«Дорогу осилит идущий»

Говорят, что дорога в бизнес открыта для целеустремленных, уверенных, азартных, рискованных людей. Истинна кроется в этих определениях. Многие отказываются от идеи открытия своего бизнеса как раз, опираясь на отсутствие этих черт характера. Предприниматели с большим опытом работы рекомендуют не замыкаться в себе, а наоборот идти вперед к своей заветной мечте, приобретая силу воли, уверенность, целеустремленность.   

Об успехе своего дела нам рассказал генеральный директор казанского предприятия ООО «СофтТерм» Николай Сергеевич Жибрик.


Н.С. Жибрик: Открыть свое дело не так-то просто, как кажется. По себе знаю! Начинал с малого. Кстати, даже не совсем с того, с чего хотелось. 

Еще несколько лет тому назад, я набирался опыта в компании, скажем так, «конкурентов». Работал менеджером: познавал вид деятельности, все тонкости и нюансы работы, вникал в специфику рынка этого вида услуг. 

Спустя несколько лет, имея за плечами немалый багаж знаний и опыта, открыл компанию по продаже энергосберегающих панелей. Буквально за год работы мы создали несколько представительств в России и зарубежом: Москва, Волжск, Санкт-Петербург, Ставропольский край, Украина. А география поставок товаров растет с каждым днем. Наши клиенты – это крупные организации и предприятия Казани, Набережных Челнов, Чебоксар, Брянска, Архангельска, Курска, Москвы, Владикавказа. 

Кор.: В любом начинание нужна поддержка… 

Н.С. Жибрик: Вот чего у меня было в излишестве, так это поддержки. Я бы даже сказал, что она имела «оборонительный» характер. Вся семья за меня и мое дело горой стояла. Знаете, от уровня поддержки зависит очень многое, когда в тебя верят близкие, дорогие тебе люди, болеют за тебя телом и душой, грех «проколоться». Я заряжался положительной энергией от них, что придавало мне  сил и уверенности во всех моих начинаниях. 

Кор.: Начиная свое дело, с какими страхами столкнулись?


Н.С. Жибрик: Признаюсь честно, не было никаких страхов. Каждый мой последующий шаг в бизнесе был увереннее предыдущего. 

Кор.: Не поделитесь секретом успеха?


Н.С. Жибрик: Как я уже говорил, прежде чем заняться собственным делом, я его хорошо изучил. И только потом принялся за работу. 


Страхов потерять деньги не было. Это уже сейчас на складе имеется готовая продукция, а первые заказы выполнялись только под заказ и по предоплате. По началу делал все своими руками, помогали и родственники, и друзья. 

Хочу дать несколько советов новичкам, чего стоит действительно бояться и с какими страхами прежде всего стоит бороться. Главное, конечно, вера в собственные силы. Довольно-таки часто бывают случаи, когда уже начинающие предприниматели, подготовив бизнес-план, накопив определенную сумму денег для первоначальных вложений, а страх «провала» накрыл с головой, преимущественная часть буквально на следующий же день отказывается от идеи – открыть свое дело. Господа, есть множество способов избавиться от страхов. Самый проверенный, это посещение тренингов или семинаров, которые помогут набраться уверенности, остаться один на один с желанием открыть свой бизнес. 


Неизвестность – это мой личный страх, который я уже давно поборол. Главное, пробираться к мечте маленькими уверенными шажками, особо не рискуя в малоизвестных делах. 


Кор.: Многие идут в бизнес с надеждой увидеть «золотые горы», не осознавая того факта, что просто так никому ничего не достается. Как говорится, трудиться и еще раз трудиться! Опираясь на личный опыт руководителя, скажите, трудно быть «главным»?


Н.С. Жибрик: Да, работа, хоть и не физическая, но требует массу усилий. Не стоит забывать начинающим предпринимателям, что 80 % рабочего времени руководитель должен уделять на становление авторитета в коллективе. А это процесс не из легких, важно найти грань между дружелюбным и строгим начальником. Здравое мышление, объективный взгляд, справедливость, серьезность – одни из главных составляющих хорошего руководителя. 

По себе лично не могу сказать, что обладаю всеми выше перечисленными чертами. Но я стремлюсь к совершенству. Я не из той категории людей, которые видят перед собой «идеальную модель бизнеса», которые живут и делают дела, не понимая собственных ошибок, минусов. Я в вечном поиске недочетов в работе, постоянно анализирую каждый свой шаг. Хороший руководитель, к тому же начинающий, должен не видеть перед собой «идеальную модель», а стремиться к ней, так как в мире нет ничего совершенного.

Кор.: Знаю одного предпринимателя, занимается металлоконструкциями, так он в обязательном порядке  участвует в строительном процессе, утверждая, что директор должен знать систему работы и быть непосредственным участником этой системы. Что думаете на этот счет?

Н.С. Жибрик: А как же тогда авторитет? Про 80 % становления личного авторитета среди коллектива я же не сам придумал, в «умных» книгах это прописано. 


Одно дело знать рабочий процесс того или иного вида деятельности. Так как рабочие, чем-то напоминают детей, образно выражаясь. Они боятся ошибиться, поэтому всегда советуются, интересуются, как лучше сделать. Поэтому здесь как не крути, важны познания в системе работы. Но другое дело быть участником, у руководителя много других не менее важных дел, те же поставки, клиенты, расчеты. 


Я считаю, руководитель в первую очередь должен руководить, от уровня профессионализма директора зависит качество развития фирмы. 


Кор.: Хорошо, давайте тогда поставим вопрос по-другому, расскажите, пожалуйста, как проходит ваш рабочий день.


Н.С. Жибрик: Обычно в половину девятого я уже нахожусь в офисе, проверяю почту, просматриваю текущие заказы. Затем, исходя из этого, создаю план работы на день: распоряжения для менеджеров, бухгалтера, других членов коллектива, ну и, конечно, для себя. Потом работа с банком: просматриваю перечисления. Обзваниваю должников. Далее работа по намеченному плану. Рассказать более подробно не могу, так как один день не похож на другой, всегда что-то новое.


Кор.:  Как вы себе представляете «идеальную модель» работы руководителя?

Н.С. Жибрик: В моих планах развить организацию до такого уровня, где каждый член рабочего коллектива будет знать свои обязанности в совершенстве, я буду искренне рад за каждого сотрудника, который будет не только асом своего деле, но будет и душой болеть за фирму. 


В планах «идеальной модели» расширить главный офис, убедиться в стабильности организации, назначить несколько директоров и распределить между ними мои обязанности, это даст мне возможность реализовываться как бизнесмен дальше. Открыть еще несколько организаций и добиться в них таких же успехов. Поэтому работа над собой, развитие предприятия никогда не должны оставаться на достигнутом. 


Кор.: Вопрос немного банальный, но все же. Какие черты характера присуще руководителю?


Н.С. Жибрик: Естественно это целеустремленность, уверенность в собственных силах, объективность, желания развиваться… 


Вообще я считаю, что у каждого предпринимателя должно быть высшее образованию. Знаком со многими руководителями организаций, среди них директора с дипломами и без. Пример из жизни, два моих приятеля директора предприятий, начинали заниматься бизнесом в один год, оба очень целеустремленные, уверенные в себе люди, любят риск, азартные. Только у одного за плечами есть высшее образование, а у другого нет. Последний добрался до самой высокой для себя ступени и все, выше уже прыгнуть не в силах. Не хватает теоретических знаний, а они, поверьте моему опыту, понадобятся! Первый же «герой» только укрепляет свои знания, посещая различные семинары и тренинги для руководителей, и развивается с большим успехом.


Кор.: О чем важно знать, открывая бизнес? 


Н.С. Жибрик: Открывая бизнес, в первую очередь важно точно решить для себя, чем конкретным вы будете заниматься, опираясь на такие критерии как: что я знаю об этом, насколько хорошо я разбираюсь в специфике дела. 


Умение работать в коллективе поможет создать дружный, сплоченный рабочий персонал – залог успеха фирмы. Ну и конечно бухгалтерия, помимо того, что в каждом предприятии должен быть грамотный, профессиональный бухгалтер, самому директору также необходимо иметь хотя бы базовые знания, иметь представления о налогах, системах расчетов и так далее.


Кор.: Раз речь зашла о рабочем коллективе. Посоветуйте начинающим бизнесменам, как выбрать грамотных сотрудников?


Н.С. Жибрик: Расскажу, опираясь на свой опыт. Создать профессиональный рабочий коллектив крайне трудно. Ведь нужно еще знать, где искать. Мне помог Центр занятости, очень рад работой этих сотрудников. Каждый день наблюдаю их стремление и желание работать, развиваться, зарабатывать. Подавал объявления в газету… Сразу скажу, что этот вариант проигрышный. Люди, обратившиеся по объявлению, «веселили» меня как только могли. Вот, например, искал тогда я менеджера, в объявлении было сказано, требуются молодые креативных люди, с хорошо поставленной речью, с опытом работы. Звонит мне в этот же день мужчина шестидесяти лет, видать молод душой, и говорит, хочу работать, только в офисе сидеть не буду, дома на телефоне, мол, старость не радость.


Очень популярны у нас сейчас кадровые агентства, обращался за помощью и к ним. Каламбур получился еще тот.  


Кор.: По поводу требований к будущим сотрудникам. Каждый ли должен иметь высшее образование и опыт работы?


Н.С. Жибрик: Конечно, нет. У нас в стране много умных, талантливых людей, которые способны работать без высшего образования. В нашей фирме тоже есть такие сотрудники. Их работой я очень доволен. 


Кор.: Очень многие предприниматели нанимают своих знакомых, родственников к себе. Как вы относитесь к этому?


Н.С. Жибрик: С родственниками работать очень тяжело, здесь как бы заведомо не существует грани между начальством и подчиненными. Они требуют особого внимания, а справедливый профессиональный руководитель не может выделять своих коллег «по крови». А как только начинаешь относиться к ним как ко всем остальным, тут же обиды, недопонимания. 


Со знакомыми все намного проще. Они более объективно и понимающе оценивают сложившуюся рабочую обстановку.


Кор.: Каждый руководитель заинтересован в повышении уровня работы и квалификаций своих сотрудников. Вы работаете в этом направлении?


Н.С. Жибрик: За годы работы много раз узнавал про различные семинары и тренинги, на данный момент пока не нашел того, что могло бы меня и мой коллектив заинтересовать. В планах, конечно же, намечен этот вопрос. 


Эти занятия очень важны для развития организации. Как говорится, «дорогу осилит идущий», поэтому мне как руководителю очень хотелось, чтобы мой коллектив отлично знал свою работу, набирался опыта, повышал свой уровень. 


Кор.: С чем в бизнесе шутить опасно?


Н.С. Жибрик: Как и в государстве, с законом. В предпринимательской же деятельности с налогами. Отрадно, что у нас таких проблем никогда не было. Но могу привести несколько примеров, чем грозят «шутки» с налоговой.


Одни мои знакомые бизнесмены как-то задержали уплату налогов, им естественно стали начисляться пени, когда материальное положение позволило оплатить сумму, они не проплатили несколько копеек, то ли бухгалтер ошибся, не могу точно сказать, так им через пару дней все счета заморозили. А это чуть ли не полная остановка рабочего процесса: ни перечислений, ни закупок… ничего.



Еще один мой дальний знакомый, когда только начинал заниматься бизнесом, вообще проигнорировал свой первый квартальный налог. Последующие отчисления он, конечно, уже оплачивал, но «первый должок» так и остался висеть в воздухе. В итоге набежала кругленькая сумма, залез в долги, чтоб рассчитаться. 


Кор.: Как добиться успеха в бизнесе? Как правильно рассчитать потребительскую аудиторию?

Н.С. Жибрик: Не каждый в силах добиться успеха в бизнесе. Здесь мало находчивости, теоретических знаний. Важно правильно преподнести свои услуги или товар. Для себя нужно конкретно определить целевую аудиторию, разработать план работы с клиентами. Изучить конкурентов, знать их преимущества, цены, успешный бизнесмен всегда должен предугадывать шаги конкурирующих компаний. 


Кор.: Как вы боретесь с конкурентами?


Н.С. Жибрик: У нас своя стратегия борьбы. Она достаточно лаконичная – «зубами шеи» конкурентов точно не грызем (прим. автора: смеется). В производстве используем только новейшее и лучшее оборудование. Тем самым мы убиваем сразу двух зайцев: наш продукт надежнее и качественнее, а стоимость, если учитывать соотношение цены и качества нашего и товара конкурентов, намного выгоднее. 

Есть организации, которые по качеству и цене не уступают нам. А при равных условиях лучше всего пользоваться скидками. Наша компании делает максимальную скидку 30 %, иначе работать будет просто не выгодно.

Наша система на практике хорошо работает. Мы сотрудничаем такими крупными предприятиями как ООО «Татнефть – АЗС Центр», ОАО «Казанский хлебобараночный комбинат», ООО «Центрнефтеподукт», МУП «Роспечать» и так далее.

Кор.: В завершении хотелось бы услышать несколько пожеланий начинающим бизнесменам.


Н.С. Жибрик: Главное всегда следовать принципу: «Лучше мало выиграть, чем много проиграть». Но, открывая бизнес, следует браться только за тот вид деятельности, который вам знаком и в котором вы хорошо разбираетесь. Было бы хорошо изучить его досконально. 


Также важно начинать заниматься предпринимательской деятельностью только после составления бизнес-плана, изучения рынка и после осуществления еще ряда маркетинговых исследований.


Начинающим бизнесменам хочу посоветовать забыть о «золотых горах», добиться успеха поможет лишь труд. Все в ваших руках, труд и только труд принесет вам «плоды». Бизнес, можно сравнить со строительством дома, сначала надежный фундамент, а потом, образно выражаясь, в день по кирпичу. И не стоит пугаться первых ошибок, сложившихся трудностей. Через это проходит каждый. К примеру, у нас в первое время даже денег на бензин не было, приходилось брать попутчиков, чтобы добраться не только до другого города, но и по своему родному «прокатиться». Но мы не отчаялись, а продолжали работу по намеченному плану.

Вера в собственные силы, желание, упорство, знания, труд, помогут добиться больших успехов в развитие бизнеса. И всегда нужно идти вперед, помните, «дорогу осилит идущий»!

Беседовала И. Дмитриева.
