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Стратегическая сессия по разработке антикризисной программы компании
Обычно разработка антикризисной стратегии компании – серьезная задача, требующая отвлечения значительных ресурсов (временных, финансовых, интеллектуальных). Нами успешно применяется эффективная, краткосрочная, мотивирующая на исполнение и простая в организации форма работы над стратегией компании – стратегическая сессия.

По результатам стратегической сессии вырабатывается антикризисная стратегия и план мер по её реализации, создаются рабочие группы, в которых запускается реализация разработанной программы.
Результаты работ:

· Единое видение ситуации всеми участниками,

· Принятие необходимых решений (антикризисная стратегия),

· План реализации принятых решений,

· Мотивированная на достижение поставленной цели команда.

Этапы:
Этап 1. Экспресс-диагностика.

Этап 2. Стратегическая сессия.

Этап 3. Систематизация материалов.

Этап 1– диагностика.
· Цель – получение информации о задачах и проблемах.

· Участники – топ-менеждеры, консультанты.

· Методы: интервью, наблюдение, анализ.

· Время – 2-3 дня.

Этап 2 – стратегическая сессия.
· Цель – выработка общего видения стратегии и конкретных бизнес-решений. 

· Участники – команда топ-менеджеров, активная часть сотрудников, консультанты.

· Время – 2-3 дня.

· Методы работы на сессии: мозговой штурм; бизнес-симуляция (моделирование ситуаций); проблемный семинар; презентации рабочих групп и топ-менеджеров; работа в малых группах по разработке проектов, альтернатив, планов и др.
Этап 3 – планирование реализации.

· Цель – структурировать созданные бизнес-решения в план действий.

· Участники – лидеры групп, консультанты.

· Время – 1 неделя. Этот этап выполняется преимущественно сотрудниками Заказчика, которые впоследствии и реализуют разработанные антикризисные меры.

Пример плана стратегической сессии (2 этап):

1. Введение (1,5-2 часа). 
· Цели сессии для компании (совместное короткое выступление главы компании и консультанта).

· Предприятие в условиях кризиса. Текущее проблемное поле и данные предварительно проведенной диагностики.

· Проводимые предприятием антикризисные действия и их результаты. 

· Технологии и регламент предстоящей работы на сессии. 

2. Мини-семинар по антикризисным мерам предприятий и поведению потребителей в кризисных условиях (1,5-2 часа). 

· Разбор кейсов антикризисных стратегий и отдельных мер. 

· Антикризисные меры по снижению издержек компании. 

· Антикризисные меры по увеличению эффективности компании. 

· Антикризисные меры по сохранению и повышению спроса на рынке.

· Алгоритм снижения риска бизнес-модели.

3. Рабочая сессия №1. Клиенты предприятия, их мотивы выбора и сегменты (3-4 часа).
· Изменение поведения потребителей в кризис. Техника досье на клиента. Круг вопросов: Почему клиент покупает продукт предприятия? Что ценит в нём больше всего? В чём продукт предприятия для клиента? Какие услуги дополнительно востребованы потребителем? Что он говорит о продукте предприятия другим потребителям? Что добавит продукту предприятия большую ценность для клиента? 
· Сегментация клиентской базы: выявления наиболее выгодных, трансляционных и перспективных клиентов. Круг вопросов: Какие клиенты нужны предприятию? Без кого из клиентов бизнес предприятия умрёт? От кого из клиентов выгоднее отказаться? Какие клиенты приводят других клиентов? Какие категории «золотых» клиентов нужно привлекать? Как их привлекать? И где их взять? 
· Подведение итогов рабочей сессии 1. Что нужно изменить и как это сделать?
4. Рабочая сессия №2. Путь товара к клиенту и «помощники» предприятия в этом (3-4 часа).

· Путь продукта предприятия к клиенту. Круг вопросов: Как продукт попадает к клиенту? На какой из стадий теряется больше всего клиентов? Какие препятствия на пути продукта к клиенту существуют? И как их можно устранить? Какие услуги предприятия могут быть востребованы на пути продукта к клиенту? Как изменить путь продукта к клиенту, чтобы продавать больше «золотым» клиентам?
· Досье на «помощников». Круг вопросов: Что помогает продукту проходить по пути быстрее? Какие ещё товары / услуги сторонних компаний вместе с продуктом предприятия покупает клиент? Где он это делает, при каких обстоятельствах и как принимает решение? Что может способствовать сохранению и большему потреблению продукта предприятия? Как использовать «помощников» и создавать "бизнес-бизнес" альянсы для поддержки и увеличения продаж? Как обойти конкурентов и/или использовать их? 
· Подведение итогов рабочей сессии 2. Что нужно изменить и как это сделать?

5. Рабочая сессия №3. Отношения с поставщиками и партнёрами и снижение издержек производственного процесса (3-4 часа).
6. Рабочая сессия №4. Интеграция материалов предыдущих рабочих сессий в общий антикризисный план действий компании (3-4 часа).
7. Рабочая сессия №5. Проверка выработанных мер по алгоритму снижения риска бизнес-модели. Доработка предложенной антикризисной стратегии и мер.  Назначение ответственных за исполнение (3-4 часа).
8. Подведение итогов работы (1,5-2 часа). Совместное выступление главы, лидеров рабочих групп, активных участников и консультантов.
Работа осуществляется командой консультантов, формируемой под задачи проекта.

Крылов Андрей Владимирович (консультант по управлению, лидер группы)
· [image: image1.jpg]Консультант по управлению (бизнес-школа А.И.Пригожина), разработчик стратегий продвижения ряда известных торговых марок Living Eyes Consulting (Москва), главный редактор журнала «Рекламодатель».
Основные проекты: 

· Мегафон; ТНК; Нарзан; РусАгроМасло; ИК ВЕЛЕС Капитал; плавленые сыры "Янтарь" и "Дружба"; кофе Pele Cafe, Moccona, Nobile; оконные профили КВЕ; марки БАД: Черника Форте, Овесол, Атероклефит, Красный Корень и другие (фармацевтические компании "Эвалар" и "Мерцана"); Хэппилэнд; водка Парламент и сигареты Velvet; Авиафинсервис, ряд проектов на рынке B-to-B и другие. 

· Три высших образования: МГУ им. М.В.Ломоносова, социологический факультет и аспирантура; МГУ им. М.В.Ломоносова психологический факультет; РХТУ им. Д.И.Менделеева. 

· В данный момент получает образование по управленческому консультированию при Академии Народного Хозяйства при Правительстве РФ (бизнес-школа А.И.Пригожина).
· Публикации и комментарии в изданиях: Ведомости, РБК.Daily, Коммерсант, SmartMoney, Sales-Business, Маркетинг в России и за рубежом, Маркетинг и Маркетинговые Исследования, Управление каналами дистрибуции, Банкир.ру, Банковское Обозрение, БДМ. Банки и Деловой Мир, Банковское дело в Москве, Банки и Биржи, Национальный Банковский Журнал, Рекламодатель. Теория и практика и во многих других.
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Новак Владимир Леонидович (эксперт по антикризисному управлению)
Профессиональный опыт: 

1. Руководство коллективом завода, обеспечение работы всех служб, проведение оперативных совещаний.

2. Руководство действующим производством.

3. Обеспечение выполнения госзаказа.

4. Обеспечение выполнения договоров по производству гражданской продукции.

5. Организация проведения инвентаризации материальных ценностей.

6. Организация работ по оценке материальных ценностей, их  подготовке к продаже (в т.ч. на торгах - в период конкурсного производства).

7. Организация работ по рекламе и маркетинговому исследованию, продажам имущества, включенного в конкурсную массу.

8. Работа с кредиторской и дебиторской задолженностью.
9. Обеспечение сохранности имущества завода, руководство службой безопасности, взаимодействие с правоохранительными и надзорными органами, городскими властями, общественными организациями, прессой, общественностью и т.д. 
Основные проекты: 

ЧИФ "Уральский капитал", Инвестиционная кампания "Уралинвест", НПФ "Ветеран", НП "Союз", страховая компания "Астра", автотранспортное предприятие (АТП-9), ювелирный магазин "Самоцвет", ЗАО "Люрит", ЗАО "Первоуральские трубы", сеть бензиновых и газовых АЗС, ЗАО "Азиятемиртрубпром", АПФ "Квадра", завод стройматериалов ООО "Фаст стоун", ЗАО "ИПК "Паритет", ЗАО "Высокогорский экспериментально инструментальный завод" (ВЭИЗ), ФГУП "Высокогорский механический завод" (ВМЗ).
Образование:
1976-1982 – Московское Высшее Техническое Училище им Н.Э. Баумана.
2003-2005 –
Уральский Государственный Технический Университет (УПИ) Екатеринбург, МВА - стратегический менеджмент.
2003-2005 – Universitete Pierre Mendes France. Ministere de l”Education Nationale Fcfdemie de Grenoble IAE Grenoble Le Diplome d” Universitete master of business administration France.
Непомнящая Вера Алексеевна (тренер, коуч)

[image: image3.png]


Сертифицированный бизнес-тренер, к.пс.н., специалист по развитию soft skills. Опыт проведения более 10 лет.
Сертифицированный коуч: коучинг по направлению «личная

эффективность для решения бизнес-задач».

Основные проекты и клиенты: Сбербанк России, Северо-Кавказский банк, Мосэнергосбыт, МС-спорт, Washington Group International, бизнес-инкубатор ТГУ, клиника профессиональной косметологии "Эстетик", салон красоты "Бьюти", обучающий центр "Нефтегаз", Высшая школа бизнеса при ТГУ, ООО "Элекард-дисплей" и др.

Два высших образования: Томский государственный университет, исторический факультет, Санкт-Петербургский государственный университет, психологический факультет.

Дополнительное образование: "Коучинг в управлении талантами" (Международная академия коучинга), "Коучинг. Наставничество" (Центр подготовки персонала «Класс»), "Тренинг тренеров. Интенсив." (Центр подготовки персонала «Класс»).

Заказчик предоставляет команде консультантов помещение для работы с флипчатом, офисные возможности (принтер, сканер, копир и т.п.) и оказывает содействие в достижении поставленной задачи.
Стоимость от 60 до 125 тыс. рублей за день работы в зависимости от конкретных задач, числа участников со стороны Заказчика и задействованных консультантов.
Время работы команды консультантов – 4-7 дней (в зависимости от сложности задачи).

Дополнительно заказчиком оплачиваются перелёт, проживание (три одноместных номера с удобствами), питание и связь (телефон и интернет).
Подробное предложение, план работ и договор высылается после согласования задач и условий заказа.

Контакты

Крылов Андрей Владимирович

F1@livingeyes.ru
Телефон: +7(495) 940.6318
Факс: +7(499) 261.3066 

http://livingeyes.ru/blog/
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