"Специалист по логистике в непрофильной фирме: синекура
 или борьба за выживание?"
ВНИМАНИЕ! То, что вы сегодня услышите это мысли автора, сформировавшиеся на основании 25-тилетнего собственного опыта работы в сфере транспортной логистики. Автор не претендует на роль великого гуру, а просто предлагает обсудить одну из весьма болезненных тем. 
Автор согласен с тем, что в ваших компаниях всё организовано совершенно иначе и приводимые примеры не очень актуальны.

Так уж исторически сложилось в России, что руководители производственных и торговых компаний средней, и не только, руки в массе своей уверены в том, что логистический оператор или экспедитор, это кому как больше нравится, бессовестно наживается на организации перевозки его товара. Обладая грузопотоком, исчисляемым в 15-30 автомобилей или контейнеров в месяц, а подчас и менее, такой руководитель непременно берет к себе в штат собственного менеджера по логистике, в число первейших обязанностей коего входит оптимизация транспортно-логистических расходов компании и много ещё чего. Вот об этих самых менеджерах и предлагаю сегодня немного поговорить.
Давайте сразу договоримся, что под словом «непрофильный» мы будем понимать самые разные по своей мощности торговые и производственные компании, для которых логистика, транспорт, складирование являются НЕпрофильным  видом деятельности. Иными словами это обеспечивающая бизнес функция. 

Итак, руководитель фирмы морально готов к тому, что бы принять на работу нового сотрудника-логиста. Однако прежде чем приступать к поиску нового сотрудника руководителю необходимо четко определиться самому и найти для себя ответ на вопрос: 
-Кого искать? Какой специалист действительно нужен вашему предприятию? 
Это должен быть «логист» самого широкого профиля или мне вполне достаточного «узкого» специалиста? Вам нужен сотрудник уже с опытом или вы готовы тратить силы и время на его обучение. Вопросы эти совершенно не риторические, ибо неправильный ответ на вопрос в дальнейшем может привести к неверной  постановке задач перед новым сотрудником или необоснованным затратам на содержание нового сотрудника. Вполне очевидно, что специалист широкого профиля будет стоить намного дороже. 
Мы определились с кандидатурой кого искать, теперь необходимо понять где искать? Ответ тоже вполне очевиден – искать следует на открытом рынке или перепокупать сотрудника у конкурентов или в специализированных  транспортно-логистических фирмах. Вот здесь начинают закладываться будущие проблемы и трудности, о чём 90% руководителей компаний на этапе подбора сотрудника даже не подозревают. Выделим три потенциально опасные проблемы:
- низкий профессионализм сотрудника;

- неверная постановка управленческой задачи менеджеру по транспортной логистике;

- откаты.

Как мы ведём поиск нового сотрудника? Правильно – по резюме, сами листаем профильные сайты, поручаем эту работу своим специалистам по HR, привлекаем рекрутинговые агентства – НЕВАЖНО! Изначально вся работа стоится на получении и изучении резюме. 

Резюме, предоставленное соискателем, вещь хорошая, НО… Мы все можем привести массу примеров, когда красивое резюме было единственным плюсом его автора. В крупных городах появились молодые люди, отлично знающие как заставить резюме работать на себя. Для чего они первые несколько лет после окончания ВУЗа перемещаются между фирмами хорошо известными на рынке, лучше с иностранными и громкими именами. По сути событий должности у них всегда не велики, но названия должностей всегда пафосные. При этом стараются каждый раз пусть на полступеньки, но приподняться вверх. Некоторые даже уезжают в Москву и Петербург, для того чтобы через несколько лет с пафосом вернуться на Родину. Итог - через 5-6 лет такой деятельности по итогам изучения резюме невольно хочется рекомендовать такого юношу в состав совета директоров  ОАО РЖД, это как минимум. При этом профессиональные качества были, есть и останутся, мягко скажем, средними.
Итак, первая наметившаяся проблема – как найти истинного профессионала?  Озвучу своё собственное мнение - надежда на специалистов по персоналу не очень велика, они могут отлично владеть общими технологиями работы с кандидатом, но, не являясь профессионалами в области транспорта и логистики, они будут не в состоянии оценить профпригодность соискателя. Длинные, заумные и наукоподбные анкеты составленные HR-психологами обычно плохие помощники при поиске профессионала, особенно не профильного для вашего основного бизнеса.  

Мы никоим образом не выступаем против таких анкет с их помощью можно попробовать оценить некие морально-психологические качества соискателя. Есть надежда выявить потенциального склочника или промышленного шпиона. Но профессиональные качества транспортника или логиста оценить с их помощью невозможно. Кстати, в некоторых случаях чрезмерное увлечение HR-специалистов фирмы научными методами и хитрыми анкетами представляет собой не что иное, как способ самовыражения и самоутверждения. Плюс есть шанс продемонстрировать руководству свою крайнюю необходимость, разумеется, ради пользы дела. 

Так что же делать руководителю? Как доподлинно убедиться в профессиональной подготовке соискателя? Способ есть и достаточно простой, ваш покорный слуга, будучи директором крупной транспортно-экспедиторской компании, всем соискателям должности отличной от начального уровня, вручал бланки транспортных накладных (железнодорожных, автомобильных ТТН и CMR, морских коносаментов) и предлагал ответить на несколько вопросов. Ибо мы искренне верим в то, что по-настоящему профессиональный транспортник обязан не только уметь читать транспортный документ, но и самостоятельно составить его, а также суметь извлечь из него всю доступную информацию. 
Вопросы примерно такие:

- Каково правильное (официальное) наименование документа?

- О чём конкретно свидетельствует документ?

- Назовите стороны договора перевозки?

- Каким нормативно-правовым актом регламентируется составление документа?

- На какой стороне лежит ответственность по его составлению? И т.д.

Разумеется, чтобы успешно проделать такую операцию руководитель должен сам знать, о чем идет речь, т.е. как минимум, но такими знаниями он сам обладать должен. 

Если специалист по транспорту необходим компании принципиально далёкой от транспорта и логистики, то ожидать глубоких знаний транспортной специфики от руководителей компании не приходится.   Что делать? Безвыходных ситуаций не бывает, пригласите  поучаствовать в беседе специалиста-транспортника, чьему мнению вы доверяете, нет такого? Тогда независимого консультанта, его услуги будут стоить денег, но это несоизмеримо меньше, чем тот ущерб, который может принести одной своей ошибкой не профессионал. 

После отсмотра массы резюме обычно следуют «смотрины», т.е. личное собеседование с соискателями. Но слово «смотрины» точнее определяют суть события: потенциальный работодатель в первую очередь желает посмотреть на потенциального работника.  При этом большой ошибкой будет  считать, что все пришедшие к вам на собеседование кандидаты просто мечтают работать в вашей фирме. Очень часто человек пришел просто из любопытства. В этой ситуации часто проявляется распространённая (классическая) ошибка, живущая среди огромного числа руководителей компаний всех уровней, которую назовем так: 
- Что тебе от нас надо?: 
Специалиста уже известного и хорошо зарекомендовавшего себя в профессии приглашают для личной беседы с первым или вторым лицом компании, имея в виду предложить ответственный пост в компании. Совершенно недопустимо начинать беседу с вопросов типа:

- Почему вы хотите сменить место работы?

- Почему вы хотите работать именно в нашей компании?

Мы согласны, руководитель искренне любит свою фирму, он её создал, создал и профессиональный коллектив, и атмосфера в компании располагает к добросовестному труду. Всё это так, но к вам пришёл человек со стороны. Вполне возможно, что он слышал много хорошего о компании и действительно хотел бы перейти сюда на работу, но это пока НЕ ваш сотрудник и если и начнутся «объяснения в любви» вашей компании то не сомневайтесь, они будут насквозь фальшивыми! Кроме того, заставляя с первой встречи человека врать и изворачиваться, вы не добиваетесь своей цели и соискателя ставите в неловкое положение. 
Кстати, вообще недопустима и такая ситуация, когда Специалиста уже  хорошо зарекомендовавшего себя в профессии приглашают для личной беседы с первым или вторым лицом компании, но перед встречей заставляют пройти в отдел персонала и заполнить там пространную служебную анкету или выдерживают в приёмной час-полтора, объясняя это занятостью руководителя. Стресс-тесты хороши далеко не всегда!

Такое поведение руководителя это проявление откровенного неуважения к будущему сотруднику, в любом случае оно не повышает уровень уважения к руководителю. Уважающий себя человек просто встанет и уйдет. Совершенно не факт, что этот соискатель стал бы вашим сотрудником, но в любом случае, этот руководитель потерял свой авторитет в глазах как минимум одного человека. Давайте будем уважать друг друга с самой первой встречи, он соискатель, а не «заискиватель»!
Итак, вы выбрали достойного кандидата и взяли его  на работу. Далее полагаем необходимым рассмотреть ещё одну довольно стандартную проблему, активно живущую в компаниях не транспортного профиля. Это неверное понимание роли транспортного процесса в обеспечении основной деятельности предприятия, что приводит к неверной постановке задачи для сотрудника, а это всегда влечет за собой неверное решение самой задачи и как следствие – убытки.  
Очень часто логика руководителей сводится к тому, что транспорт, склад и логистика вообще, есть функции обеспечивающие основное производство, основную деятельность, следовательно это затраты, а затраты должны СОКРАЩАТЬСЯ! Всегда! Это правило известно даже начинающему менеджеру. С затратами надо бороться, невзирая…. 
Транспортно-экспедиторская компания, где автор был директором, на протяжении 4 лет работала с крупным производителем химической продукции из Поволжья. За указанный период времени на химкомбинате сменились 3 (три) руководителя отдела международного транспорта, в итоге, отдел был лишен самостоятельности и влит в управление ВЭД, под прямое управление зама Генерального. В чем дело? Всё довольно просто: Генеральный директор, сам бывший главный экономист завода, свято верил в то, что с любыми издержками просто необходимо бороться и всячески сокращать их. 

В конце года он вызывал к себе начальника отдела и показывал ему итоговые цифры расходов на обеспечение экспортных отгрузок. Цифры были очень внушительными, т.к. химкомбинат отгружал в год на экспорт 5-5,5 тысяч 40-ка футовых контейнеров со своей продукцией. Получалось около 20 миллионов долларов! Генеральный просто физически не мог понять и принять такие расходы, поэтому на наступающий год начальнику отдела ставилась предельно простая задача - сократить расходы на 5-7%! Разумеется, что работать в такой обстановке было крайне сложно.  
Скажем честно, перевозка такого объёма грузов требовала очень серьёзных усилий, начиная от подачи контейнеров на комбинат, автомобильным и железнодорожным транспортом. Далее груженые контейнеры по железной дороге вывозились в порты Новороссийск и Санкт-Петербург откуда доставлялись морем в страны Юго-Восточной Азии. При этом Генеральный даже слышать не хотел о регулярном повышении тарифов на железнодорожные и морские перевозки. Все попытки объяснить ему реальное положение вещей заканчивалось одинаково:

- Работайте! Ищите любые возможности для экономии и снова работайте!

Кто-то из начальников уходил сам, кого-то безжалостно выгоняли. Видимо поэтому каждый новый начальник отдела начинал работу с попытки снизить экспедиторскую комиссию, начинали мы с комиссией 230 долларов с контейнера, а в 2007 докатились до 100. С учетом объёма, при регулярных расчетах за уже выполненную работу, этим можно было бы мириться, но в конце ноября 2007 года начальник сообщил нам, что у него кончились деньги отведённые железной рукой Генерального на 2007 год, и поэтому он оплатит уже исполненные отправки ноября и будущие отправки декабря в январе. Когда начнётся новое финансирование. Мы не согласились, начался скандал, результатом которого стал разрыв отношений с клиентом, увольнение начальника отдела, но все наши счета были оплачены. 

Напрашивается простой вывод:
Затраты на транспорт и логистику невозможно сокращать ежегодно. Грубым просчетом руководства является отнесение расходов на транспорт и логистику к непроизводительным расходам, это тот вид расходов, от которых напрямую зависит успешная и высокоэффективная деятельность предприятия. 

Разумнее говорить о снижении величины транспортно-логистических издержек не по компании в целом, а в прямой привязке к единице товара, т.е. необходимо говорить о приведенных транспортных издержках, при этом нельзя сбрасывать со счетов объективные реалии – постоянное удорожание  транспортных и сопутствующих услуг. В этой ситуации многократно возрастает значение вашего специалиста по транспортной логистике. Истинный профессионал должен знать о существовании и, уметь применять на практике специальные механизмы позволяющие снижать объёмы расходов на транспорт. 

Например, хорошо владея технологией работы экспедиторской фирмы, можно просчитать точку формирования и примерные размеры её прибылей. После чего можно смело садиться за стол переговоров и найти способ убедить экспедитора /логистического оператора снизить размер своих аппетитов. У экспедитора, обслуживающего ваши товаропотоки должна быть прибыль. Прибыль должна быть разумной, но никто не будет работать в ноль, и уж тем более себе в убыток. За очень маленькое вознаграждение ни один уважающий себя экспедитор работать не станет. Не стоит тешить себя мыслью, что экспедитор искренне счастлив только от того, что ему дозволено обслуживать грузопотоки самой мощной торговой компании региона. Экспедитор лишенный морально-этических принципов работать будет, но плохо, что рано или поздно приведёт к серьёзным проблемам, и это будут уже проблемы вашего предприятия. 

Теперь поговорим о проблеме, которая очень часто существует в торговых и производственных компаниях и называется эта проблема – откаты.
Часто так складываются обстоятельства, что для  умного менеджера  работа  в качестве специалиста по транспортной логистике – синекура.  Руководство обычно занято основными производственными вопросами и проблемами, про транспорт вспоминают только в том случае, когда возникают какие-то проблемы, и в те грустные моменты, когда необходимо оплачивать счета исполнителей. Следовательно, умный менеджер в первую очередь обязан выстроить и отладить свои производственные цепочки, они действительно должны функционировать как хорошие часы. Далее необходимо согласовать бюджет и выбить финансирование, без этого транспортные цепочки начнут пробуксовывать и рваться. В условиях, когда финансирование транспортного обеспечения выделено оплата счетов исполнителей становится стандартной, рутинной процедурой.   
После того как подготовительная работа проделана настала пора нашему менеджеру подумать о себе любимом. Выглядит это примерно так: новый менеджер–логист объединяет существующий  объем грузов и передаёт его одной экспедиторской фирме, при этом ставка уменьшается  на 2-3 тысячи рублей. Этот факт является основным аргументом в пользу объединения потоков. В том случае, когда руководитель компании искренне озабочен необходимостью снижения транспортных расходов, рассказ о получаемой оптовой скидке будет очень кстати.  

 Кроме того, необходимо решить вопрос об откате как минимум аналогичной суммы и для себя любимого. Разумный экспедитор, безусловно, согласится потерять 5-6 тысяч рублей на каждом контейнере, ибо в качестве альтернативы у него полная потеря клиента.  Не забываем, что в качестве бонуса он получает дополнительные объёмы работы, что, разумеется, снижает горечь утрат. 
Теперь смотрим на итоговые результаты:

- Довольный  руководитель компании имеет «серьезную» месячную экономию в размере от 30 000 до 75 000 рублей, из которых минимум 35-40 тысяч выплатит своему менеджеру-логисту, в качестве зарплаты. Не менее доволен и менеджер – он дополнительно положит в свой карман ещё от 30 000 до 75 000 рублей «честно» заработанных денег. В качестве прибавки к зарплате. Кстати, ситуация, когда толковый и профессионально грамотный специалист спокойно сидит на весьма средней зарплате очень часто является свидетельством того, что к этой зарплате он имеет хороший приработок. Не будем ханжами и сознаемся, что эти деньги украдены у своей компании-работодателя.
Летом прошлого года нас с коллегой пригласили провести аудит документооборота транспортного отдела в российской дочке одной очень известной западной фирмы, производителя дорожной и строительной техники. Они уволили начальника этого самого отдела, заподозрив его в «нечистоплотности», отметим, что человек проработал на должности почти 9 лет. Новый коммерческий директор, кому этот отдел теперь был непосредственно подчинён, решил попытаться понять масштаб бедствий.  

На самой первой встрече мы попросили посмотреть на образчики документов и отчетов. То, что мы увидели, сразило наповал. Полнейшее пренебрежение нормами бухучёта и положения федерального закона «О транспортно-экспедиционной деятельности»! Это при бюджете отдела, в некоторые месяцы превышающем 20 (!) миллионов рублей. По самым предварительным оценкам ежемесячно «зависало в воздухе» от миллиона до полутора миллионов рублей! После того как мы высказали свои самые предварительные суждения обо всём происходящем, нас поблагодарили, и на контакт более не вышли. 

В течение ближайшего месяца из компании ушли главный бухгалтер и её заместитель. А вот бывший начальник транспортного отдела посчитал, что работодатель несправедливо расторгнул с ним рабочий контракт и потребовал компенсацию. Каковую и получил, даже без обращения в различные инстанции по защите униженных работников. 
Генеральный директор просто испугался выносить сор из избы, ибо хозяева вполне могли поинтересоваться, куда смотрел всё это время руководитель компании? Или он тоже в доле?
Итак, мы коротко рассмотрели жизненные ситуации, в которых часто оказываются руководители служб логистики на тех предприятиях, где транспортная и складская деятельность являются функциями, обеспечивающими основную деятельность. Однозначный ответ на вопрос, который мы поставили сами себе, найти невозможно – слишком много факторов влияют на принятие решения. И самый главный из них – личные притязания и возможности сотрудника. Кого-то прельщает интересная и активная работа, а кто-то ради дохода, часто не всегда честного, готов смиренно сидеть на своём месте, стойко снося все тяготы службы и придирки начальства.  
Здесь мы признаем, что не существует ни универсального рецепта счастья, ни волшебной кнопки, одно нажатие на которую обеспечивает решение всех проблем.
� Толковый словарь русского языка Д.Н.Ушакова: СИНЕКУРА, синекуры, ж. (латин. sine cura - без заботы) (книжн. ). Должность, дающая хороший доход, но не требующая труда.





