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Увеличение прибыли не всегда требует расширения команды. Вот 6 стратегий для достижения этой цели.


Определение прибыли и её важность для бизнеса. Прибыль — это не просто разница между доходами и расходами. Это ресурс, который позволяет бизнесу развиваться, инвестировать в новые проекты, переживать трудные времена, привлекать инвестиции. Это показатель здоровья компании, ее эффективности, ее способности создавать ценность. Многие предприниматели ошибочно связывают рост прибыли с ростом масштаба: больше сотрудников, больше офисов, больше продаж. Но это не всегда так. Можно увеличить выручку в два раза, но если затраты выросли в три раза, прибыль упадет. Можно нанять десяток новых сотрудников, но если их эффективность низкая, вы не увидите роста прибыли.


Причины, по которым компании могут не хотеть расширять штат, разнообразны. В некоторых отраслях найти квалифицированных сотрудников сложно, а обучение новичков требует времени и ресурсов. Расширение штата влечет за собой не только зарплаты, но и налоги, аренду дополнительных помещений, увеличение нагрузки на управленческий аппарат. В условиях экономической неопределенности многие предприниматели предпочитают не увеличивать постоянные расходы. Кроме того, есть бизнесы, где человеческий фактор не является основным драйвером роста. В таких случаях увеличение прибыли без расширения штата — это вопрос эффективности, а не масштаба.


Цели и структура этой книги — представить шесть стратегий, которые помогут увеличить прибыль вашего бизнеса, не нанимая новых сотрудников. Мы начнем с понимания текущих процессов: где у вас узкие места, где теряются деньги, где есть резервы. Затем разберем шесть направлений: оптимизация процессов, повышение ценности предложения, увеличение продаж существующим клиентам, эффективный маркетинг, снижение затрат, развитие новых источников дохода. Каждая стратегия будет подробно разобрана: как ее реализовать, какие инструменты использовать, какие подводные камни могут встретиться. Книга построена так, чтобы провести вас от диагностики к конкретным действиям по увеличению прибыли.
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Понимание текущих процессов
      
Прежде чем что-то улучшать, нужно понять, как у вас сейчас всё устроено. Без честного аудита вы будете действовать наугад. Можно внедрить множество изменений, но если вы не знаете, где находятся узкие места, ваши усилия могут не принести результата.



Как провести аудит текущих бизнес-процессов. Аудит процессов — это систематическое описание того, как работает ваша компания. Начните с основных цепочек: как приходит заказ, как он обрабатывается, как производится продукт или оказывается услуга, как происходит доставка, как проходит постпродажное обслуживание. Зафиксируйте каждый шаг. Кто за что отвечает? Сколько времени занимает каждый этап? Где возникают задержки? Где происходят ошибки? Используйте простые инструменты: блок-схемы, списки, наблюдение. Не полагайтесь на память. Пройдите процесс сами, от начала до конца, как клиент. Запишите всё, что видите. Привлеките сотрудников: они знают детали, которые вы можете упустить. Но будьте готовы к тому, что они могут не говорить о проблемах, боясь наказания. Создайте безопасную среду для обратной связи.



Выявление узких мест и неэффективностей. Узкое место — это этап процесса, который ограничивает всю систему. Это может быть сотрудник, который работает медленнее других, оборудование, которое часто ломается, этап согласования, который занимает дни, когда остальные этапы занимают часы. Найдите эти точки. Они будут вашими главными целями для оптимизации. Неэффективности — это потери. Потери времени на ожидание, потери материалов из-за брака, потери клиентов из-за медленного ответа, потери энергии на рутинные операции, которые можно автоматизировать. Выявите их. Часто неэффективности становятся привычными, их перестают замечать. Задавайте вопрос: почему мы делаем это именно так? Можно ли это делать быстрее? Дешевле? Качественнее?



Анализ текущих затрат и доходов. Без понимания финансовой структуры бизнеса вы не сможете принимать решения о том, что менять. Соберите данные по затратам за последние 3—6 месяцев. Разделите их на переменные (зависят от объема продаж) и постоянные (не зависят). Проанализируйте каждую статью. Где можно сократить без ущерба для качества? Где вы переплачиваете? Где есть неиспользуемые ресурсы? Проанализируйте доходы. От каких клиентов приходит основная выручка? Какие продукты или услуги наиболее прибыльны? Какие убыточны? Какова маржинальность разных направлений? Этот анализ покажет, где ваши сильные стороны и куда нужно направить усилия.

Конец ознакомительного фрагмента.
Текст предоставлен ООО «Литрес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную версию на Литрес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa, MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с платежного терминала, в салоне МТС или Связной, через PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонусными картами или другим удобным Вам способом.



cover.jpg
2+
[KOHCTAHTWH BEPOMAH

6 cTpaTeruii ypeandyeHus
npuoHLIM 0€e3 pacipeHus
mrara






image0_69c4f0938ec5597d0c31d45d_jpg.jpg







