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Экономика и управление

Николаев Валерий Геннадьевич, обозреватель

Рассказывается о правилах, сформулированных в 80-х годах прошлого века главой компании «General Electric» руководителей предприятий и как они трактуются в сегодняшнем мире.

Новое толкование 

ПРАВИЛ «НЕЙТРОННОГО» ДЖЕКА

(Джек Уэлч, бывший глава GE – General Electric)
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В 1981 году Джек Уэлч возглавил компанию «General Electric», став самым молодым из руководителей компании. За 20 лет руководства GE Джек увеличил капитализацию компании с $13 млрд в 1981 году до более $400 млрд в 2001 году). Он превратил консервативного гиганта в динамичную и быстроразвивающуюся корпорацию и стал культовой фигурой менеджмента, образцом для подражания. «Правила Джека» (Jack’s Rules) хорошо известны менеджерам всего мира. Предлагаем их Вашему вниманию эти правила с небольшими уточнениями, вызванными веянием настоящего времени.
1. Старое правило: большие собаки хозяйничают на улице.

Новое правило: на улице хозяйничают самые ловкие.
Чем больше ваши доходы, тем больше ваше влияние – в эфире, на полках магазинов, в каналах дистрибуции. До середины девяностых именно размер доходов определял рыночную стоимость компаний. А потом вдруг начали происходить странные вещи. В 1993 году капитализация компании «Microsoft» превысила капитализацию компании «IBM», хотя доходы первой были меньше доходов второй в 22 раза.
Технологические преимущества и изменяющиеся бизнес-модели свели на нет преимущества, которые может дать размер. Партнерские программы и альянсы с узкоспециализированными фирмами позволяют серьезно снизить издержки. 
«Неожиданно крупные компании, вынужденные меняться, отвечать на вызовы рынка и двигаться вперед, обнаружили, что некому поддержать их корпоративные ценности. Быть большим стало недостатком. Если вы неподвижны, размер не дает преимуществ. Вы как скала».

2. Старое правило: быть первым или вторым на рынке.

Новое правило: найти нишу и создать нечто новое.

Никому, конечно, не хочется плестись в хвосте. Гораздо приятнее быть лидером. Однако доминирование на рынке уже давно не спасает от проблем.

Компания «Coca-Cola» вела напряженную борьбу с компанией «Pepsi» за долю на рынке, стремясь захватить и удержать все новые проценты. Менеджеры «Coca-Cola» называли это борьбой за «долю в желудке». Никто не ожидал, что продажи содовой могут упасть, а ей на смену придут спортивные и энергетические напитки и минеральная вода.
3. Старое правило: бал правят акционеры.
Новое правило: потребитель – царь и бог.
Спросите любого менеджера о значимости клиентов – вы услышите избитые банальности. Однако о самих клиентах часто забывают в стремлении угодить акционерам и максимизировать их прибыль. 80% менеджеров думают, что они отлично обслуживают потребителей, но только 8% потребителей с ними согласны. Средняя компания каждые четыре года теряет больше половины своих клиентов. Желание получить немедленную прибыль за счет повышения цен на бензин, взимания процентов за пользование кредитной картой и тому подобных действий разрушают будущее бизнеса. 

Бизнес потерял связь с фундаментом и занимается производством мнимых ценностей. Когда на смену менеджерскому капитализму пришел инвестиционный капитализм, главной задачей стало повышение стоимости акций, а не вывод на рынок новых продуктов или улучшение сервиса. 

4. Старое правило: скудость и ограниченность.
Новое правило: смотреть вокруг, а не внутрь.

В 1995 году Джек Уэлч, по его собственному признанию, «сдвинулся» на методе «Шесть сигм» («Six Sigma») - наборе методов уменьшения издержек и улучшения качества, разработанном компанией «Motorola». «Шесть Сигм» были внедрены в GE и к 2000 году увеличили операционную прибыль компании с 14,8% до 18,9%. Неудивительно, что вслед за Уэлчем «Шесть Сигм» внедрили более четверти компаний из списка FORTUNE 200. Однако из 58 крупных компаний, запустивших программу, 91% плелись в хвосте списка удачных компаний.
Главная проблема «Шести Сигм» - ориентированность на фиксированный процесс. Программа не дает возможности использовать новые идеи и нестандартные подходы. В результате яркие таланты занимались тем, что снижали процент дефектов брака, вместо того чтобы создавать новые продукты и разрабатывать инновационные технологии.

Инновация – это метастабильная сущность. «Ничто не может загубить инновацию быстрее, чем попытки управлять ею, предсказать ее, установить для нее определенные сроки». Ориентация на интроспекцию делает фирмы уязвимыми в мире бизнеса, который меняется каждую минуту. Сегодня никто не может позволить себе сосредоточить все силы на созерцании собственного пупка. «Смотреть вокруг. Речь не об изменениях. Речь о неожиданных, внезапных и неконтролируемых переменах. Если вы не настроены, смотреть по сторонам, вы рискуете сбиться с пути».

5. Старое правило: оцените вашу команду и играйте с сильнейшими.
Новое правило: наймите заинтересованных.
Джек Уэлч разделил сотрудников предприятия на три категории A, B и C в соотношении соотношение 20–70–10 по принципу: у вас всегда есть люди выдающиеся, люди хорошие и люди с плохими показателями. И эти последние 10% вас, так или иначе, разочаровывают. «Мы – компания лучших». Нам нужны только сотрудники категории А. Не стоит тратить время на то, чтобы превратить категорию С в категорию В. Избавляйтесь от них поскорее. За такой подход в начале 1980-х (период крупных сокращений в GE) Уэлч удостоился прозвища «Нейтронный» Джек. Подобно одноименной бомбе, он избавлялся от людей, оставляя целыми здания и прочие материальные активы.

После этого высказывания Уэлча самые разнообразные компании ринулись ранжировать своих служащих и выбирать лучших из них. Но, как и в случае с «Шестью Сигмами», результат оказался плачевным. «Кривая жизнеспособности» Уэлча в руках менее искусных менеджеров превратилась в «кривую мертвецов».

Последствия были необратимы. 58% служащих считали, что топ-менеджеры ставят свои личные интересы выше корпоративных, и только 33% верили, что их боссы преследуют благие цели.

«Люди приходят на работу не для того, чтобы быть там номером 1 или номером 2, или получать 20% актива. Они хотят чувствовать себя нужными. Они приходят на работу за смыслом жизни».

Результат. Компании берут на работу только тех, кто страстно увлечен своей работой и отклоняет кандидатуры тех, кто задает слишком много вопросов о должностях и привилегиях. 

«Никто в 18 лет не хочет заниматься проектированием газовых турбин. Если мы сможем нанять лучших из поколения 22-летних, размер компании увеличится в два, а то и в три раза. Если нет – значит, мы уже и так слишком большие. Нужно быть прагматиком, когда дело касается того, что может заинтересовать людей».

6. Старое правило: наймите харизматического CEO (CEO - аббревиатура от Chief Executive Оfficer  или генеральный директор. Произношение – «СиО»).

Новое правило: наймите смелого CEO.

Рынок, породил миф о том, что по-настоящему превосходный СЕО может достигать запланированных финансовых показателей квартал за кварталом, вызывая невообразимое повышение курса акций. Однако тактика, поостренная на сжатии расходов, ловкое жонглирование финансовыми и бухгалтерскими решениями и рост за счет поглощений – не показала себя результативной в долгосрочной перспективе. Из 157 компаний, увеличившихся благодаря поглощениям, только 12% росли быстрее остальных и только семь обеспечили своим приобретениям высокую окупаемость.

Сегодня многие из тех методов устарели. Например, обычным делом был выкуп акций, который поддерживал их курс и оказывал умиротворяющее действие на инвесторов – а также говорил о том, что у СЕО нет более интересных идей по использованию капитала. Сегодня гораздо актуальнее внутренняя стойкость. Дело в том, что органического роста нельзя достигнуть быстро. Настоящий рост требует больших ставок, которые окупаются не сразу. Сегодня для этого слишком мало стимулов. «Нужно меняться, если вы на вершине. Нужно иметь смелость для собственных убеждений». 

Надо сказать, смелость нужна и членам советов директоров. Смелость противостоять всеобщему заблуждению и не судить о своем СЕО по курсу акций.
7. Старое правило: пусть все восхищаются вашим могуществом.
Новое правило: пусть все восхищаются вашей душой.
Сегодня бравада опасна. Старое утверждение снова на волне: Рвение оправдано только если у него есть долгосрочные перспективы. Сегодня важно не только заработать много денег, но и получить одобрение общественности. «Душа» – нечто большее, чем участие в благотворительности, забота об окружающей среде или прозрачность и открытость (хотя эти моменты не исключаются). Это устойчивый образ компании, который может существовать долго вопреки случайным обстоятельствам. 

Создать себе позитивный образ не так сложно, если вы – небольшая быстро развивающаяся фирма. Есть ли у других компаний моральные силы бросать вызов настоящему и фокусироваться на будущем?
Сформируем сводную таблицу правил:

	Старые правила
	Новые правила

	Большие собаки хозяйничают на улице
	Н улице хозяйничают самые ловкие.

	Быть первым или вторым на рынке
	Найти нишу и создать нечто новое.

	Бал правят акционеры
	Потребитель – царь и бог.

	Скудость и ограниченность
	Смотреть вокруг, а не внутрь.

	Оцените вашу команду и играйте с сильнейшими
	Наймите заинтересованных.

	Наймите харизматического CEO
	Наймите смелого CEO.

	Все восхищаются вашим могуществом.
	Пусть все восхищаются вашей душой



В заключение приведем недавние высказывания «нейтронного» Джека: 

[image: image2.jpg]


«Менеджмент – не является наукой, это искусство управления, которому практически нельзя научить. Вы должны научиться этому сами. Большинство людей, занятых сегодня в области технологий, в управлении, интеллектуальной сфере, работают быстрее, упорнее, в условиях более высокого прессинга, с большим глобальным ускорением. Ваша работа меняется, и Ваше мышление тоже. Поэтому Вы не можете не меняться. И люди меняются! Люди растут! Новые технологии заставляют Вас работать быстрее, технологии заставляют Вас шевелиться…
Сегодня в борьбе за лидерство вызов США бросают четыре страны - Бразилия, Китай, Индия и Россия, сокращенно БРИК. (аббревиатуру BRIC, обозначающую рынки четырех стран — Бразилии, России, Индии и Китая - ввели ана​литики банка «Coldman Sachs» в 2003 г., когда возник бум инвестиций в эти страны. По их мнению, в ближайшем будущем эти государства догонят страны Запада по степени влияния на мировую экономику). Бразилия и Китай догонят США к 2050 году, Россия - к концу века. Если вы сели играть, на кого вы поставите - на Китай (10% роста в год), Бразилию (8%), Россию (6%)?» - Джек Уэлч.
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