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О двенадцатой встрече
Клуба “HR-пространство”.
                                                 Коллеги! 
15 февраля 2007 года с 19-00 до 23-00 состоялась двенадцатая встреча 
Клуба “HR- пространство”.

      Очень трудно в отчете передать атмосферу наших встреч, а это одна из главных особенностей нашего пространства. Мы много шутим, смеемся, пикируемся остротами, обмениваемся мнениями. Последняя наша встреча собрала 11 человек. Как всегда присутствовали и постоянные и новые участники.
      Встреча началась с представления новых участников и постоянных членов HR пространства.

Затем были сформулированы и представлены темы для голосования. 
Были выдвинуты следующие темы:

1. Служба персонала как бизнес-подразделение или как зарабатывать деньги на внешних заказчиках. 

2. Подбор персонала в регионах.

3. Отсутствие чувства юмора при излишней амбициозности сотрудника, имеющего хорошие исполнительские качества. Какую позицию занять HR-у.
4. Дружба в организации: имеет ли право HR-менеджер дружить с персоналом.

Самыми востребованными оказались темы:

· Служба персонала как бизнес-подразделение или как зарабатывать деньги на внешних заказчиках. 

· Подбор персонала в регионах.

Результаты работы
      Служба персонала как бизнес-подразделение или как зарабатывать деньги на внешних заказчиках. 
Мысль о том, что HR подразделение может приносить доход компании, а не быть статьей расходов часто приходит в голову руководителей. В ход идут такие методы, как выведение HR службы на аутсорсинг, превращение HR отдела в отдельное юридическое лицо. В этом случае возникают все проблемы юридического лица, начиная от аренды помещения и заканчивая бухгалтерскими отчетами.
Каким же может быть оптимальный вариант получения прибыли от HR подразделения?

Если в компании есть 

· помещение

· клиентская база с доверием клиентов к компании

· бюджет на рекламу

· профессиональные сотрудники

· юридическое лицо для ведения операций или отдельный счет

То можно 

· использовать клиентскую базу компании и доверие клиентов для предложения новой услуги

· использовать имеющиеся помещение для того, чтобы помещение не простаивало без пользы

· повышать квалификацию сотрудников HR подразделения, ставя перед ним новые задачи

      Какие же шаги надо предпринять руководителю отдела персонала, чтобы приносить доход компании?
Надо понять, что подразделение по работе с персоналом может оказывать услуги за деньги внешним клиентам, но не может продавать их. 

Продавать услуги HR подразделения должны специально обученные продавцы, как любой другой продукт компании.
1. Провести маркетинговое исследование услуг, предлагаемых на рынке управления персоналом.

2. Проанализировать возможность предложить услуги либо еще не предлагаемые на рынке, либо более качественные.
3. Четко сформулировать перечень востребованных услуг, которые может оказывать его подразделение.

4. Сформулировать конкурентоспособные преимущества собственных услуг.

5. Проанализировать квалификацию персонала.

6. Отобрать и привлечь специалистов, которых нет в подразделении, но услуги которых можно предлагать клиентам.

7. Проанализировать загруженность помещения.

8. Найти  и обучить менеджера, который будет продавать услуги HR подразделения.

В процессе дискуссии на тему  «Подбор персонала в регионы для создания дистрибутерских сетей »  была рассмотрена совершенно конкретная ситуация, но обобщая мысли можно выделить 2 пути: 

1. Путь стратегический. 
В этом случае необходимо выстраивать сеть дистрибуции продукта по- новому, начиная с чистого листа, т.е. увольняя всех неэффективных сотрудников, отбирая новых в соответствии с новыми требованиями. Классическая ситуация, описанная в учебниках. Работа начинается с планирования, прописывания бизнес-процессов, выстраивания сетей коммуникации и системы контроля.
2. Путь тактический. 

В случае, когда сети уже выстроены, но эффективность их работы низкая, однако компания не может позволить себе приостановку деятельности, можно пойти тактическим путем. Путь предполагает выстраивание параллельных сетей дистрибуции продукта при временном сохранении имеющихся. Для этого нужно подыскать руководителя региональных продаж, который будет замыкаться непосредственно на генерального директора и иметь статус, равный статусу коммерческого директора. В этом случае неизбежна внутренняя конкуренция между коммерческим директором и руководителем отдела продаж. И надо понимать, что эта ситуация временная, как экстренная мера. Внутренняя конкуренция между руководителями и их подразделениями только на первоначальном этапе способствует повышению эффективности работы компании, а в дальнейшем является яблоком раздора и поводом для конфликтов.
Выбор пути будет зависеть от многих конкретных факторов конкретной компании. Необходимо просчитывать экономическую целесообразность всех путей. Для руководителя HR службы такая ситуация - это возможность выбрать для себя уровень влияния в компании. Если проявлять инициативу и брать ответственность за решения, то можно повысить статус HR подразделения в компании. Можно выбрать исполнительский уровень и избежать ответственности за решения.

В завершении дискуссии были перечислены документы, необходимые для начала работы регионального представителя.

1. Экономическое обоснование

2. Гражданско-правовой договор подряда.

3. Должностная инструкция регионального представителя.

4. Договор о материальной ответственности

5. Бюджет на месяц.

6. Положение о командировках.
7. Положение об обучении




































