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	В книге представлены вопросы, которые касаются финансирования проекта, а также вопросы, которые связаны с расчетом и рациональным использованием ресурсов при строительстве. Рассмотрены основные проблемы, с которыми сталкиваются представители строительных компаний перед началом, и во время строительства.



	

	

	

	


· Как получить заказ на строительство

· Как сэкономить на материалах

· Как сделать так, чтобы себестоимость не выросла в момент строительства

·  Как не сорвать сроки строительства 

· Как добиться от поставщика в разгар сезона наличия для себя стройматериалов постоянно, и по низким ценам 

Как правильно организовать строительство объекта

Введение

· Для кого предназначена эта книга?

· Какую пользу может принести изучение представленных здесь рекомендаций?

Э

та книга предназначена в первую очередь тем, кто непосредственно занимается планированием и организацией строительства.  Собранные в книге рекомендации будут полезны руководителям структур, которые заказывают строительство, а также руководителям и менеджерам строительных компаний.
В книге представлены вопросы, которые касаются финансирования проекта, а также вопросы, которые связаны с расчетом и рациональным использованием ресурсов при строительстве. Рассмотрены основные проблемы, с которыми сталкиваются представители строительных компаний перед началом, и во время строительства.
Прочитав книгу, вы будете иметь представление об основных проблемах, с которыми сталкивается застройщик, или, как теперь называют – девелопер. Те же самые проблемы характерны и для заказчика, который самостоятельно организует проведение работ на собственном объекте, либо проводит строительство с привлечением сторонних строительных организаций.

Здесь также упомянуто об основных ошибках, которые наиболее часто допускают организаторы строительства. Эти ошибки уже стали шаблонными, однако, их продолжают допускать все новые и новые менеджеры, занятые в процессах строительства. После прочтения книги вы сможете избегать этих распространенных ошибок и предубеждений. Этим сэкономите время, которого обычно так не хватает при строительстве, и средства, которые не бывают лишними. 
Изучая представленные здесь рекомендации, технический менеджер застройщика может найти для себя некоторые способы, которые помогут ему облегчить работу. Довольно часто облегчение работы заключается в использовании существующих и опробованных методов вместо того, чтобы изобретать свои собственные.  В том, чтобы избегать ошибок и применять новые знания и заключается путь развития как для компании в целом, так и для каждого менеджера этой компании в частности.
Некоторые из способов, с которыми предстоит познакомиться читателю в процессе изучения данной книги, вовсе не являются некими новациями или революционными технологическими приемами.  И все же, мы рекомендуем внимательно прочитать книгу хотя бы для того, чтобы профессионал, находящийся в процессе поиска решения, внимательно оглянулся по сторонам. Возможно, решение, которого так не хватает, лежит на поверхности.  
Глава 1
Основные сложности в работе строительных компаний:

В

 практике деятельности строительных компаний есть ряд вопросов общего характера, с которыми сталкивается большинство предприятий и которые требуют решения в первую очередь. Мы перечислим наиболее распространенные из них.
1. Как получить заказ на  строительство
О

дин из самых основных вопросов для менеджмента строительных компаний – это обеспечение предприятия заказами.  Строительство является достаточно сложным и ресурсоемким видом бизнеса. Для того чтобы строительная компания могла существовать и осуществлять свою деятельность на должном уровне – в штате компании должны присутствовать специалисты самой разной направленности. 

Это, прежде всего, опытные прорабы, которые способны осуществить грамотную организацию и контроль работ на каждом участке. В штате должны находиться специалисты узкого профиля, которые, непосредственно, и выполняют каждый вид операций на строительной площадке.
 Среди таких специалистов должны присутствовать те, кто квалифицировано управляет строительной техникой и механизмами. Таким же образом, среди персонала компании, которая организует и проводит строительные работы, должны быть специалисты инженерно-технологического направления. Это сметчики, которые должны точно посчитать все затраты, связанные с проведением работ, а также инженеры, которые контролируют соблюдение технологий. 
Кроме полностью укомплектованного штата, строительная компания должна также располагать парком необходимой техники. В парке должны присутствовать транспортные средства, которые обеспечивают транспортировку строительных материалов и механизмов, а также специальная техника, которая используется непосредственно в строительных работах. 

Основная задача менеджмента строительной компании, после обеспечения прибыльности работы  структуры – постоянная загрузка предприятия заказами. От этого зависит стабильность выплаты заработной платы всем работникам, а также покрытие расходов, связанных с содержанием парка транспортных средств. 
Поэтому у компаний, особенно это относится к молодым предприятиям, которые недавно вышли на рынок, вопрос загруженности мощностей и штата – один из наиважнейших вопросов.
2. Как сэкономить на материалах

Д

остаточно остро, при выполнении строительных работ, стоит вопрос об экономии средств, которые расходуются на приобретение строительных материалов.
 В первую очередь, это связано с оптимизацией расхода материалов, за расходом постоянно наблюдают руководители строительных работ на участках. Перерасход материалов приводит к удорожанию себестоимости объекта либо к прямым  убыткам строительной компании. Такой перерасход может иметь место в двух случаях:
· Перерасход, который возникает в результате некомпетентных действий работников, либо их непосредственного начальника, который отдает распоряжения относительно применения материалов;

· Необходимый перерасход, который возник при неправильном подсчете материалов в момент составления сметы и который проявляется лишь во время проведения работ.

  Кроме случаев перерасхода, необходимость экономии на материале бывает вызвана сезонными колебаниями цен, которое  вызывает удорожание материала. Это также приводит к прямым убыткам, поскольку строительной компании зачастую приходится выкладывать средства из своего кармана.  В любом случае нужно приобрести необходимое количество материалов, для того, чтобы закончить работу и  выполнить обязательства перед заказчиком.
3. Как сделать так, чтобы себестоимость не выросла в момент строительства

Э

то один из тех вопросов, которые ежегодно беспокоят менеджмент строительных компаний. Ведь после того, как договор с клиентом уже подписан, и сумма этого договора определена, заказчик достаточно редко идет на пересмотр этой суммы в сторону увеличения. А, поскольку сумма, получаемая от заказчика,  кроме расхода на материалы, включает расходы на выплату заработной платы и прибыль предприятия, руководству строительной фирмы приходится либо урезать прибыль, либо задерживать выплату заработной платы своим работникам.  Некоторые недобросовестные компании идут даже на приобретение недостаточно качественных строительных материалов.
Себестоимость строительства может вырасти из-за сезонного подорожания материала, которое происходит с завидной регулярностью. Причем, этот рост может превышать процент, заложенный при составлении сметы. На себестоимость строительства могут повлиять изменения на рынке труда и заработной платы, увеличив стоимость труда специалистов. Кроме того, при строительстве могут возникнуть непредвиденные расходы, связанные с организационной стороной проекта.
4. Как сэкономить на стройматериалах, и при этом не уронить уровень качества домов

В

 борьбе за экономию на средствах, выделяемых на приобретение стройматериалов, многие строительные компании идут по пути максимальной оптимизации расхода этих материалов. Баланс оптимизации расходования стройматериалов и удержание должного уровня качества представляет определенную сложность. 

Во-первых, эта цель достаточно сложна в достижении для представителей руководства,  которые ставят задачи прорабам на участках работ. В данном случае сложность задачи лежит в определении уровня экономии, а также в проведении контроля ;
Во- вторых, процесс оптимизации расходования стройматериалов  достаточно непрост для прорабов, которые должны соблюдать технологии процессов. При несоблюдении технологий могут возникнуть вполне конкретные проблемы – как у исполнителей, так и у руководства;

Забота об экономии на стройматериалах также лежит на отделе снабжения строительной фирмы.  Работники снабжения должны постоянно мониторить рынок на предмет максимально комфортного сочетания цены и качества используемых при строительстве материалов.
5. Как не сорвать сроки строительства, даже при наличии полного финансирования
С

облюдение сроков строительства является одной из главных забот руководства строительной компании не только из-за санкций, которые прописаны в договоре с заказчиком. В конце концов, в большинстве случаев, клиент может войти в положение застройщика. Основная беда затягивания сроков заключается в том, что с увеличением времени строительства увеличивается себестоимость объекта.

Увеличение себестоимости строящегося объекта напрямую связано со сроками выполнения работ, особенно, это утверждение верно, в случае  полного финансирования объекта собственными средствами.  Удорожание строительных материалов, вынужденные простои, за время которых нужно продолжать платить зарплату работникам – вот далеко не полный перечень проблем, связанных с хронической нехваткой средств, при полном финансировании.

6. Как сохранить отношения с поставщиком и удержать цены на низком уровне

В

есьма важный вопрос не только для менеджмента  строительной компании, но и даже для ее руководства. Как правило, перед началом строительства компания отбирает несколько поставщиков, с которыми налаживает отношения и заключает договоры. Отбор происходит по таким критериям, как благонадежность, уровень цен и качество материала. 

Причем, если поставщик идеально соответствует всем трем параметрам – скорее всего, это один из крупнейших поставщиков в регионе, который может диктовать цены на рынке строительных материалов своего региона.
Влиять каким либо образом на такого поставщика крайне затруднительно, поскольку, в случае сезонного поднятия цен, рычаги влияния у строительной компании практически отсутствуют.
     7.  Как в разгар сезона добиться от поставщика наличия строительных материалов и низких цен
В

опрос, решение которого непосредственно влияет как на себестоимость возведения объекта, так на соблюдение сроков. Немногим менеджерам удается добиться настолько лояльного отношения поставщика, что требуемый строительный материал в нужном количестве всегда ожидает на складе. 
Еще сложнее в разгар сезона, а то и на следующий сезон, обеспечить тот уровень цен на строительные материалы, который был достигнут при первоначальной договоренности.  Дело тут не столько в жадности поставщика, который регулярно поднимает цены.  
Рынок строительных материалов диктует свои правила, и поставщик, производя закупки у производителя материалов, ориентируется на текущие цены и оптимизирует собственные финансовые возможности.

8. Как в межсезонье не попасться на низкие цены и не получить некачественный строительный материал

Д

остаточно часто случается, что в период года, когда на строительном рынке затишье, менеджеру строительной компании  поступает весьма заманчивое предложение  о закупке партии строительного материала по чрезвычайно привлекательной цене. 
Получив такое предложение, некоторых менеджеров не смущает отсутствие документации на партию материала, равно как и не кажется странным отсутствие сертификата качества. В тот момент, когда любой поставщик стремится любой ценой повысить продажи, такое поведение продавца, в общем-то, странным не кажется. 

Вопрос о том, как поступить в этой ситуации, зависит больше от опыта, чем от профильных знаний менеджера. С одной стороны, отказаться от предложения – упустить реальную выгоду, ведь цена материала обязательно поднимется к началу сезона.  С другой стороны есть риск потратить деньги на материал, который не позволит производить работы в силу своего низкого качества.  Какие признаки могут говорить о том, что сделка не сулит ничего доброго?
9. Как выиграть государственный контракт

Г

осударственный контракт является привлекательной сделкой, в большинстве случаев, для строительных компаний. Если тендер удается выиграть и получить государственный контракт – компания  сразу получает финансирование и может приступать к работе. При успешном выполнении обязательств, строительная компания имеет большую степень доверия со стороны потенциальных заказчиков. 
Для того, чтобы стать первой в списке претендентов на контракт, нужно провести подготовительную работу. Эта работа заключается в детальном изучении возможностей конкурентов, а также в возможностях самой компании, претендующей на государственный контракт. 

Информация о том, что именно нужно сделать для того, чтобы выиграть контракт, является актуальной для каждой компании.
10.   Как оформить выгодно и быстро банковские гарантии или обеспечение под контракт

Б

анковская гарантия является наилучшим способом доказать государству, что строительная компания является законопослушным и старательным работником. Вопрос – как быстро и выгодно оформить такую гарантию, занимает умы руководства любой компании. Ведь государственный контракт – это выгодно, а о скорости оформления может зависеть и получение контракта. Важно понимать, как делать выбор брокера, чтобы не попасться на удочку мошенников.

Глава 2

Основные ошибки руководства и менеджмента  строительных компаний:
К

омпании, которые работают в строительном сегменте, весьма часто совершают ряд классических, шаблонных ошибок. Статистика показывает, что перечисленные ниже ошибки причиняют большую часть неприятностей. Знание этих ошибок, уже ставших классикой, позволят сэкономить и сохранить средства, обеспечить сроки выполнения работ и избежать некоторых неприятных моментов. 

1. Отсутствие определенной маркетинговой политики
Д

остаточно распространенная ошибка, характерная как для компаний, которые только выходят на рынок, так и для корпораций, которые давно и уверенно занимают свою нишу на строительном рынке. Непонимание руководства, каким образом  нужно продавать услуги своей компании, отсутствие представления о том, на какую аудиторию нужно опираться, выстраивая рекламную политику, чем можно заинтересовать потенциального заказчика – все это может привести к тому, что компания совсем окажется без заказов. Это также касается корпораций, которые вынуждены сменить политику поиска заказов путем привлечения личных связей на рыночные способы продаж услуг. 
2. Неправильный расчет сметы
О

пытный сметчик – всегда ценное приобретение для любой строительной компании. Начальник сметного отдела как никто другой ответственный за соотношение прибылей и убытков компании.  Правильный подход к составлению сметы означает не только посчитать количество материалов, необходимых для возведения объекта. При составлении сметы важно понимание реального соотношения заложенных материалов, количество которых рассчитывается на основе ГОСТов реальному расходу этих материалов. Расход некоторых материалов может зависеть от изменений в качестве, а также условиях применения.  При расчете количества материалов необходимо учитывать сезонные изменения цены, что подразумевает четкое планирование сроков. А также полезно сверять свои расчеты с представителями смежных компаний. Например, при расчете количества и сроков обеспечения строительной площадки бетоном сметчику, как никто другой, будет полезен технолог компании – поставщика бетона. Например, обратившись в компанию ТД Монолит, которая реализует бетон в Санкт Петербурге и по области, застройщик может рассчитывать на профессиональный подсчет. Такой подход весьма полезен, особенно, при условии, если заключить договор поставки с этим поставщиком, который  соответствует его же подсчетам.
3. Внесение изменений в проект «на ходу»
В

 случае выполнения работ, связанных с мелкоэтажным строительством внесение изменений в проект, который уже начал реализовываться, сопряжено с немалыми сложностями и риском. В случае, если заказчик настаивает на внесении изменений при постройке многоэтажного здания, выполнение его просьбы может закончиться более серьезными неприятностями. Для того, чтобы перестраховаться от таких случаев, полезно уделять должное внимание при составлении договора. При правильно составленном договоре можно идти навстречу пожеланиям заказчика, если совпадают два основных условия – не страдает качество возводимого здания, и дополнительные работы приносят дополнительную прибыль.
4. Неправильный подход к экономии на материалах
Н

екоторые строительные компании несколько неправильно подходят к вопросу оптимизации расходов,  и пытаются сэкономить за счет тотального контроля своих работников, за счет приобретения материалов более низкого качества. Однако, менеджеры таких компаний мало берут в расчет сезонные колебания цены на материал.  Не всегда бывает реализована возможность заключить договор, который подразумевает исключительность поставок от одного поставщика, этот же договор подразумевает оптовую цену и прочие обязательства поставщика, которые выгодны застройщику. Например, поставщик бетона в Санкт Петербурге ТД Монолит весьма заинтересован в возможности планирования работы своих мощностей, а потому идет навстречу своим клиентам в вопросах цены. 
5. Непродуманное обеспечение поставок материала
Н

аиболее опасна ситуация, когда из-за халатности руководства компании был упущен момент предварительных переговоров с поставщиками для достижения оптимальной цены. Так происходит, что в разгар сезона все поставщики знают о вашем намерении начинать строительства, однако, никто не спешит уступать в цене.

В этом случае большинство менеджеров решило бы брать строительный материал партиями, у того поставщика, который предложит меньшую цену за партию именно сейчас. Однако, такая практика быстро может привести к отсутствию материала на строительной площадке, поскольку большинство поставщиков к началу  строительного сезона уже имеют своих ключевых заказчиков.

Если время, нужное для определения нужной ценовой политики уже упущено, все равно нужно выбрать одного  поставщика, который будет основным, и ориентироваться на него. Заключить договор, обговорить объемы, сроки и санкции за несвоевременные поставки материала.

6. Неверные подходы к отношению с поставщиками
О

дной из опасных ошибок, которую допускают строительные компании в отношениях с поставщиками, является недостаточная твердость в отстаивании своих позиций. Например, если поставщик стал нарушать договоренности, руководство строительной компании ищет другого поставщика, вместо того, чтобы заставить прежнего выполнить условия договора. 
Поиски другого поставщика почти всегда приводят к повышению цены и к сбоям в поставках, поскольку в строительный сезон поставщик не хранит на складе больших запасов. В большинстве случаев, провинившийся поставщик в состоянии решить вопрос своими силами, либо с привлечением ресурсов других поставщиков. Другое дело, когда у него просто нет желания это делать, поскольку, ему может казаться, что цена, о которой вы с ним договорились и которой он вынужден придерживаться, слишком низкая.

Правильно составленный договор и своевременные упоминания о санкциях могут оказаться стимулом для недобросовестного поставщика. Если же договор заключен с крупной компанией, какой, например, является Торговый Дом Монолит, поставляющий бетон на строительные площадки Санкт Петербурга, таких прецедентов возникать не может, поскольку  большие компании тщательно просчитывают цену, по которой могут осуществлять поставки.
7. Отсутствие запасных ходов
Г

рамотный менеджер или опытный руководитель должны понимать, что строительный бизнес, который включает массу деталей и непредвиденных поворотов, не может зависеть от случайностей. Для всех случаев, которые могут произойти на строительной площадке, в отношениях с поставщиками и заказчиками строительных работ должен быть продуман вариант поведения, который будет использован при наступлении такого случая. 
Несмотря на то, что набор форс-мажоров довольно-таки однообразный и время от времени происходят одни и те же накладки, для менеджеров форс-мажор является неожиданностью, которую предстоит решать впопыхах, прилагая героические усилия. Для решения многих вопросов, которые могут возникнуть на строительной площадке,  отношениях с заказчиком, а также с поставщиками, должны существовать запасные схемы. 

Кроме того,  защитой от многих неприятностей в строительном бизнесе может быть грамотно оформленная страховка. Выбирая страховку, удобнее воспользоваться услугами брокера, который подберет лучшие условия. В Санкт-Петербурге таким брокером является Страховая группа ООО "РБС".
8. Участие в чрезмерно рискованных схемах
В

едение любого вида бизнеса подразумевает известный риск. Однако есть риски, которые можно просчитать с большой долей вероятности, а есть риски, природа которых мало известна. Есть схемы, при реализации которых можно понести небольшие убытки, а некоторые схемы грозят полным банкротствам.

  Менеджеры строительных компаний, которые склонны приобретать строительные материалы сомнительного качества, без достаточной проверки – рискуют не только своим положением, но также благосостоянием всей компании. Некачественный материал может проявиться сразу, при использовании, а может – уже при эксплуатации объекта. И в первом, и во втором случае компанию ожидают серьезные неприятности.
Немало компаний стало банкротами, и не смогли выполнить своих обязательств перед инвесторами и дольщиками именно в результате участия в неизученных схемах с неизвестными рисками.

С другой стороны, крупные компании, которые работали на свой имидж десятилетиями, такой компанией является и ТД Монолит, вряд ли будут являться инициатором подозрительных схем.
9. Пассивное поведение в своем сегменте рынка
Л

юбая компания, которая желает эффективно участвовать на рынке представляемых услуг, в частности, в строительстве, должна правильно позиционировать свою деятельность. Довольно часто происходит, что менеджеры и даже руководители компании могут весьма туманно сформулировать положительные отличия своей компании от компании конкурента. Большой ошибкой является отсутствие качественного и развернутого мониторинга компаний конкурентов. 
Недостатком также можно назвать отсутствие работы со средствами массовой информации, отсутствие имиджевых статей, которые направлены на формирование позитивного образа компании. Руководители компаний, которые считают такую деятельность излишней, заблуждаются, поскольку потенциальные заказчики также являются членами общества и на их действуют те же законы рекламы, что и на рядовых граждан.

10.  Недостаточное внимание к обеспечению собственных гарантий
В

  случае, когда компания готовится к участию в государственном тендере, а также намеревается получить государственный контракт, или продлить его действие, строительная компания нуждается в максимальном подтверждении своей лояльности. И одной репутации, пусть даже кристальной, буде недостаточно.
Законы одинаковы для всех, и строительная компания, в случае взаимодействия с государством, должна подтвердить свою ответственность банковскими гарантиями, либо иным обеспечением под контракт.
Для этой процедур все должно быть готово заранее. Одной из ошибок руководителей строительных компаний есть то, что такие документы оформляются в спешке, и у представителей случайных  компаний. Это чревато потерей госзаказа и окончательной утрате доверия на долгие годы.
Достаточно непросто руководителю найти время и произвести качественный отбор компаний, который оформит необходимые документы в соответствии с законодательством, да еще сделает это быстро и качественно. В этом случае проще и эффективнее обратиться к страховому брокеру, каковым  является компания с идеальной репутацией – Страховая группа ООО "РБС".
Глава 3
Решения типичных проблем застройщиков
1. Контролируйте работу отдела маркетинга
Д

ля того, чтобы руководство строительной компании возможностью выбора нужного объема работы, а также всегда обладала свежей информацией о происходящем на строительном рынке, важно правильно сформировать и контролировать отдел маркетинга. 
Кроме того, руководитель должен курировать работу этого отдела постоянно, дабы избежать возможности махинаций внутри собственной компании. Благодаря правильным и своевременным действиям своих сотрудников, компания уверенно обозначит свое присутствие на рынке.

2. Согласовывать и проверять сметы
С

оставление сметы должно проводиться с участием профессионального сметчика и проходить согласование с руководством и представителями поставщика, с которыми заключен эксклюзивный договор на поставку определенного вида строительных материалов.
 Например, при подсчете расхода бетона, не лишним будет вашему сметчику согласовать требуемый объем с технологом ТД Монолит, компании, которая поставляет бетон строиетльным компаниям в Санкт Петербурге.
3. Правильно составляйте договоры
Д

ля того, чтобы сметная стоимость не увеличилась, и не пришлось бы в обязательном порядке вносить изменения в строящийся объект, перепроверяйте договор, который вы подписываете с заказчиком. Делайте это неоднократно, этим вы избавите себя от неминуемой ответственности за нарушения при строительстве, и не потратите на материалы больше средств, чем предполагалось.
4. Экономьте на материалах с умом
Д

ля обеспечения экономии не стоит использовать менее качественный материал. В том случае, если строительство объекта может продлиться больше одного сезона – заключите договор на поставку всего объема материала с одним поставщиком и оговорите последовательность оплаты. Таким способом можно существенно снизить цену и обеспечить свой строящийся объект строительными материалами в срок. Так, при поставках бетона ТД Монолит даст оптовую цену, которая претерпит лишь незначительные изменения в следующем сезоне.

5. Позаботьтесь о поставках заранее
В

ыбирайте поставщика и заключайте с ним договор до наступления строительного сезона, а не во время него. Иначе вам крайне сложно будет добиться от поставщика приемлемой цены, а также своевременной поставки материалов, поскольку поставщик перед наступлением сезона уже спланировал свои мощности, чтобы обеспечить своих ключевых клиентов. На ваш объект у поставщика может не хватить ни мощностей, ни средств, хотя от работы с вами он и не откажется.
6. Стройте отношения с поставщиком правильно
П

рорабатывайте ваши договоры с поставщиком, будьте готовы к тому, чтобы применить санкции, указанные в договоре. В случае нарушения поставщиком обязательств, не «обижайтесь», а находите способы заставить его выполнить свои обязательства. 

Некоторые недобросовестные поставщики очень скоро начинают чувствовать, что цена, о которой они договорились с вами – несправедлива, и будут пытаться от вас избавиться, особенно, если рыночная цена существенно повысилась. Не идите на поводу, поскольку поиск нового поставщика чреват непременными убытками.

7. Анализируйте ваши действия в непредвиденных случаях
С

оставьте список того, что может произойти во время строительства объекта. Перечень «непредвиденных» случаев достаточно однообразный у большинства строительных компаний. Проработайте свои действия, решите – что вы будете предпринимать, если наступят различные ситуации. Это относится как к поставкам материалов, так и к возможным сбоям выплат со стороны заказчика. Например, при составлении долгосрочного договора с поставщиком, он может пойти вам навстречу и продолжать поставлять материал в кредит. Так, например, иногда идет навстречу своим клиентам ТД Монолит, поскольку прекратить поставку бетона – означает заморозить строительство и сорвать сроки.
8. Настороженно относитесь к «заманчивым» предложениям
П

ри участии в рискованных сделках можно заработать дополнительные средства, а в случае  неудачи можно лишиться основных средств, без которых вы не сможете выполнить свои обязательства перед заказчиком. 
Одно дело, когда партию недорогого строительного материала вам предлагает постоянный партнер, с которым у вас долговременные отношения.  Например, вам предложит партию цемента компания ТД Монолит, которая поставляет вам бетон. Другое дело, если вам предложит мешки с неизвестным содержимым и без документов  совершенно незнакомый вам посредник.
9. Пребывайте в постоянном поиске
В

ы и ваши менеджеры должны всегда быть в курсе – кто и где планирует строительство, а также – какой и когда состоится государственный тендер. Работайте с информацией постоянно, наращивайте ваше присутствие в местах, где может находиться полезная вам информация. Будьте готовы к государственному контракту  и подготовьте необходимые документы для участия в тендере. Будьте готовы быстро предоставить оформленные банковские гарантии или обеспечение под контракт.

10.  Будьте готовы обеспечить быстрое оформление гарантий
П

одготовьтесь к тому, что придется оформить БГ или обеспечение под контракт. При получении  государственного контракта эта процедура необходима. Не доверяйте подозрительному посреднику эту процедуру. В данный момент достаточно много мошенников, которые оперируют поддельными документами. Если вы не можете выбрать компанию – воспользуйтесь услугами страхового брокера, который подберет вам наиболее оптимальные условия. Компания с устойчивой репутацией – Страховая группа ООО "РБС" обеспечит вам оперативное и выгодное оформление.
Глава 4
Что можно сделать прямо сейчас? 

В

се начинается с малого, и, перед тем, как кардинально менять некоторые привычные поступки, которые приводят к описанным проблемам, можно уже сейчас внести в свои действия определенные изменения, которые дадут результат незамедлительно. Рассмотрим их и воспользуемся первыми успехами.
1. Проработайте цену на стройматериалы

С

тоимость строительных материалов составляет львиную долю себестоимости объекта. При правильном подходе к ценообразованию вы можете сэкономить значительную сумму. Проведите мониторинг и сравните цены. Свяжитесь со всеми поставщиками и определите, на какую скидку вы сможете рассчитывать при заключении долгосрочного договора. 

2. Застрахуйте себя от повышения цены

З

аключая долгосрочные договоры с поставщиками, добейтесь стабильной цены на весь срок договора. Особенно такой подход  дает отличные результаты при долгосрочном строительстве.
3. Определите рычаги влияния на поставщика

П

еред заключением долгосрочного договора с поставщиками, проверьте текст договора на наличие рычагов влияния на поставщика. Обратите внимание на наличие санкций за несвоевременную поставку материалов.

4. Застрахуйте себя от сомнительных сделок 
В

ведите в своей компании правило – воздерживаться от сотрудничества  с представителями организаций без репутации и рекомендаций. Так же полезным будет требование максимального количества подтверждающих документов от любого контрагента. Если вы и ваши сотрудники будут придерживаться этого правила – шансы потерять средства в сомнительных сделках для вас сократятся в разы. А со временем, любители серых схем будут обходить вас десятой дорогой.

5. Подготовьтесь к участию в государственном тендере
Р

егулярно собирайте информацию о тендерах и конкурсах, проведите мониторинг конкурентов, выберите компанию, которая выгодно и быстро оформит банковские гарантии или обеспечение под контракт. 

Глава 5

Что нужно делать дальше?
П

осле того, как первые шаги уже сделаны, и некоторые осложнения, с которыми вы сталкивались ранее, остались в прошлом, возникает закономерный вопрос – что нужно делать дальше. Что еще мы можем предпринять для того, чтобы укрепить первые результаты и создать более стабильную основу для своей деятельности? Здесь у нас есть выбор, есть возможность выбрать из следующих вариантов:

1. Оставить все как есть
Э

тот вариант не потребует от нас значительных усилий, не отнимет ни минуты времени  и не повлечет за собой абсолютно никаких затрат. Возможно, изложенные в книге рекомендации и техники по каким-либо причинам  для вас совершенно неприемлемы. В этом случае единственным минусом будут прежние проблемы с поставщиками, заказчиками, ценами на стройматериалы, и эти проблемы будут продолжать приводить вас к регулярным убыткам.
2. Нанять нового управляющего

Э

тот метод, и в самом деле может дать неплохие результаты, несмотря на банальность. Однако, эти результаты могут оказаться  кратковременными, так как будут основаны исключительно на азарт нового работника на новом рабочем месте. По мере того, как будет проходить изучение этим работником положения  дел в компании, вы еще раз услышите рекомендации, перечисленные в этой книге. Вот сейчас уже и настал момент задуматься о том, стоит ли идти обходным путем к тому, к чему можно прийти прямым. 
3. Внедрить некоторые рекомендации

Э

тот вариант в любом случае будет достаточно продуктивным, поскольку каждая рекомендация нацелена на оптимизацию рабочих процессов. Однако, без радикальных изменений своих привычных поступков пользы будет немного. Мало читать об изменениях, их нужно внедрять, нужно принимать реальные меры для достижения реальных результатов.
4. Найти надежного поставщика

В

ариант предполагает выбрать надежного поставщика, который поставляет строительные материалы высокого качества, и подписать с ним договор, подразумевающий длительную основу. После этого ваша компания не только прекратит сталкиваться с одними и теми же проблемами, но и получит дополнительное время и силы, чтобы развиваться в направлении поиска выгодных заказов.
 Кроме того, пересмотрев, таким образом, договора со всеми контрагентами, компания-застройщик обретает на своем сегменте рынка еще одно преимущество. Поскольку достигается экономия на стройматериалах, компания за счет этого может позволить некоторый ценовой зазор, может позволить себе работать с клиентами, привлекая конкурентной ценой на свои услуги.
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