлимое право - право на грязную работу. Иными словами, командир должен делать то, что не могут или не должны делать его подчиненные: заместители, начальники подразделений… Например провести квалифицированные переговоры, с очень неприятным, но очень перспективным клиентом, обеспечить вывоз мусора с территории, "перетереть" с "крышей" (которая не станет "тереть" с замом), уважить тетушку чиновника городской администрации… Противно - но надо. Поэтому Командир вздыхает, высказывается с народной простотой… и делает неприятную работу сам.Еще одно право Командира: право быть здоровым. 

Общеизвестный факт: на войне люди болеют гораздо реже, чем в мирное время. Хотя условия во время военных действий… Сами понимаете. Подсознательно военный человек понимает: у него нет права болеть. Вы - бизнесмен и Вы - на войне. Можете потемпературить с утра субботы до вечера воскресенья. Это тот максимум, который вы можете отдать эпидемии гриппа. 

Следующее право-обязанность командира: служить образцом для подчиненных, иначе это называется: показывать личный пример. 

Настоящий руководитель работает столько, сколько нужно и делает то, что необходимо сделать. Не считаясь со временем и усталостью. И так, чтобы подчиненные это видели. Настоящий командир никогда не отсиживается в тени, если его рота стоит на солнцепеке. 

По этому признаку, строго говоря, можно даже определить настоящего командира. Если из двух компаньонов один приходит на работу в одиннадцать, а уходит в три, а другой находится у руля с восьми до восьми, то именно второй и есть - лидер. 

И дело тут не во временных затратах: не важно, сколько времени тратится на работу (чем меньше - тем лучше), важен результат. Но есть еще отношение к делу. Начальник, который появляется на работе, чтобы отметиться, который старается побыстрее сбросить все дела не позже трех, потому что в три у него - теннис, встреча с женой или еще какие-то личные дела - лидер только формально. Для настоящего бизнесмена нет ничего важнее его бизнеса. Иначе все, на что он может рассчитывать - удержать добытое. И то не факт. Если у его заместителя, лидера не формального, а реального есть задатки Первого (см. выше), то можете быть уверены, он и станет Первым, вытеснив прежнего хозяина. Если же при ленивом Первом не окажется деятельного зама, то фирма умрет. Исключение составляют госучреждения. Там лидер может вообще не появлятся на работе неделями, но так и останется лидером в действующей структуре. Потому что в госструктуре успех определяется не результатом деятельности, а расположением вышестоящего начальства. 

Итак, мы определили наиболее важные права командира и переходим к следующему вопросу: 



* Подробнее - в части "Командир и его команда" 


ГЛАВА ЧЕТВЕРТАЯ. ФОРМАЛЬНЫЕ СПОСОБЫ КОМАНДОВАНИЯ.

	 
	"Кругом мусор! Вон стоит целая урна бумаг, и по ним никто не принимает решения!" 

Курсантский фольклор
"Существует четыре типа людей: те, кто сидит спокойно и ничего не делает;те, кто говорит о том,что надо сидеть спокойно и ничего не делать; те, кто делает; и те кто говорит о том, что надо делать". 

Закон Ранэмона.


  

Вопрос: 

Каким образом командир реализует свое право на руководство? 

Ответ: 

Командир управляет подразделениями и отдельными подчиненными с помощью устных и письменных приказов и распоряжений, а в условиях соприкосновения с противником - с помощью заранее оговоренных команд и условных сигналов. 

Под "непосредственным соприкосновением с противником" можно рассматривать переговоры с клиентами, важную беседу по телефону, которую, как известно, не так уж сложно подслушать, пресс-конференцию или театральную премьеру, на которую съехался "весь высший свет". Это те мероприятия, где руководитель присутствует лично и может лично управлять ситуацией. Но в большинстве случаев "соприкосновение осуществляется без его участия. Например, звонок в офис (секретарша), появление у дверей потенциального клиента (швейцар, охранник), возвращение забракованной партии продукции (начальник отдела сбыта). Во всех этих случаях (требующих или не требующих личного участия руководителя) первичный контакт осуществляется подчиненными. И именно от подчиненных зависит дальнейшее развитие событий, хотя именно командир, руководитель (как сказано выше), несет полную и единоличную ответственность за успешное фукционирование всех своих подразделений. В данном случае под успешным функционированием подразумевается готовность подчиненных и подразделений к решению поставленных задач в сроки, установленные командиром,. 

Это возможно только в том случае, если: 

· само решение принято своевременно; 

· задачи подчиненным поставлены и поняты; 

· взаимодействие между подразделениями организовано; 

· обеспечение мероприятний налажено; 

· возможные трудности проанализированы и меры по их устранению разработаны. 

Это необходимые факторы: но часто их бывает недостаточно, поскольку жизнь есть жизнь и всего не предусмотришь. Поэтому, даже после отдачи всех приказов и распоряжений, командир продолжает осуществлять непосредственный контроль за процессом, лично или через заместителей. В последнем случае заместители обязаны немедленно докладывать командиру об изменении обстановки и периодически - о реализации задуманного. 

И о том, как будет осуществляться контроль и обмен информацией, командир обязан позаботиться заранее. Например, об упомянутых выше "сигналах" и системах команд. 

Кое-что из этой практики уже достаточно широко используется руководителями фирм. Например, я не раз сталкивался с системой условных сигналов, с помощью которых шеф во время переговоров дает указания секретарше. Или заместителю. Или с таким вариантом, когда по телефонному сообщению: "Используйте вариант Б", заместитель воплощает в действие заранее оговоренный план. Но значительно реже используется, скажем, метод "законсервированных директив". Тот самый "запечатанный конверт", который подчиненный должен вскрыть, получив условный сигнал. А затем реализовать, то, что написано в извлеченном из конверта документе. А ведь это очень грамотный и неплохо защищенный с точки зрения информационной безопасности метод. Не говоря уже о том, что в случае, если вам не понадобится использовать "законсервированную директиву", то ваш подчиненный так и не узнает, в чем она заключалась. 

Как сказано выше, лучше, если начальник все контролирует лично. Но это физически невозможно, потому что направлений деятельности много, и командир не в состоянии проконтролировать каждое. Поэтому при планировании действий вы должны по возможности определить ключевые моменты и наиболее важные направления. И придерживаться правила: 

В решающие моменты начальник должен лично находиться на наиболее важном направлении, чтобы лично оказывать влияние на развитие ситуации, своевременно и всеми имеющимися в его распоряжении средствами. 

Даже, если у Вас на данном направлении - идеальный работник, и Вы проговорили с ним почти все возможные варианты и представили ему необходимые средства для решения возникающих проблем, все равно в ходе "боя" может создаться ситуация, когда подконтрольных работнику средств окажется недостаточно. И противник прорвет фронт, хотя пары залпов тяжелой артиллерии хватило бы, чтобы предотвратить прорыв. Но у Вашего работника нет тяжелой артиллерии. И он не может дать команду на залп. Такой приказ можете отдать только Вы. И это правильно. И эффективно. Но только если Вы будете лично контролировать ситуацию и вовремя скомандуете: "Огонь!". 

Однако если отчаянный рапорт вашего работника затеряется в ворохе прочих бумаг, фронт будет прорван, и Вы либо проиграете бой, либо понесете серьезные потери. 

Учитвая важность "бумажной части" средств управления я хочу остановиться на ней особо. 

В первую очередь следует разобраться: 

Для чего нужна документация и как ее создавать и как с ней управляться. 

Разумеется, я не стану на страницах этой книги объяснять, как ведется, скажем, бухгалтерский учет. Существует множество пособий по данному вопросу и достаточное количество специалистов, формально обученных бухгалтерии и делопроизводству. 

Посему я остановлюсь лишь на некоторых основополагающих факторах, без которых нельзя обойтись в решении задачи, которая определена в заглавии этой книги: а именно - применение военной методики в бизнесе. 

Итак, есть две причины, оправдывающие существование и циркуляцию документов - бумажных и виртуальных (электронных): 

1. Информационный обмен. Средство контроля. 

В первом случае Ваши задачи следующие: 

1. Научиться самостоятельно (либо с помощью подчиненных) фильтровать и сужать тот информационный поток, который вы обрабатываете лично. 

2. Свести до необходимого минимума доступ к служебной и внутренней информации. 

Этот пункт касается в первую очередь Ваших собственных служащих, потому что посторонним и без того не положено рыться в Ваших базах данных. Это - проблема секретности. Проблема, которая требует специального рассмотрения. Что и будет сделано ниже. А вот собственно организация режима секретности - уже не Ваша проблема (если вы сами - не бывший работник разведки или ФСБ), а Вашего зама по безопасности. 

Ваша же задача заключается в том, чтобы найти некий оптимум, "золотую середину", тот необходимый минимум создаваемых и пересылаемых документов, который обеспечит необходимый и своевременный обмен информацией. 

В первую очередь такую оптимальную циркуляцию следует наладить внутри Вашей фирмы. 

Например, Ваш отдел сбыта выписывает три накладные. Они уходят: на склад, клиенту, в бухгалтерию. Бухгалтерия, в свою очередь, выписывает счет клиенту, клиент его оплачивает и в отдел сбыта уходит информация "оплата прошла". Таким образом, все документы отдела сбыта "дублируются" в бухгалтерии. А все бумажные документы, в свою очередь, дублируются в компьютерных базах данных. А компьютерные базы данных, а свою очередь должны дублироваться на независимых "носителях": дискетах, CD, ZIP-ах… Так, чтобы случайная или вынужденная (бывают случаи, когда приходится в спешном порядке "стирать" базы) потеря информации на основных компьютерах была восстановима. А чтобы все это дублирование не привело к хаосу, Вам следует с самого начала упорядочить их структуру. Этому весьма способствует нумерация: когда по номер документа, скажем С345 от2.03.01, определяет его принадлежность (сбыт), место общей последовательности и время выхода. 

Но при этом очень важно избежать традиционной "болезни" любой бюрократии: отделения "бумажной" деятельности от реального состояния дел, когда работник не делает дело, а отчитывается. Вернее, отписывается. Когда бумаги активно перемещаются с места на место, а дело стоит. Когда у работника просто не остается времени на реальную работу, потому что он все время пишет бумажки и его деловая активность определяется по активности "бумажной". 

Поэтому определяя необходимый минимум документации, которую следует вести Вашим подчиненным, Вы должны исходить из того, что документация - не самоцель, а инструмент для управления и контроля. А чтобы "бумаги" не утратили связи с реальностью, Вам время от времени следует лично проверять, соответствие "параллельных" документов друг другу и реальному положению дел, например, остаткам на складе. 

Главный критерий эффективности двойной документации - это возможность постоянного и выборочного контроля. 

Периодическая отчетность, докладные, служебные записки, ведомости и прочее должны существовать не сами по себе, а для того, чтобы в любой момент можно было проверить работу любого Вашего подчиненного и (что немаловажно), чтобы Ваш подчиненный знал: его деятельность может быть проверена в любой момент. То есть документация призвана обеспечить прозрачность работы всех подразделний предприятия для руководителя предприятия. То есть для Вас. Но при этом ее ведение должно отнимать минимум времени у Ваших работников. Это очень непростая задача и если у Вас нет опыта в этой области, следует обязательно нанять специалиста. Иначе либо "бумажный поток" будет отнимать у Вас массу времени, либо лишенные эффективного контроля работники будут ловчить и приворовывать. И не их вина, что они не удержались от соблазна: поправить свое благосостояние за Ваш счет. Вы - Командир. И Вам не следовало соблазнять их бесконтрольностью. 

А теперь - несколько типичных проблем, которые обязательно возникают у руководителя по мере расширения его деятельности. 

Итак, по мере расширения деятельности фирмы, ее руководитель сталкивается со стандартной ситуацией: количество вопросов, требующих его решения увеличивается в геометрической прогрессии. 

Этот процесс можно рассмотреть, скажем, на примере накопления входящих и исходящих документов. 

С каждым днем приток документов (докладных, служебных записок, факсов, e-mail-ов и прочего), требующих внимания и решения руководителя неизменно возрастает. Даже если выкинуть все рекламные предложения, он все равно будет расти. Помочь справиться с наплывом бумаги может квалифицированный секретарь, но только помочь, не более. И на большинство поступающих бумаг следует дать ответ. Если не научиться грамотно обрабатывать поток входящей информации, то однажды наступит день, когда обработка документации поглотит ВСЕ рабочее время руководителя. Что же делать? 

Армейский принцип гласит: Приказы, команды и распоряжения должны отдаваться кратко и предельно ясно. 

В частности это касается резолюций. 

Командир не должен без необходимости разъяснять смысл своих указаний. 

Задача руководителя: наложить лаконичный вердикт. Желательно, такой, чтобы больше эта бумага на его стол не возвращалась, а отправилась туда, где ее смогут "отработать": к конкретному исполнителю. 

Например, докладная начальника торгового отдела о том, что в отделе нужно поменять лампы не должна украситься резолюцией: "Что ты пристаешь ко мне со всякой ерундой?" 

Строго говоря, такая резолюция была бы логичной. Но неверной. Эмоции и время командира стоят дорого. Поэтому действительно правильным будет чиркнуть в углу: 

"В АХЧ". И, может быть, подумать о служебном соответствиии начальников торгового отдела и АХЧ занимаемым должностям. 

Таковы должны быть все командные реплики: письменные и устные: "Да". "Согласен". "Нет!". "Выделить!". "Буду!" "Уволить!" "Запрещаю!" "Вернуть на доработку". 

В работе с документацией на первом плане - лаконичность и точность формулировок, а Ваш персонал должен быть обучен по кратким распоряжениям выполнять правильные действия. То есть, не только понимать Ваши указания, но и знать, что именно его ждет, если указание не будет выполнено. 

Есть некое правило, которое очень хорошо известно каждому опытному военачальнику: 

Если приказ можно истолковать неправильно, он будет истолкован неправильно. 

Поэтому командир должен сформулировать распоряжение так, чтобы истолковать его неправильно было невозможно. 

Это распоряжение должно быть понятно подчиненному и понято им. В последнем необходимо убедиться. Получив приказ, подчиненный должен доложить, как он его понял. Невнятно, не точно отданное распоряжение незначительному работнику может привести к серьезным проблемам. 

В качестве примера приведу два случая: 

Некий руководитель фирмы должен был в срочном порядке передать документы. Для этой цели в фирме имелся курьер. Курьеру вручили документы, назвали адрес, уточнили: "Серая железная дверь. 

Позвонишь, передашь документы такому-то". 

Курьер ушел. Через час в фирму - панический звонок: где документы? 

Интересный вопрос: от фирмы до "цели" - двадцать минут пешком. 

Через два часа ситуация стала кризисной. Курьера нет. Документы - в единственном экземпляре. Через три часа… 

Курьер вернулся через четыре. С документами. 

Оказалось, что никаких ЧП с ним по дороге не произошло. Просто оказавшись у нужной двери он не нашел звонка. А так как ему четко сказали "позвонишь", то не обнаружив звонка, он повернулся и отправился по прочим делам. 

Еще один случай: водителю с утра дали задание: что и куда развезти. Причем начальник в устном распоряжении указал и последовательность развозки. Но забыл указать приоритет, не подчеркнул, что одна из доставок - очень важная и срочная и ее следует выполнить в первую очередь. А водитель, получив устное распоряжение без приоритетов, самостоятельно составил удобный ему график движения и важнейшая доставка оказалась "в конце списка". 

Оба описанных случая привели к большим неприятностям. Но исполнители в этих неприятностях не виноваты. Курьер действовал согласно указаниям. Да, он не проявил инициативы и интеллекта, но это не входит в его обязанности. Курьер и не должен быть инициативным. Водитель тоже не виноват. И он правильно выбрал экономную и удобную систему перемещений. Это входит в его обязанности. А вот угадывать, какая доставка важнее, в его обязанности не входит. Если бы начальник сам составил ему график движения, если бы начальник поинтересовался, по какому маршруту водитель намеревается перемещаться по городу и в какое время доставит каждую из посылок, проблем не возникло бы. Их не возникло бы, если бы начальник просто определил приоритет доставок и убедился, что водитель его понял. 

Вывод: подчиненный должен уяснить задачу. Если задача сложная и сразу ее осмыслить подчиненный не смог, то командир назначает время: "Завтра в шесть будь у меня. С планом мероприятий. У тебя будет восемь минут". 

Если этого не сделать, то подчиненный либо напутает, либо придет к Вам снова, в неподходящее время, за разъяснениями, которые он все равно не сможет сразу осмыслить. Или просто так: чтобы помозолить лишний раз глаза начальнику. 

Подчиненные почти всегда склонны претендовать на время руководителя. Потому что чем больше времени начальник уделяет подчиненным, тем выше их положение в глазах коллектива и своих собственных. Умение общаться с персоналом - великое искусство. Но об этом будет написано ниже, во второй части книги, когда придет время разобрать способы работы с "личным" составом. 

Сейчас на первом плане - сам руководитель, Командир. И то, как ему, Командиру, следует действовать. 

Вернемся к проблеме входящих и исходящих документов. Как это ни печально, но при уверенном росте Вашего дела они все равно будут накапливаться быстрее, чем Вы сможете их обрабатывать. 

Здесь, как и в любом деле, следует выделить главные направления. И заниматься ими лично. Остальное - передать подчиненным и взять на контроль. И принять на вооружение: некоторые входящие бумаги должны вылежаться. Опыт показывает: действительно значимая второстепенная бумага все равно пробьет себе дорогу. Кстати, это относится и к Вашим бумагам, отправляемым, скажем, в "верхние" инстанции. Если Вашими депешами пренебрегают, заявления не рассматриваются, а запросы игнорируют, не впадайте в тоску или ярость. Повторяйте всю процедуру снова и снова. Рано или поздно водичка дырочку найдет. 

В заключение я позволю себе дать Вам два практических совета: 

1. Отвечайте только на те документы, которые требуют ответа. 

2. Уделяйте бумажной работе строго определенное время. 

Скажем, сорок пять минут перед утренней оперативкой. 

И всегда дублируйте информацию. В нынешний компьютерный век это не трудно. Зато внезапная "гибель" жесткого диска с непродублированной информацией - хуже пожара. 

ГЛАВА ПЯТАЯ. ОРГАНИЗАЦИЯ "БОЕВЫХ" ДЕЙСТВИЙ.

	 
	"Полковники не бегают, так как в мирное время это вызывает смех, а в военное - панику". 

Курсантский фольклор
"Работая над решением задачи, всегда полезно знать ответ". 

Правило точности Эддингтона.


  

Даже в действующей армии собственно боевые действия занимают далеко не все время и участвуют в них далеко не все подразделения. Точно так же в работе любой частной или государственной организации часть отделов вообще никогда не "вступает в бой", а остальные больше занимаются обычной текущей работой. Ни в одной армии нет таких подразделений, которые бы годами только тем и занимались, что перестреливались с противником. Хотя в принципе такая ситуация "позиционной войны", когда противники, окопавшись, вяло перестреливаются друг с другом - возможна. Примерно такой тактики придерживались армии времен Первой Мировой войны. Но опыт показывает, что такой тип ведения боевых действий бесперспективен и убыточен для обеих сторон, даже, если считать, что "позиционная война" условно соответствовала тогдашнему уровню производства. Поэтому нынешняя военная наука, исходя их современных возможностей, рекомендует активные боевые действия, удар внезапный, но тщательно подготовленный и скоординированный. Этот подход вполне применим (и рекомендуем) и для современного бизнеса. Поэтому при правильном развитии событий боевые подразделения не столько стреляют, сколько занимаются подготовкой к стрельбе: обучением, обеспечением, перемещением явным и скрытным, перевооружением, кадровыми перестановками, обслуживанием техники и т. п. Тем не менее каждый боевой командир понимает: все, что делает армия, даже в мирное время, является подготовкой к тому относительно короткому периоду, когда его солдаты схватятся с противником. Если живой организм, который называется войско, вне соприкосновения с противником фунционирует безукоризненно, здоров, тренирован, обеспечен всем необходимым, в состоянии выполнить приказ командира, а командир, в свою очередь, знает, какой приказ его войско в состоянии выполнить, то можно уверенно сказать, что и в бою такое войско не подведет. 

Точно так же можно утверждать, что предприятие, нормально и успешно функционирующее в периоды "затишья", накапливающее капитал и резервы, и постепенно набирающее мощность - и в критические "боевые" моменты покажет себя молодцом. Но что же такое - бой? 

В военном уставе сказано: 

Бой - это основная форма тактических действий войск. 

Действий, согласованных по цели, месту и времени. 

Действий, осуществляемых в определенном (ограниченном) районе в течение определенного (короткого) времени. 

Бой - это удары, огонь и маневры соединений, частей и подразделений в целях разгрома противника. 

Это армия. А бизнес? 

В бизнесе наступательный "бой" - это ситуация, когда вами проводятся активные действия по проникновению на "территорию" противника, захвату новых рынков, созданию новых финансовых потоков и всему тому, что принято называть "расширением бизнеса". 

Точно так же вы оказываетесь в состоянии оборонительного "боя", когда кто-то другой пытается расширить свой бизнес за Ваш счет или претендует на то, на что Вы сами намерены освоить. 

Вы можете открыть боевые действия по собственной инициативе или вынужденно, но точно так же, как армии создают, чтобы побеждать в битвах, точно так же и Вы, предприниматель, создаете свой бизнес, не ради самого бизнеса. Настоящие армии создаются не для парадов, а для того, чтобы сражаться и побеждать. Настоящий полководец любит свою армию. Любит на-настоящему. Армия для него не красивая игрушка, а возможность успешно делать свое дело. А свое дело полководец (и бизнесмен) должен любить до самозабвения, он ведь посвящает этому жизнь. И не важно, что начальный бизнес может быть совсем маленьким. Отдавая всего себя, чтобы безукоризненно организовать производство конфетных фантиков, Вы делаете это не для того, чтобы всю жизнь делать фантики. Ваша маленькая фирма - только средство. Это средство должно функионировать безукоризненно, но Вы сами должны отчетливо понимать: это безупречное функционирование нужно только для того, чтобы в определенный момент Вы смогли "расширить свой бизнес". То есть вступить в бой. Но Ваша стратегическая цель отнюдь не еще одна мастерская по производству фантиков (это лишь очередной шажок вперед), а, скажем, монополия на реализацию цветных металлов в пределах Вашего региона. Для начала. 

Если Вы это понимаете, то Ваша первоочередная задача - организация будущих боевых действий. 

В армии эта работа командира называется "организацией боя" и считается основополагающей. 

Ниже я буду называть словом "бой" любое активное действие в бизнесе, будь то создание новой фирмы, проникновение на чужой рынок или общение с выгодным клиентом, подписание контракта. Ведь все это по сути и есть тот бой, который ведет командир-бизнесмен. 

Итак, что же конкретно должен предпринять командир для организации боя? 

Где он должен находится в это время? 

Когда проводится эта работа? 

Как, в каком порядке она проводится? 

И, наконец, от чего зависит порядок ее выполнения? 

Что? Где? Когда? Как? От чего? 

Вот ряд вопросов, на которые следует ответить. 

Начнем с первого: "Что?" 

Первое, что следует сделать командиру - наметить "цель", конечный результат, который завершит работу командира по организации боевых действий. Это предварительная работа. Но именно она, как правило, определяет успешность собственно боевых действий. И начинается она с правильной постановки вопроса: "Что, где, когда и как я (командир) должен сделать?" Это очень важно, потому что правильно поставленные вопросы, в свою очередь, определяют, будут ли правильными полученные ответы. 

Итак, мы спрашиваем, какой результат нужно получить в результате работы по организации боевых действий? 

Ответ: Результатом работы по организации боевых действий является РЕШЕНИЕ НА БОЙ. 

Кто-то тут же заявит: "Я и так решил драться! Так что и думать нечего! Начнем драку, а там разберемся!" 

В общем, я должен признать, что это очень популярный в нашей стране способ ведения дел. У него есть даже специальное название: "на авось". И если бы речь шла о РЕШЕНИИ НА ДРАКУ, то этот способ был бы наиболее подходящим. Однако, несмотря на то, что перед началом боевых действий командир должен быть абсолютно уверен в своей готовности драться, бой от драки существенно отличается и тот, кто понимает это отличие, может использовать все те преимущества, которые имеет обученный боец перед драчуном. Вы не должны драться. Вы должны бить! 

Следующий вопрос: что такое - решение на бой и как его следует принимать? 

Ответ: Решение на бой командир принимает единолично, на основе изучения очередной задачи и оценки обстановки. 

Вопрос: что именно должно содержаться в Решении? 

Ответ: В Решении на бой указывается: 

1. Замысел боя. 

2. Боевые задачи подразделений. 

3. Порядок организации взаимодействия. 

4. Порядок организации управления. 

5. Порядок и виды обеспечения. 

Таков должен быть конечный результат. А какова исходная база? С чего следует начинать? 

Ответ на этот вопрос - первый пункт Решения, а именно замысел боя. 

ГЛАВА ШЕСТАЯ. ЗАМЫСЕЛ БОЯ

	 
	"Голова у солдата - чтобы думать. Мозги - чтобы соображать". 

Курсантский фольклор
"Если ничто другое не помогает, прочтите, наконец, инструкцию!!!" 

Аксиома Кана.


  

Основой любого решения является замысел. 

Основой решения на бой является замысел боя. Лишь после того, как Вы определились с замыслом, можно приступать к составлению документа, который называется - Решение. 

Большие дела не решаются быстро. Поэтому нужно заранее определить главное. И лучше - письменно. Определить какие финансовые средства Вам потребуются и к какому сроку. Как они будут перечисляться и каким образом (безналом или наличными). Какие договары на поставку (оборудование, материалы и т. д.) должны быть заключены, и когда они должны быть заключены. Кто должен контролировать оплату по договорам, отгрузку, прием и т. д. Какое кадровое обеспечение потребуется. Как будет организовано хранение... Типичным примером замысла является бизнес-план. А одной из главных задач подробного и письменного изложения замысла является необходимость убедиться, что Ваши желания совпадают с Вашими возможностями. 

Итак: в замысле боя должно быть в нем определено: 

1. Направление сосредоточения основных усилий. 

2. Способы разгрома противника (какого именно противника, где, в какой последовательности и как разгромить, с указанием мер по введению противника в заблуждение и способов его поражения). 

3. Боевой порядок (позиционирование конкретных исполнителей и последовательность их вступления в боевые действия). 

Теперь, когда мы определили точку отсчета и в общем представляем себе, каким болжен быть конечный результам, следует разобраться, как именно будет происходить Ваша работа? То есть определить последовательность Ваших действий на пути к цели. 

Итак, выполняя работу по организации боя Вы должны: 

1. Оценить обстановку и четко определить, сформулировать для себя (военные говорят: "уяснить") задачу предстоящего боя. 

2. Определить мероприятия, которые следует провести немедленно для подготовки средств, персонала и ресурсов, необходимых для выполнения задачи. 

3. Произвести расчет времени и сориентировать своих заместителей, руководителей подразделений и подчиненных. Иными словами, ввести их в курс дела и познакомить с предстоящими действиями. 

4. Дать распоряжения заместителям по подготовке подразделений, задействованных в выполнении задачи, по сбору информации и мерам безопасности, о порядке работы, о взаимосвязях с другими структурами, не принадлежащими его предприятию, но задействованными в будущих действиях. 

5. Поставить задачи руководителям структур, которые не являясь частью его предприятия, наняты им для решения определенных задач (Например, организации отдыха после переговоров). 

Остановимся отдельно на наиболее важных моментах: уяснении задачи и оценке обстановки. 

Уяснить задачу - это значит: 

    а. Сформулировать для себя цель предстоящих действий; 

    б. Определить и уточнить способы поражения противника, четко представить общую ситуацию деловом мире (политическую, рыночную, перспективную); 

    в. Определить свое настоящее и будущее место в этом мире: ту роль, которую Вы играете в нем в настоящий момент и ту роль, которую Вы будете играть во время боя и роль, которую станете играть после него; 

    г. Определить возможных союзников и организовать взаимодействие с ними; 

    д. Определить время готовности к выполнению задачи. 

Оценить обстановку означает: 

    а. Проанализировать состав, положение, состояние, обеспеченность и степень защищенности собственного подразделения: финансы, материальные ресурсы, людские ресурсы и степень их готовности и т. д. 

    б. Определить возможные пути развертывания и рубежи *, на которых это развертывание будет происходить; 

    в. Оценить противника: сильные и слабые его стороны, возможный характер его действий, то есть определить его положение на рынке, его современное состояние и возможности, типичные методы, моральную и материальную готовность к бою. Особое внимание следует уделить источникам информации: откуда и когда она поступила, степень ее достоверности и т. п. 

    г. Оценить сильные и слабые стороны своих возможных союзников, условия взаимодействия с ними; 

    д. Оценить "местность", где будут проводиться боевые действия и то влияние, которое специфика этого места может оказать на развитие боя. Что же такое "местность" с точки зрения бизнеса? Это не только часть территории или рынка, "занятая" противником. Это все, что есть на этой территории, примыкает к ней или является промежуточным этапом: "местностью", которую Вам придется преодолеть, чтобы достичь территории противника. В понятие территории входят: состав и распределение сил (финансов), положение на рынке, симпатии населения, имена и характеристики руководителей, их связи. К началу боевых действий Вы должны точно знать, кто и за чем стоит, кто чего хочет и у кого какие возможности. Напоминаю: речь сейчас идет не о Вашем противнике (информацию по нему Вы собрали и изучили, это очевидно), речь идет о "местности", на которой вы собираетесь его разгромить. 

Вам следует учесть общую обстановку в регионе, криминогенную обстановку, национальные особенности населения, коррумпированность властей, да вообще все, что удастся учесть, вплоть до времени года, погоды и времени суток. Пустяков в бою не бывает. Любой недочет может стать козырем для противника и, наоборот, пустяковая оплошность противника может решить исход боя, если Вы сумеете ее обнаружить и использовать. 

Помните, что на плане все выглядит не совсем так, как в действительности. 

Поэтому на вопрос: где командир должен заниматься работой по организации боя, следует единственный ответ: работой по организации боя лучше всего заниматься там, где будет происходить бой. 

Выражаясь армейским языком: "на местности", 

В том случае, если это невозможно, следует изыскать возможность для уточнения характера "местности" и продумать возможности взаимодействия с учетом этих данных. 

Следующий вопрос: Когда проводится работа по организации боевых действий? 

Ответ: Работа по организации боевых действий проводится ДО начала боевых действий. 

Полагаю, дополнительных комментариев не требуется. 

Наконец последний вопрос: От чего, от каких факторов зависит порядок выполнения данной работы? 

Порядок выполнения работы по организации боевых действий зависит от трех основных факторов: реальной обстановки, конкретной задачи и наличия времени. 

Опять-таки особых комментариев не требуется. Если к конкретному времени должны быть закончены все действия, то очередность определяется продолжительностью и сложностью каждого из них, а общим временем подготовки станет наиболее длительный процесс. Если же итоговое время превысит время реальное, значит придется подумать, какие мероприятия можно выполнить не в полном обьеме (доделать уже во время боя), а от каких - просто отказаться. 

Наиболее опасный период для любой армии - непосредственно перед началам наступления. Потому что задачи обороны и задачи наступления категорически разняться. Так что иногда имеет смысл пожертвовать второстепенным моментом подготовки, выиграть пару недель и начать на неделю раньше противника. В этом случае первоначальный выигрыш Вам обеспечен. Подтверждение этому - многовековой опыт истории войн. 

Итак Вы закончили подготовку к принятию решения, и у Вас на столе вся информация о проделанной работе. Вы в последний раз анализируете ее, проводите необходимые консультации, снимаете возникшие вопросы, а затем единолично принимает решение. 

ЕДИНОЛИЧНО! 

После этого ключевого этапа все дискуссии заканчиваются. Заканчиваются споры заместителей (грамотно подобранные заместители всегда спорят), разногласия по поводу того, чей фронт важнее и чьи идея приоритетнее, выяснение отношений, обливание грязью соперников, вызовы на дуэль… 

Когда король сказал: "Я решил!", лордам следует замолчать, помириться и сообща двинуться на общего врага. 

Жирная черта отделяет время до принятия решения от времени после его принятия. 

И для командира и для его подчиненных. Вот тут-то и вступает в силу Правило Номер Один, то самое: "Командир всегда прав". Больше никакой "демократии", никаких "каждый гражданин имеет право на лево". Следующим шагом будет Приказ, который, как известно, не обсуждается, а выполняется. Для подчиненного в армии в военное время есть только одна альтернатива выполнению приказа - расстрел. 

Есть старинное правило: настоящий воин может не торопиться с принятием решения, но приняв его, идет до конца. Только смерть может остановить его. 

Это правило воина и полководца, правило Командира. И войско обязано следовать этому правилу, поскольку оно обязано следовать за полководцем. Дезертиров и паникеров расстреливают на месте. 

И свое решение на бой командиру обязательно следует оформить письменно, подробно, с учетом всего, что было сказано выше. 

Документ "Решение" является секретным документом и не подлежит огласке. Каждый конкретный исполнитель из задействованных в будущих боевых действиях должен быть ознакомлен с Решением ровно в той степени, которая необходима для выполнения задачи, поставленной перед данным конкретным исполнителем. В этом случае возможная и неизбежная утечка информации принесет минимальный вред. Никто, даже Ваш первый заместитель, не должен быть информирован до конца. Эта мера, возможно, снизит способность исполнителей к самостоятельным действиям, зато существенно повысит их исполнительность, поскольку он, исполнитель, будет знать, что не располагает всей информацией и, следовательно, не будет до конца убежден в грандиозности собственных идей, которые у него, исполнителя, могут возникнуть в процессе выполнения Ваших распоряжений. Поскольку, как уже было сказано выше, и будет еще повторяться неоднократно: самое слабое звено в любом процессе - это человек. И чем меньше у этого "звена" возможностей испортить Ваше дело - тем лучше. Имейте в виду, что любой, даже самый маленький руководитель, поднятый над другими людьми, очень быстро проникается "сознанием собственной важности" и начинает думать, что "он-то - умнее некоторых". В том числе и Вас, потому что "на месте лучше видно". 

Чтобы у такого человека не возникало подобных мыслей, ему следует внушить, что "лучше видно" именно сверху. 

Подчиненные должны быть уверены, что Вы оцениваете ситуацию на ином, более высоком уровне, чем они. 

Все свои идеи, предположения и пожелания младший руководитель может высказать ДО принятия решения. Он будет знать, что все его мысли Вам уже известны и учтены. 

Командиру следует уяснить следующую мысль: 

Руководитель - это не тот, кто умнее всех, а тот, кто умеет использовать тех, кто умнее. 

Следующим вопросом, который надо рассмотреть, является Приказ: когда он издается, что должен содержать, для кого предназначаться и т. д. 

Но прежде, чем перейти к этому важнейшему этапу подготовки боя, я хочу сделать небольшое отступление и поговорить о Противнике. То есть о том, против кого изначально направлены Ваши усилия. О том, кто в момент принятия Решения владеет или желает завладеть тем, что по праву (Вы в этом не сомневаетесь и не должны сомневаться) должно принадлежать Вам. Итак, Противник… 



· Рубеж в данном случае, это место которое атакующий выбирает с учетом всех факторов предстоящей задачи. Таким рубежом может быть, например, достижение максимальной комплектации предлагаемого Вами изделия. Но уж если Вы установили, что должны выйти на этот рубеж, то извольте обеспечить. Даже если Вам придется закупать недостающие детали у конкурентов.
ГЛАВА СЕДЬМАЯ. ПРОТИВНИК

	 
	"Стратегия - это пожелание того, как должен действовать вероятный противник…" 

Курсантский фольклор
"Друзья приходят и уходят, а враги накапливаются". 

Девиз Джоунза.


  Любого из Ваших соперников можно отнести к одной из трех перечисленных ниже категорий. 

1. Более сильные, чем Вы. 

2. Более слабые, чем Вы. 

3. Равные Вам по силам. 

С кем из них можно вступать в бой, а с кем - нежелательно? Казалось бы, ответ очевиден. Слабого захвати (подчеркиваю, что речь идет именно о противниках), с равным бейся, а с сильным попытайся помириться. 

Но это далеко не всегда верно. Давить слабого иногда нерентабельно, а с сильным зачастую тоже можно справиться. Главное, правильно к этому делу подойти. 

Если противник объективно сильнее Вас, это еще не значит, что он ВСЕГДА сильнее Вас. 

Иначе говоря, безупречных и абсолютно неуязвимых очень мало. У самого лучшего бойца бывают пики формы и провалы, когда он вял, склонен делать ошибки и может быть бит соперником, чей рейтинг намного ниже. Конечно, это не значит, что любой может побить любого. Хомяк никогда не сможет загрызть льва, а хозяин сапожной мастерской - вытеснить из бизнеса президента обувного концерна. А даже и случись такое чудо, что стал бы делать хомяк с львиной территорией? Сто против одного, что он даже не дождался бы появления другого льва, потому что его проглотил бы первый оказавшийся поблизости шакал. 

Но это - предельный случай. Обычно ситуация складывается не так примитивно. 

Рассмотрим, например, некую модель. 

В некоем регионе есть рынок продажи меховых изделий. Рынок сложившийся и устоявшийся. На этом рынке представлены три крупных торговца, пять средних и пара дюжин мелких. Вы - один из пяти средних. 

Любой из крупных мог бы Вас захватить силой, но не делает этого *, потому что такое действие будет воспринято остальными двумя, как попытка расшириться. То есть, как потенциальная атака на них, равных. Следовательно, они могут на время объединиться и придавить того, кто захочет Вас подмять. Это обычная ситуация, например, в геополитической игре. Сильные бдительно следят друг за другом, чтобы никто из них не стал самым сильным. Во всяком более менее крупном бизнесе одним из главных основополагающих факторов является стабильность, равновесие на рынке. Война с одним из конкуретнтов ослабляет и вперед вырываются другие. Куда важнее для крупной фирмы - не пустить на поле новых игроков. Поэтому сильные наверняка отнесутся неодобрительно к Вашей попытке проглотить кого-то из равных, средних. Такая попытка будет расценена как желание пролезть в сильные, четвертым. А там уже все поделено, причем на троих. Если троим удастся договориться между собой, Вас, кандидата в четвертые, прихлопнут. Равные Вам средние тоже отнесутся к ситуации нападения на одного из них неодобрительно (см. выше). И так же неодобрительно они воспримут Ваше желание проглотить кого-то из мелких. То есть в реальных условиях биться с равными и давить слабых бывает крайне рискованно. Особенно, в условиях относительной стабильности в регионе, когда все поделено и роли распределены. 

Но что делать Вам? Вы-то еще не прорвались наверх. Вы как раз и намереваетесь влезть на рынок, на чужой (все поделено) рынок… А вот это и называется - завоевать! Как раз то, о чем идет речь в данной книге. Чисто военная задача. 

Что Вам делать? Атаковать того, кто наверху. 

Равных и маленьких Вам не отдадут. Объединятся и задушат. А вот если Вы захотите атаковать Сильного - это совсем другое дело! Как уже сказано, бывают моменты, когда Сильный совсем не так силен, как кажется. Например, когда он выпустил все наличные деньги, вложив их в новое предприятие. Или пострадал в схватке с конкурентом. Или заболел, а зам у него оказался прощелыгой. Или вообще от бизнеса устал… Да много может быть причин, по которым боец теряет форму. Но даже в этом случае противник может оставаться сильнее Вас. Зато на Вашей стороне, если Вы как следует отнеслись к организации боевых действий, - готовность в бою.. И на Вашей стороне - внезапность. Один удачный бросок - и победа за Вами. Потому что если бой организован Вами правильно, то и противник Ваш будет вынужден биться по Вашим правилам. А в Ваших правилах изначально заложен его проигрыш. 

И вот Вы победили! Дворец лорда теперь Ваш. Вопрос: как к этому отнесутся другие лорды? 

Ответ на этот вопрос у Вас должен быть готов еще до начала битвы и основан на изучении взаимоотношений этих самых лордов. 

Но если у оставшихся лордов нет личных связей и обязательств перед тем, кого Вы подмяли, то скорее всего они не станут выкидывать Вас из нового дворца. Потому что от Вашей победы они ВЫИГРАЛИ! Вы, как известно, были слабее того, кого победили. И победа тоже далась Вам нелегко. И на освоение новой территории Вам придется потратить какое-то время и какие-то средства. И отступное с Вас можно снять за то, чтобы Вас не трогали. Нет, лорды не станут Вас выкидывать из дворца. А Ваши прежние равные? Они тоже не рискнут. Вы только что ПОКАЗАЛИ СИЛУ. А это впечатляет! 

Какой же вывод? 

Сильный может проиграть слабому, если слабый использует правильную тактику и сумеет навязать сильному бой по собственным правилам. 

Любому начинающему предпринимателю представляется два способа завоевать место под солнцем. Два основных пути. Путь Льва и Путь Шакала. 

Первый бьется с теми, кто сильнее и отбирает у них лакомый кусок 

Второй подбирает, где плохо лежит и проглатывает мелочь, когда удастся.. 

Но если подходить практически, второй путь в нашем деловом мире, где уже почти все поднято и поделено, никуда не годится. Даже не потому, что "шакал" звучит менее гордо, чем "лев". Даже не потому, что "путь шакала" - длительный, пресмыкающийся и малоаппетитный. На войне нет "неаппетитных" или "неблагородных" путей к победе. Выпущенные внутренности всегда пахнут скверно. Это путь, на котором четко обозначено: "выше - ни-ни!" 

Потому что как только шакал разжиреет достаточно, чтобы заинтересовать кого-нибудь посильнее, например, гиену, то гиена придет и съест шакала. Путь Шакала - это нормальный путь Второго под прикрытием Первого, Льва. 

Но когда я пишу "Путь Льва", я не имею в виду, что надо немедленно отбирать у противника то, что Вы намереваетесь у него отобрать. Замахнуться на то, с чем Вам сразу не справиться, отхватить кусок, который Вы не в состоянии переварить - гибельно. Грамотный полководец не бросается очертя голову на вражескую столицу. Он действует постепенно. Он продвигается от рубежа к рубежу, завоевывает одной высоту за другой… Сегодня у него 3% на рынке, а после реализации новой программы станет 8%. Сегодня у него оборот пять миллионов, через год надо выйти на одиннадцать. 

Поэтапно, продуманно, непрерывно! 

Главное - научиться побеждать. Тех, кто сильнее. Всегда. Это и есть Путь Льва. 

А Путь Шакала… 

Когда сильный придет, чтобы его съесть, победитель слабых может сколько угодно выпячивать грудку и кричать "Змей Горыныч, выходи! Биться будем!" 

"Нет, - скажет ему Змей Горыныч. - Мы не будем биться. Мы будем обедать". 

И пообедает. 

Подытожим: 

Невозможно пробиться в деловом мире, не схватываясь с теми, кто сильнее. 

Вывод: В первую очередь следует научиться побеждать сильных. 

Как это сделать? Во-первых, запомнить, что сильный тоже бывает слаб. Когда он самоуспокоен (сильный часто самоуспокоен - ведь он знает, что он сильный) , когда он занимается реорганизацией, когда его уже атакуют, когда его атакуют многие... Благоприятный момент наступит непременно. И вот тогда Вы должны вступать в бой и победить. Но предварительно изучить боевую тактику. Стать воином, а не драчуном. 

И в заключение главы, прежде чем вернуться к теме организации боя, я хочу напомнить слова, сказанные одним из величайших мастеров военной тактики и неизменным победителем Миямото Мусаси: 

"С сильным будь слабым, со слабым будь сильным". 

Это сказано воином, а не купцом, но тот, кто это сказал, ПОБЕЖДАЛ ВСЕХ. 



· Если Вы представляете для сильного интерес, Вам, возможно будет предложено "войти" в состав более сильной фирмы. И возможно такое "слияние" даже увеличит Ваши собственные прибыли. Или же Вас просто "переварят". Но то, как следует анализировать положение и какие решения принимать в таких ситуациях, это уже вопрос стратегии, а не тактики. Поэтому сейчас важнее то, что в ситуации сложившегося равновесия, Ваше возможное присоединение непременно будет добровольным. Вам будут предлагать, а не принуждать.
ГЛАВА ВОСЬМАЯ. ПРИКАЗ КОМАНДИРА 

	 
	"Сбор в 10 часов. У кого часы электронные - в 1000". 

Армейский постулат.
"Человек, имеющий одни часы, твердо знает, который час. Человек, имеющий несколько часов, ни в чем не уверен". 

Закон Сегала.


  

Итак, вернемся к вопросам подготовки боевых действий. Мы уже определили, что Решение является документом "для личного пользования". 

Документом для "общего" руководства является Приказ. 

Он может быть устным или письменным, но в любом случае 

Приказ - это руководящий документ, который издается непосредственно перед боевыми действиями. И отдается Приказ непосредственно подчиненным. 

В Приказе указывается следующее: 

1. Краткие выводы из оценки противника и обстановки. 

2. Место боевых действий, их участники (в том числе, привлеченные и вспомогательные). 

3. Общая задача и замысел. 

4. Конкретные задачи подразделений и исполнителей (в том числе привлеченных и вспомогательных). 

5. Обеспечение материальными средствами, размеры и порядок восполнения этих средств во время боевых действий. 

6. Время готовности подразделений и исполнителей к выполнению задачи. 

7. Место, порядок и средства связи с Командиром и его заместителями во время боевых действий. 

После получения приказа каждый конкретный исполнитель должен точно знать свой "маневр". 

В армии даже используется практика заучивания приказа наизусть. В деловой практике это, на мой взгляд, не обязательно. Но то, что "младший командир" должен назубок знать свою задачу - это несомненно. Еще следует обратить внимание на последовательность передачи приказа: младший командир, на основании полученного сверху, составляет письменный приказ еще более младшему - с обязательным уяснением, а тот, в свою очередь, отдает приказ своим подчиненным. Естественно, на каждом этапе задача упрощается, но ведь и уровень профподготовки получающих приказ - тоже. Поэтому на самых нижних уровнях можно потребовать и заучивания наизусть. 

Разумеется, при составлении Приказа следует помнить о том, что сказано выше: о четкости, точности формулировок и обязательном указании лиц, ответственных за каждое из действий. Не то будет как с несыгранной волейбольной командой: или несколько игроков одновременно бросаются к мячу, мешая друг другу, или, наоборот, все игроки остаются на месте, рассчитывая на соседа. И в том и в другом случае следующая подача - за противником. 

И конечно следует помнить: каждый должен знать о своих будущих действиях и о действиях соседа ровно столько, сколько требуется для эффективного выполнения задачи. Не более. Боевые действия - не составление энциклопедии. Здесь лишняя информация приносит только вред. 

Однако прежде, чем распределить обязанности среди подчиненных и зафиксировать из приказом, командиру следует еще раз проанализировать ситуацию по каждому из предполагаемых направлений по следующим пунктам: 

1. Почему и зачем производится данное действие? 

2. Почему оно производится именно в этом направлении? 

3. Почему его должны осуществить именно те, кого Вы собираетесь назначить? 

4. Почему действие будет производиться именно по этому плану? 

5. Является ли выбранное для начала действия время оптимальным? 

6. Готовы ли Вы к принятию мер для компенсации неучтенных факторов? 

7. Каким резервом Вы располагаете для поддержки действия в данном направлении? 

Если Вы можете уверенно ответить на эти вопросы, значит Вы можете так же уверенно отдавать приказ. После того, как приказ будет отдан, обратной дороги уже не будет. Вам останется только одна возможность - победить. 

ГЛАВА ДЕВЯТАЯ. ОРГАНИЗАЦИЯ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ.

	 
	"Товарищ курсант, что вы никак не можете найти позу, которая бы удовлетворила товарища подполковника?" 

Курсантский фольклор
"Нетрудно свести лошадь к воде. Но если вы заставите ее плавать на спине - вот это значит, что вы чего-то добились!" 

Критерий Хартли.


  

Итак, Приказ - это документ, который исполнители получают перед боем. 

В ходе боя задачи доводятся до сведения подразделений и исполнителей с помощью Распоряжений. Чтобы Распоряжения Командира своевременно и без искажений доходили до тех, кому они адресованы, и выполнение из могло контролироваться, Командиру следует организовать взаимодействие во время боя. 

Что же это такое? 

Взаимодействие - это взаимосвязанная деятельность различных структур, направленная на обеспечение решения конкретной задачи, поставленной перед фирмой. 

То есть: конструкторы и проектировщики должны обеспечить конкуретоспособной продукцией, производство должно дать количество и качество и обеспечить сбыт конкретным ассортиментом, сбыт должен обеспечить производство поступлением финансовых средств от покупателей, реклама должна обеспечить сбыт, служба безопасности - обеспечить возврат средств и т. д. 

Командир организует взаимодействие с участием своих заместителей, руководителей подразделений (в том числе - привлеченных), руководителей нижнего ранга и специальных исполнителей, выделенных для обеспечения связи. 

При организации взаимодействия Командир должен: 

· согласовать усилия штатных, привлеченных и обеспечивающих подразделений по выполнению поставленной задачи; 

· добиться единого понимания всеми руководителями цели боя, боевых задач и способов их выполнения; 

· наметить и согласовать варианты действий подразделений и меры по обману противника, исходя из характера возможных действий; 

· указать сигналы и способы оповещения, управления и взаимодействия. 

Организация взаимодействия может осуществлятся методом указаний Командира или методом докладов подчиненных с последовательной отработкой их действий по задачам, времени, месту, и розыгрышем основных тактических эпизодов по возможным вариантам действий. 

В условиях дефицита времени взаимодействие организуется исключительно методом указаний. 

В ходе боя взаимодействие осуществляется непрерывно, постоянно уточняется, а при резких изменениях обстановки организуется заново. 

Это означает, что еще до начала "боевых действий" руководитель должен: 

1. Утвердить схему информационных потоков и обращения документации, при этом максимально упростив их форму. Лучше всего оставить лишь некие "контрольные точки", минимум позиций, достаточных для принятия решения. И обязательно заранее назначить время представления информации и ответственных за ее представление - в четком соответствии с компетенцией и возможностями исполнителя. 

2. В случае "полуавтономных" действий Ваших подчиненных (например, удаленного филиала), Вам необходимо заранее определить суммы и платежи, которыми может распоряжаться местный руководитель, порядок подписания и постановку печатей на документах (накладных, платежках, договорах). 

3. Вы (или Ваше доверенное лицо) должны лично проверять, как работают Ваши подчиненные. Определите уровень, выше которого принимать решения имеете право только Вы. Но обязательно проводите эпизодические личные плановые и внеплановые проверки на всех уровнях. В первую очередь - на соответствие представляемой Вам документации реальному положению дел - Вы можете принять верное решение только если располагаете верной информацией. 

Такова предварительная подготовка к "боевым действиям". Но прежде чем перейти к самому "бою", к тому, как следует вести Наступление, и как - Обороняться, прежде, чем рассматривать отдельные виды боевых действий,прежде чем разбираться в специфике тактического десанта, встречного боя, боевого обеспечения, следует разобрать и досконально изучить еще один важнейший вопрос. 

Вопрос взаимодействия Командира и его коллектива: заместителей, руководителей подразделений, служащих, персонала. 

Вопрос личного состава. 

Вопрос кадров. 

Тех самых, которые "решают все". 

